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RESUMEN EJECUTIVO

La sociedad SAFE LOCKERS S.A.S sera una empresa confiable, la cual se
destacara por satisfacer las necesidades especificas de nuestros clientes, en lo
relacionado a custodia de sus articulos; ofreciendo varios tipos de lockers, lo cual
estara representado en un eficiente servicio al cliente, en comodidad, agilidad y
economia.

La idea del negocio de instalar lockers en los centros comerciales: Oviedo,
Unicentro, Premiun Plaza y el centro de Medellin entre las estaciones del metro
San Antonio y Parque de Berrio, se creo a raiz de la necesidad que se evidencia
hoy en dia, cuando las personas asisten a lugares publicos y deben estar de una
lado para otro cuidando sus pertenencias.

SAFE LOCKERS S.A.S tendra entre sus prioridades actuar sobre una realidad que
hoy reporta un numero importante de personas, -lo cual se evidencié con la
encuesta que se aplico-. Por ello, todo su empeino esta encaminado a prestar en
forma masiva sus servicios y a aumentar las capacidades de acceso a la
poblacion en general.

Nuestro suefio es ser una cadena lider en la prestacion de servicios de custodia
de objetos, trabajaremos para ofrecer servicios orientados a mejorar la calidad de
vida y el bienestar. Proporcionando soluciones integrales para que las personas
puedan estar tranquilas y se sientan bien, porque sus objetos estan en un lugar
seguro.

Nuestros propdsitos y premisas seran tener aptitud de servicio y hacer siempre lo
correcto.

Safe Lockers buscara atraer, mantener y fidelizar los clientes por eso
potencializara el uso de la tecnologia a través de un CRM y las Redes Sociales,
como creadores de relaciones de largo plazo.

El equipo que tiene como finalidad desarrollar la idea de negocio de instalacién de
lockers esta conformado por un grupo heterogéneo de tres profesionales, los
cuales realizaron un gran esfuerzo por unir sus conocimientos y experiencias tanto
en el ambito personal, como laboral, para poder volver tangible la sociedad Safe
Lockers SAS y que ésta sea reconocida a nivel nacional por su excelente servicio
al cliente, los integrantes son:

» Cecilia Maria Renteria Caro, Abogada de la Universidad Pontificia Bolivariana,
especialista en derecho empresarial de la Universidad Medellin, con formacion
en auditoria, procesos, control interno y normatividad que regula a las Cajas de



Compensacion Familiar, con experiencia en sistemas de control de gestion,
auditoria interna y externa.



* Juan Felipe Trujillo Zorrilla, Ingeniero de materiales de la Universidad de
Antioquia, con experiencia en empresas manufactureras de plasticos.

» Pedro José Arbelaez Posada, Médico Veterinario de la Universidad CES, con
experiencia en cuidado de animales de razas grandes y pequefas y en ventas
de articulos por catalogo y mostrador.
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JUSTIFICACION

La empresa Safe Lockers S.A.S - " se constituird debido al incremento que ha
venido presentando la ciudad de Medellin en todos sus ambitos (social, cultural,
empresarial, entre otros), porque cuenta con lugares de asistencia masiva de
gente (centros comerciales y centro de la ciudad, entre otros), y en dichos sitios
normalmente, no se cuenta con un lugar apropiado para guardar las pertenencias
u objetos de valor, que cuente con seguridad y brinde la comodidad a las personas
para poder disfrutar, o asistir al lugar sin tener la preocupacién de perder sus
pertenencias 0 que corran el riesgo de ser hurtadas.

La empresa Safe Lockers S.A.S se va a crear para entrar a atacar el mercado de
todos esos centros de atraccion y de servicios, que vienen incrementando la
cantidad de visitas de la gente por las necesidades que se les ha venido
presentando. De esta forma lo que queremos satisfacer la necesidad de seguridad
y comodidad que la gente necesita para poder estar en esos lugares con la
tranquilidad de que sus bienes y pertenencias van a estar seguras. La empresa
Safe Lockers S.A.S tiene como mision la instalacion y ubicacion de lockers de
seguridad en esos centros de atraccidn o servicio para que las personas no
tengan que estar en todo momento al tanto de sus pertenencias.

También se va a crear la sociedad, para que la gente transite comoda y tranquila
por la ciudad, que puedan dirigirse a diferentes lugares y dejar sus maletas u
objetos de valor, bajo la seguridad de tenerlos custodiados en el lugar indicado, a
un precio accesible y en lugares ubicados estratégicamente, que les permite en el
momento de regresar a sus hogares o lugares de trabajo, recogerlos sin tener que
desplazarse a lugares diferentes de sus conexiones de transporte publico mas
utilizados. Asi mismo, para que puedan estar las madres o padres cabezas de
familia, mas pendientes de sus hijos y no de sus pertenencias, y de esta manera el
grupo familiar pueda disfrutar y hacer uso total de las instalaciones recreativas o
culturales.

Como es de conocimiento de todos, el centro de Medellin, es un sitio importante,
por la gran cantidad de gente que lo transita, que tiene negocio o tiene lugar de
trabajo, y es un lugar de mucho comercio en la ciudad,. No obstante se, presenta
bastante inseguridad, por la gran afluencia de personas y sitios, y no existe un
lugar donde se puedan guardar y asegurar las pertenencias de las personas, para
poder realizar sus diferentes actividades. Es por esto que, al analizar las carencias
de custodia de objetos de un sector como éste, donde se centra tramites
oficiales, laborales y de comercio, se tomo la decision de instalar los lockers, para
atacar el nicho de mercado de las personas que transiten por el centro de
Medellin.



Mas adelante como estrategias futuras de expansidon, se pretende instalar los
lockers en otros sectores de mercado como: los lugares de atencion hospitalaria,
centros de convenciones y la ciudadela deportiva Atanasio Girardot.



INTRODUCCION

Medellin ha venido cambiando a lo largo de los ultimos afios. Quien en el pasado
la haya visitado seguramente se sorprendera al visitarla nuevamente. Gracias a un
plan de obras y programas sociales, Medellin es hoy ejemplo, no s6lo porque
ofrece al visitante espacios innovadores donde se sentira a plenitud, sino por la
tranquilidad y el ambiente de convivencia pacifica. Las dos lineas de Metrocable,
el metroplus, los cinco parques biblioteca, el Parque Explora, el Orquideorama, el
Parque Norte, el Parque Lleras, entre otros lugares y atracciones que la hacen un
lugar envidiable, para visitar. Las modernas y acondicionadas vias que mejoran la
movilidad son entre muchas otras, obras que atraen las miradas de los turistas y
son orgullo de sus habitantes.

Dado que Medellin continua siendo una de las ciudades mas exponentes en
Colombia y Latinoamérica como centro de negocios, y ciudad de congresos, foros
y ferias; el Centro Internacional de Convenciones y Exposiciones Plaza Mayor se
convirtié en el espacio ideal para la realizacidén de todo tipo de eventos.

Asi mismo, esta ciudad sigue siendo el lugar de la moda y ferias como:
colombiamoda y colombiatex, ademas de ser considerada un importante destino
para el turismo de salud. Pero, no podemos dejar de lado eventos como: el festival
internacional del tango, la fiesta de navidad con sus alumbrados y la mas
importante de todas, la feria de las flores.

La empresa Safe Lockers S.A.S-, fue ideada y constituida por tres importantes
empresarios ansiosos de crear una companfia para mejorar la comodidad en las
personas Yy, con el fin de atacar la necesidad de seguridad y confort, para generar
un libre desplazamiento en los espacios -culturales, parques recreativos,
hospitales, centros comerciales y lugares en donde se realizan actividades
deportivas sin tener que estar al frente y pendiente de sus objetos personales.

La empresa pretende ubicar lockers en lugares de asistencia masiva, los cuales
contaran con un sistema de seguridad que le permite a las personas guardar sus
pertenencias, sin tener que estar pendientes de ellas todo el tiempo, y puedan
disfrutar o asistir a dichas locaciones sin la preocupacion de correr el riesgo que
sean hurtadas o perdidas por olvido, como suele suceder la gran mayoria de las
veces.

Para este proyecto se le invertiria capital de los tres socios mayoritarios, y si es
necesario, se acudira a entidades financieras y/o inversionistas para la realizacion
del proyecto como tal. Se pretende tener un gerente que esté a cargo de la
sociedad, un administrador encargado de varios puntos de atencién, el cual
contara con dos trabajadores por cada local, encargados de la parte operativa y de
atencion de los clientes.
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PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

Circunscribiendo el significado del término “problema” en el contexto empresarial,
tenemos que es algo que necesita ser solucionado, porque constituye un
obstaculo para alcanzar los logros planteados por la empresa.

El mismo término “problema” en el contexto académico se puede entender como
las dificultades que se presentaron en el transcurso de la elaboracién del trabajo.-
Lo que comprende desde la eleccidon de la empresa a desarrollar, hasta culminar
con el trabajo en si-.

Para los integrantes de Safe Lockers SAS, al principio fue complejo elegir la
empresa; debido a que somos un grupo interdisciplinario de tres profesionales
-Cecilia Maria Renteria Caro Abogada, Juan Felipe Trujillo Zorrilla Ingeniero de
Materiales y Pedro Jose Arbeldez Posada Medico veterinario Zootecnista- y cada
uno se inclinaba en crear una empresa acorde a su formaciéon académica.

Se realizé una lluvia de ideas y entre las mas relevantes se plantearon:
v' Comercializadora de plasticos biodegradables.

v Una empresa dedicada a brindar asesorias en creacion de empresas,
temas juridicos, temas relevantes para la comunidad -donde y cémo
tramitar quejas y reclamos de productos o servicios, como instaurar una
denuncia por cualquier motivo, como acudir a las instituciones para
solucionar problemas, entre otros- y en temas comerciales.

v" Crear un programa de una clinica veterinaria virtual para atender y brindar
asistencia de primeros auxilios a animales pequefios por internet cuando
los duefios o cuidadores se encontraran en sitios alejados y no tuvieran
acceso a una clinica fisica.

Comercializacion de papa como remedio para problemas intestinales.

Disefio de un programa para que los padres o cuidadores de bebes y nifios
pudieran monitorearlos continuamente desde sus equipos de computo,
teléfonos celulares u otro medio electrénico.

Se tenian muchas ideas pero no sabiamos en que criterios nos debiamos basar
para elegir la que ibamos a ejecutar.

Otro inconveniente que se nos presento fue que el primer asesor asignado, era
una persona ocupada y no disponia de tiempo para atendernos por lo que
transcurrieron varios meses sin tomar la decision sobre que ibamos hacer el
trabajo de grado y por ende que empresa desarrollariamos.
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Debido a esto tuvimos que acudir a la universidad para que nos permitieran
cambio de asesor del trabajo de grado, -esto se llevo a cabo-, pero consientes que
el empalme y el encuadre de los dos nuevos asesores asignados tomaba tiempo,
lo que dilataria mas la decision de cual negocio era el que ibamos a desarrollar.
Los tres Profesionales tomamos la decision de consultar con terceros versados en
el tema de creacion de empresas, para que nos ayudaran con la decision y
recibimos muchas sugerencias. Pero finalmente nos decidimos crear una empresa
dedicada al cuidado de objetos.

Como se expresd fue una tarea ardua elegir la empresa ha desarrollar, no
obstante después de tomada la decisidon, nos enfocamos en poner todo nuestro
empefio, documentarnos, estudiar y buscar toda la informacion necesaria. Ya que
ninguno habia tenido la oportunidad de crear empresa, siempre hemos laborado
como trabajadores dependientes en diferentes organizaciones.

Después de tomada la decision se presentaron algunos interrogantes relacionados
con la creacidon de la empresa en si. Tales como que se requeria para iniciar la
creacion del negocio, factibilidad del negocio, donde ubicariamos los lockers,
como seria el servicio, que publico seria nuestro nicho de mercado, entre otros.
Los cuales pudimos solucionar y atacar con la colaboracion de los dos asesores
asignados y aplicando todos los conceptos aprendidos en cada una de las
asignaturas cursadas a lo largo de la especializacion.

Posteriormente definimos las actividades a llevar a cabo, para iniciar con la
conformacion de la empresa:

* Iniciamos con el estudio de factibilidad.
» Estudio, investigacion y analisis de informacion relevante.

» Realizamos encuestas con las que pudimos determinar la necesidad del
servicio, nicho de mercado, lugares de ubicacion.

» Estructuracién del negocio.

» Eleccion del nombre.

e Tipo de empresa.

» Principales actividades a desarrollar.
» Diseno del logo, pagina web.

* Definicion de la matriz DOFA.

* Plan de Mercadeo.

* Analisis financiero.
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Finalmente, es importante resaltar que fue una experiencia muy enriquecedora,
tanto en el campo académico, como personal y laboral; ya que no solo nos sirvié
para aprender todo lo que se requiere para conformar una empresa, sino también
para afianzar nuestras competencias laborales y aprender a trabajar en equipo, a
entender y escuchar las ideas que la otra persona quiere manifestar.

Asi mismo, aprendimos que para crear empresa no solo se requiere de la parte
econdmica sino que también es necesario, tener los recursos suficientes en
conocimiento, personal e infraestructura; ya que es una labor que requiere de
mucho esfuerzo y dedicacion.

Estamos convencidos que el haber sido un grupo interdisciplinario aunque al
principio lo vimos como un obstaculo, después percibimos que era un punto a
favor y fue un factor determinante para culminar y consolidar con éxito la sociedad
SAFE LOCKERS SAS, que actualmente es un hecho y nos hace sentir orgullosos
de la labor que realizamos.

Con todas las actividades que tuvimos que llevar a cabo, donde cada uno brindo lo
mejor de si; ahora después de casi un afio podemos decir que el esfuerzo valié la
pena y que tenemos las competencias necesarias para asesorar a un tercero en la
creacion de wuna empresa y muchos temas mas relacionados con la
administracion.
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OBJETIVOS

2.1 OBJETIVOS INTERNOS

Comprobar la solidez de nuestro proyecto de creacion de empresa el cual se
debe de llevar a cabo en aras de optar al titulo de especialistas en Administracion
de empresas.

Validar que los conocimientos adquiridos a lo largo de tres semestres
fortalecieron nuestras competencias en lo que tiene que ver con el analisis de un
proyecto de empresa, la creacion de la misma con su respectiva viabilidad
econdmica y financiera y su posible desarrollo en el mercado real.

Presentar el proyecto a inversionistas de capital para que nos sirvan de apoyo en
la realizacion del proyecto tanto econémica como técnicamente.

2.2 OBJETIVOS EXTERNOS

Obtener apoyo econémico de una entidad financiera para la puesta en marcha de
la primera etapa del proyecto.
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ANALISIS DE LA SITUACION

3.1 MACRO ENTORNO
3.1.1 FUERZAS DEMOGARFICAS

3.1.1.1 Ubicacion

Los locales estaran ubicados estratégicamente en centros comerciales y en el
centro de la ciudad cercano a la estacion Parque de Berrio y San Antonio.

Especificamente la primera etapa de este negocio esta concebida para ubicarse
en los centros comerciales Santafé, Unicentro, Premium plaza y en el centro de la
ciudad entre las estaciones San Antonio y Parque de Berrio.

La segunda etapa esta estimada dependiendo de la demanda de este servicio
para llevarse a cabo maximo en dos afios y la cobertura sera en los demas
centros comerciales, centros de convenciones, unidad deportiva Atanasio Girardot
y otros lugares estratégicos del centro de la ciudad de Medellin.

3.1.1.2 Edad, Sexo, Ocupacién, Raza

El tipo de persona estimada para usar nuestros servicios serian hombres y
mujeres entre 15 y 65 afos de edad. Indiferente del tipo de ocupacion o raza que
tengan.

3.1.2 FUERZAS ECONOMICAS

El capital devengado de la empresa, pretende distribuirse equitativamente, de
manera que se vaya cancelando la deuda, con la cual se concibi6é la empresa.
Pagarle a los trabajadores y empleados el salario convenido. Luego se tendra un
fondo, en el cual se ahorrara una parte para ir capitalizando la empresa, y asi mas
adelante ver que decisiones tomar, si expandirse, 0 mejorar lo que ya se tiene. Y
por ultimo hacer pago a los accionistas, duefios y/o empresarios que concibieron
dicha empresa.

3.1.2.1 Cambios de ingreso

Con respecto a los cambios de ingreso, es una fuerza que podemos sacarle parte
a favor de la empresa, debido a que tenemos conocimiento de los momentos en el
ano donde sabemos que puede haber gran cantidad de flujo de personas
haciendo uso del servicio, hasta llegar al punto de saturacion total. Dichos
momentos son por ejemplo: época de navidad, dias clasicos como el del padre, la
madre, el dia de los nifios, Halloween. Los dias de las ferias, como colombiatex,
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Colombia moda y de las flores. Son momentos claves en el afo los cuales se
puede suponer que va haber un mayor flujo en el uso del servicio.

Y en el resto del afio también pueden haber momentos como la semana santa y el
principio del afo, que el flujo puede ser menor. Pero sabemos que igual es un
servicio que se va necesitar en todo momento y se pude sostener en el tiempo.
Lo que nos permite tener gran fuerza econémica.

3.1.2.2 Patrones de gasto

Ante el rapido crecimiento de la economia proyectamos que nuestro negocio
tendra los resultados optimos esperados ya que las personas al tener mas poder
adquisitivo visitaran de una manera mas frecuente los centros comerciales y el
centro de la ciudad representandose en clientes que utilizan nuestros servicios
permitiéndonos fortalecer en el mercado y generar utilidades.

3.1.2.3 Fuerzas Internas

Debido a que la competencia que tenemos es minima e insipiente no tendremos
afectacion para el desarrollo de nuestro negocio.

3.1.2.4 Fuerzas Externas

Mientras mas estable este nuestra economia y mas poder adquisitivo tengan las
personas esto tendra un efecto directamente proporcional en la utilidades de
nuestro negocio ya que redundara en mas potenciales clientes

3.1.3 FUERZAS NATURALES

3.1.3.1 Dano ambiental

La empresa Safe Lockers S.A.S reconoce todo lo relacionado con la Salud
Ocupacional y el medio ambiente como pilares fundamentales para la contribucién
a la sociedad. Nuestro objetivo es minimizar los incidentes, los dafios y los
impactos, fomentando en todos nuestros colaboradores la cultura del auto cuidado
y conservacion del medio ambiente en cada una de sus actividades.

3.1.3.2 Escasez de materias primas

Nuestro servicio no se vera afectado por escasez de materias primas en las
actividades core del negocio ya que nuestra razdn es una prestacion de servicios y
no una fabricacion ni transformacién de materias primas.

3.1.3.3 Mercadeo verde

Para nuestra estrategia de mercadeo utilizaremos productos reciclables vy
biodegradables en aras de la conservacion del medio ambiente.
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3.1.4 FUERZAS TECNOLOGICAS

3.1.4.1 Desarrollo

Utilizacion de disefnos exclusivos y sistemas de seguridad que nos garanticen
brindar a nuestros clientes los mas altos estandares de seguridad y comodidad.

3.1.4.2 Rapidez, inmediatez

Utilizar sistemas de informacidén que nos agilicen y garanticen de manera eficaz y
eficiente el servicio de recepcién e informacion del cliente y a su vez el respectivo
control financiero de las ventas realizadas en periodos especificos de tiempo.

3.1.4.3 Nuevos mercados

Aprovechamiento de nuevas tecnologias en seguridad, en confiabilidad, en
desempenfio e innovacién que nos garanticen la captacion, retencién y fidelizaciéon
de potenciales clientes.

3.1.5 FUERZAS POLITICAS

Para el desarrollo de nuestra actividad econdmica velaremos porque todas
nuestras actividades estén acordes con lo preceptuado por el estatuto del
consumidor correspondiente a la ley 1480 de 2011, que entro a regir el 12 de abril
de 2012 y mediante la cual se busca:

1. La proteccion de los consumidores frente a los riesgos para su salud y
seguridad.

2. El acceso de los consumidores a una informacion adecuada que les
permita hacer elecciones bien fundadas.

3. La educacioén del consumidor.

4. La proteccion especial a los nifios y adolescentes, en su calidad de

consumidores.

3.1.6 FUERZA CULTURAL

Este aspecto es muy importante para nuestro desarrollo del negocio de
almacenamiento ya que se tiene una cultura arraigada de desconfianza y de
inseguridad en lugares destinados para esta labor, por lo que nos compromete a
demostrar que si se puede generar confianza y cambiar los estereotipos presentes
en las personas que haran uso de nuestras instalaciones en la ciudad de Medellin.
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3.2 MICRO ENTORNO
3.2.1 LA COMPANIA

3.2.1.1 Organigrama general

JUNTADIRECTIVA

[ GERENTE GENERAL

OUTSOURCING
CONTABLE

EMPLEADO1 EMPLEADO 2 ]

llustracion 1: Organigrama de la empresa

3.2.1.2 Mision

Safe Lockers S.A.S es una empresa encargada de prestar el mejor servicio de
comodidad y seguridad de las pertenencias de las personas, implementando la
mejor tecnologia de lockers en los lugares de asistencia masiva.

3.2.1.3 Vision

La empresa Safe Lockers S.A.S pretende ser la primera y la mejor en la prestacion
del servicio de /ockers en la ciudad de Medellin para el afio 2017.

3.2.1.4 Objetivos

1. Posicionar la marca Safe Lockers S.A.S como la marca preferida de
custodia de objetos.

2. Ser el lider del mercado en la prestacidén de servicio de almacenamiento de
objetos personales con altos estandares de seguridad.

3. Lograr una mayor participacion en el mercado que las empresas que
actualmente existen y que prestan un servicio similar al nuestro.
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4. Establecer a Safe Lockers S.A.S como una de las empresas mas

reconocidas por su servicio al cliente.

3.2.1.5 Estrategias

Orientacién decidida hacia el mercadeo y la prestacion de servicio de
custodia y proteccion de objetos.

Exportar las mejores practicas que se den el mercado, en lo atinente a
custodia y proteccién de objetos.

Emprender acciones proactivamente, enfocadas a la innovacion y al
mejoramiento continuo.

Oportunidad en la prestacion del servicio.

3.2.1.6 Valores corporativos

Integridad: actuamos dentro de los mas rigurosos principios éticos y legales.
Transparencia:

Respeto por las personas:

Actitud de servicio

Orientacién al cliente: construimos relaciones de largo plazo con nuestros
clientes, que son nuestra razon de ser.

Confianza: generamos credibilidad y manejamos responsablemente la
informacion.

Etica.

3.2.1.7 Enfoque

Dinamico: Porque ofrece un servicio que brindara comodidad, porque va a

ser agil, y va a representar mas alegria, mas movimiento. Porque tendra la
capacidad para enfocar la labor y el trabajo de forma agil y con energia en
procura de alcanzar las metas y objetivos planteados. “Comodidad vy
seguridad”.

Humano: Se trabajara por y para las personas. Porque es por y para la vida

de hoy y de manana. Porque trabajara por y para la comodidad de las
personas. Porque enfocara sus intereses y sus acciones para conocer,
descubrir, y solucionar los problemas de las personas que utilicen o
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necesiten guardar sus objetos personales, para brindar comodidad y
seguridad.

Descomplicado: tenemos la capacidad para adaptarnos y trabajar de
forma simple, practica y efectiva en diferentes situaciones y con diversos
grupos o individuos. Los servicios pueden ser usados por todas las
personas.

3.2.1.8 Politicas

Politica 1: Mantener y desarrollar una identidad de empresa social que
genere comodidad y seguridad a la sociedad en general.

Politica 2: Consolidar las necesidades existentes relacionadas con la
custodia de objetos personales, ampliando la cobertura a los sitios mas
concurridos para asi mejorar la comodidad y la calidad de vida.

Politica 3: Focalizacion hacia lugares de asistencia masiva de gente —

Centros comerciales, estaciones del metro y hospitales

Politica 4: Conservar una actitud que este acorde con el nuevo siglo, con

las nuevas familias, con la nueva sociedad.

Politica 5: Desarrollar estrategias de modo que permitan a las personas

moverse mas, disfrutar mas y comunicar mas.

3.2.2 PROVEDORES

3.2.2.1 Recursos

Empresas metalmecanicas fabricantes de casilleros metalicos.
Empresas distribuidoras de cerraduras electronicas.
Empresas distribuidoras de camaras de video.

Empresas comercializadoras de detectores de metales.

Agencias de publicidad para realizar: pendones, volantes, tarjetas, logo y
decoracién de las instalaciones.

3.2.2.2 Disponibilidad

Con respecto a los proveedores lo que se requiere es de ellos es un servicio de
asistencia técnica. Su disponibilidad es con cita o atencién inmediata dependiendo
del suceso presentado.
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Los servicios de mantenimiento los prestan los prestan los prestan a los 5 dias o
10 como maximo de ser solicitados.

3.2.2.3 Costos
Los costos implican la inversion inicial, el montaje de la infraestructura y el
mantenimiento de los lockers en el lugar definido para la labor comercial.

3.2.3 CLIENTES

3.2.3.1 Mercado de consumo

Habitantes del valle de aburra y turistas que se movilicen en centros comerciales y
en el centro de Medellin —especificamente cerca a la estacion de metro Parque de
Berrio y San Antonio, con la necesidad de almacenamiento de sus objetos
mientras hacen sus respectivas diligencias o disfruten de las instalaciones
recreativas Hombres, mujeres y nifios, nivel Socio econémico 2 al 6, que se
movilizan principalmente en metro, caminando, en bus o taxi. Asi mismo turistas
de paso que estén necesitando este servicio.

3.2.4 COMPETIDORES
Actualmente existe una competencia formalmente establecida que se encuentran
ubicadas en los centros comerciales Monterrey y Santa Fe, donde se esta
prestando el servicio de almacenamiento de objetos.
3.2.4.1 Estrategia competitiva
« Se basa unicamente en satisfacer la necesidad de comodidad de los
motociclistas al momento de asistir a los centros comerciales.
3.2.4.2 Ventaja competitiva
» El apoyo financiero que pueda tener nuestros competidores hacen que
puedan tener mas recursos para desarrollar su actividad econdémica.

» Debido a lo poco desarrollado de este mercado solo se estan basando en la
satisfaccion de un solo segmento de la poblacién —motociclistas-.

DEFINICION Y ANALISIS DEL SEGMENTO OBJETIVO

4.1 ANALISIS DEL MERCADO

Segun analisis efectuado, el mercado objetivo para nuestro servicio es la
poblacion de 15 afios en adelante de estratos socio econdmicos del dos en
adelante.
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Los resultados obtenidos a través de las encuestas realizadas muestran que las
personas estan de acuerdo de que hayan lugares de custodia de objetos
personales en lugares de asistencia masiva tales como: centros comerciales
(66,8%), estaciones de metro (39,2%), parques recreativos (33,2%), hospitales
(31,6%), entre otros.

Segun datos consultados en diferentes medios de informacién, el promedio de
visitantes diarios que asisten a los centros comerciales es alrededor de 23.000
personas, las actividades que registra la encuesta con respecto a las actividades
que realizan son en su orden, compras de ropa y calzado (17,6%); comer (16,6%);
ir a cine (12,5%); otros motivos como consignaciones bancarias, pago de facturas,
entre otros (11,3%); y compras de articulos de tecnologia (4,3%), nuestra
demanda de mercado esta enfocada en las personas que realizan compras y
asisten al cine, porque ellas permanecen durante un periodo de entre 2 y 4 horas
en promedio lo que corresponde a nuestro mayor segmento de mercado ya que
son los que mayor tiempo permanecen en el centro comercial.

4.2 PROPUESTA DE VALOR

La sociedad tiene como propuesta de valor que independiente de cuales sean las
necesidades especificas de cada cliente, ofreceremos una solucién integral para la
custodia segura de los objetos, sin importar el tamario, el tiempo o la complejidad
que esto pueda significar, lo cual se traduce en tranquilidad para realizar las
diligencias sin la ansiedad que genera la inseguridad.

Podemos adecuar nuestro servicio para ofrecer a nuestros clientes una atencion
personalizada, especificamente adaptable a cada necesidad, sin que tenga que
modificar itinerarios por cuenta de articulos no indispensables para las actividades
a realizar, con la finalidad de brindarle comodidad, agilidad y economia.

En la prestacion de nuestro servicio el principal objetivo sera ser una empresa
lider y reconocida en servicio y calidad, no el precio.

La razén de ser son nuestros clientes, por lo que propenderemos por salvaguardar
los objetos dejados en custodia.

La mejor garantia que seremos una empresa confiable y que tendremos un
excelente servicio al cliente es que siempre propenderemos por el mejoramiento
continuo de la calidad, el uso de las mejores tecnologias, el desarrollo de nuevos
productos, la cultura empresarial y el compromiso de todos los empleados.

4.3 MATRIZ DOFA

En el siguiente cuadro se detallan los resultados de la MATRIZ DOFA, la cual
permitid hacer un estudio de la sociedad que se pretende constituir; analizando
sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa
(Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada que nos permitio conocer la
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situacién real en que se encuentra la sociedad que se pretende constituir nos dio
una vision global e integral de nuestra verdadera situacion y planificar estrategias
de futuro. Las soluciones a los problemas soélo son posibles cuando hemos
identificado los problemas

La importancia de la matriz DOFA radica en que nos hace un diagndstico real de
la empresa, nos dice como estamos, cdmo vamos, lo que nos brinda el principal
elemento requerido para tomar decisiones, permite ver la realidad, para saber qué
es lo que se debe hacer.

Al conocer nuestras debilidades, sabemos de qué somos capaces y de qué no,
permitiéndonos ser objetivos, lo que nos evita asumir riesgos que luego no
podemos cubrir. Asi mismo, si conocemos cuales son nuestros puntos débiles,
sabremos qué es lo que necesitamos mejorar.

Si se tenemos identificadas las oportunidades, es tener claro hacia donde
encaminar nuestros recursos y esfuerzos.

Al identificar nuestras fortalezas, podemos disefiar objetivos y metas claras y
precisas, que bien pueden estar encaminadas para mejorar nuestras debilidades
y/o para aprovechar nuestras oportunidades.

Por ultimo si identificamos nuestras, amenazas, nos permitira definir las medidas
para enfrentarlas, o para minimizar sus efectos.
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Tabla 1: Matriz DOFA empresa Safe Lockers SAS

OPORTUNIDADES AMENAZAS

El mercado esta cambiando hacia un mayor uso de Inseguridad en el area metropolitana.
nuestros productos.
Poco interés de los centros comerciales por nuestro
Poca competencia y la poca que hay no esta producto.

tecnificada.
Que los centros comerciales exijan participacion del
Venta de nuestros senicios en lugares reconocidos. [negocio.

Atacar mercados de estratos medios y altos. Que el valor de las materias primas suba.

Las barreras de entrada para este tipo de negocio son
muy bajas.

DEBILIDADES FORTALEZAS
Falta conocimiento del mercado. Suministrar un personal altamente competente y
capacitado para ejercer las funciones.
Poco capital para iniciar.
Ser una empresa innovadora y creativa al momento de
Poca experiencia empresarial y contable. prestar nuestros senicios.

Poco conocimiento de proveedores. Ser una empresa unica en la prestacion y en la
calidad del servicio.

Analizando la matriz DOFA del proyecto, podemos observar que nuestras
oportunidades estan basicamente enfocadas en abordar un mercado aun
inexplorado y poco desarrollado, y se pueden realizar estrategias que minimicen
las amenazas convirtiéndolas en oportunidades de negocio, buscando
diferenciarse en aspectos relevantes para el usuario que hagan el éxito de esta
empresa.

Nuestro producto tiene un mercado objetivo amplio que va desde las personas
jovenes hasta adultos, de estratos socioecondmicos medios a quienes les gusta la
comodidad y elegancia de este tipo de servicio, por lo cual se puede capitalizar
esta oportunidad ofreciendo un servicio, seguro, dinamico e innovador.

Con respecto a las debilidades detectadas, se evidencia gran incertidumbre sobre
la rentabilidad y futuro del negocio, principalmente por el desconocimiento que
poseemos en crear empresas y aun mas una empresa de servicios, donde es
clave un adecuado manejo del servicio y eficiencia en el tiempo y los activos
intangibles, lo cual representa un reto para todos y una oportunidad de
aprendizaje.

Es necesario, que tanto la matriz DOFA como el plan estratégico que se
implemente para la empresa se evalue constantemente y se ejecute pues tanto el



mercado con los objetivos de la empresa van cambiando y evolucionando con la
dinamica de la poblacion.

4.4 TABULACION Y ANALISIS DE ENCUESTAS

Las encuestas se realizaron con el fin de identificar si la instalacion de un servicio
de lockers en lugares de asistencia masiva era viable y les gustaba a las
personas, conocer cuales serian los lugares estratégicos para enfocarnos e iniciar
la puesta en marcha de nuestro proyecto, identificar cuales son las necesidades
primordiales de los clientes, cuales son los horarios mas apropiados para que las
personas puedan hacer uso de nuestras instalaciones, con base en esto poder
desarrollar una estrategia competitiva y diferenciadora.

Se realizaron 250 encuestas en lugares estratégicos de la ciudad para capturar
una muestra representativa de esos encuestados que fueran potenciales usuarios
del servicio de lockers, tales como: Clinica SOMA, Clinica Medellin del centro de
la ciudad, Hospital Manuel Uribe Angel (Envigado), Centros comerciales Camino
real, Premium Plaza, Unicentro, Oviedo y Santa Fe, estaciones del metro de San
Antonio y Poblado y personas que transitaban por el centro de Medellin.

4.4.1 Perfil del encuestado:

Mas del 90% de nuestros encuestados son mayores de edad, con una distribucién
relativamente similar en todos los rangos de edad entre 18 afios en adelante. En
cuanto a su género, casi la mitad de los encuestados son hombres, lo que permite
que nuestra muestra tenga una muestra representativa de ambos géneros y su
opinién sobre este servicio.

PLEdd
11 a 16 afos 21 8,40%
18 a 23 afos 44 17,60%
24 a 28 afos 66 26,40%
29 a 35 anos 48 19,20%
Mayor de 36 afios 71 28,40%

llustracion 2: Rango de edad de los encuestados
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Rango de edad

11al6afios
8,40%
18 a 23 afios
17,60%
L 24 a 28 afos

26,40%

Mayor de 36 afios
28,40%

29a35afios
19,20%

Femenino 129 51,60%
Masculino 121 48,40%

llustracién 3: Genero de los encuestados

Genero

Masculino 48,40% Femenino51,60%

Estudiante colegio - escuela 44 17,60%
Universitario 92 36,80%
Profesional 114 45,60%

llustracién 4: Nivel de educacioén de los encuestados



Nivel de educacion

Estudiante colegio
-escuela 17.60%

Profesional 45.60% _~" |

Universitario
36.80%

Mas del 45% de los encuestados son profesionales y su principal medio de
transporte es el servicio publicos, alrededor del 66% de los encuestados se
transportan en metro, bus y taxi, lo cual es una importante oportunidad para
nuestro productos, pues son ellos quienes mas tienen la necesidad de guardar sus
pertenencias en lugares seguros y que se encuentren cerca de los lugares de
transito o en los que deben hacer algun tramite.

Metro 80 32,00%
Bus 48 19,20%
Taxi 37 14,80%
Vehiculo particular 84 33,60%
Otro 2 0,80%

llustracion 5: Medio de transporte que mas utilizan los encuestados
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Medio de transporte que mas utiliza
Otro 0,80%

Metro32,00%

Vehiculo
particular 33,60%

Bus19,20%
Taxi 14,80% ———

Al preguntarles sobre cuéles son las pertenencias que mas les incomoda cargar
cuando se van a dirigir hacia algun lado, el 29% de los encuestados manifiesta
que los maletines y el 30% afirma que otras pertenencias (como bolsas con
objetos personales, carpetas con documentos, entre otras). En una menor
proporcién, el 15% de los encuestados expresa que les incomoda cargar con el
casco de la moto, esta afirmacién claramente se encuentra relacionada con el
medio de transporte que utilizan.

El casco de la moto 39 15,60%
El maletin del computador 73 29,20%
El paraguas 62 24,80%
Otras pertenencias 76 30,40%

llustracién 6: Pertenencia que mas le incomoda
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Pertenencia que mas le incomoda cuando sale

Otras pertenencias
30.40%

El casco de la moto
15.60%

El maletin del
computador
29.20%

El paraguas /

24.80%

Cuando le preguntamos a los encuestados por cual podria ser la mejor alternativa
para afrontar la situacidén de incomodidad al cargar tantas cosas, de forma positiva
para nuestro negocio mas de la mitad de los encuestados responden a la
necesidad de encontrar un servicio de /ockers.

De manera logica, los encuestados también responden a esta solucion como
organizarse mejor y no salir con tantas cosas para hacer sus vueltas, lo cual en
cierto modo refleja concientizacién de la poblacion en la necesidad de sentirse
cémodos, pero también es claro que muchas veces es poco viable esta solucién
pues son objetos que requieren para hacer sus diligencias y al salir de su hogar o
lugar de trabajo deben hacerlo cargando todos estos objetos para hacer todas las
diligencias posibles.

Un servicio de casilero o lockers

disponible en lugares publicos 133 53,20%
No salir con tantas cosas 64 25,60%
Comprar su propio medio de

transporte (vehiculo — moto) 48 19,20%

Pedifle el favor a alguien que le
cuide sus cosas mientras realiza su
diigencia 5 2,00%

llustracion 7: Alternativas para guadar sus pertencias
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Opciones alternativas

2,00%

M Un servicio de casilleroo
lockers disponible en lugares
publicos

M No salir con tantas cosas

W Comprar su propio medio de
transporte (vehiculo— moto)

M Pedirle el favor a alguien que
le cuide sus cosas mientras
realizasu diligencia

En la pregunta # 7 se ratifica la intencion y deseo de los usuarios de encontrar un
lugar para guardar sus objetos personales, con mas del 90% de intencién de los

encuestados.

Si 228 91,20%
No 22 8,80%

llustracion 8: Preferencia por un servicio de casilleros
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Le gustaria que hubiese un lugar que preste
el servicio de casilleros

No 8.80%

Si91.20%

El servicio de lockers, segun los encuestados deberian encontrarse en Centros
Comerciales, estaciones del metro, parques recreativos y hospitales, lo cual se
encuentra completamente alineado tanto con la seleccion de lugares para realizar
la encuesta como la necesidad que alli se esta presentando, pues los encuestados
se encuentran precisamente en ese lugar. Referente al horario de atencién de este
servicio, la mayoria de los encuestados quisiera que estuviera abierto después de
las 11 de la mahana, donde al salir de sus trabajos al medio dia o en la tarde
deben hacer sus diligencias y por ende guardar sus objetos personales.

Otro 14 5,60%
Universidades 49 19,60%
Discotecas — bares 51 20,40%
Estadios 65 26,00%
Hospitales 79 31,60%
Parques Recreativos 83 33,20%
Estaciones del metro 98 39,20%
Centros Comerciales 167 66,80%

llustracién 9: Preferencia ubicacion lockers
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Centros Comerciales 66,80%
Estaciones del metro
ParquesRecreativos
Hospitales

Estadios

Discotecas— bares

Universidades

Otro

10:00pm vy las 3:00am 28 11,20%
5:00 am y 10:00am 42 16,80%
11:00 am y 2:00pm 139 55,60%
3:00pm vy las 5:00pm 143 57,20%
6:00pm y las 9:00pm 147 58,80%

llustracién 10: Horario de uso

6:00pmy las 9:00pm 58,80%

3:00pmy las 5:00pm 57,20%
11:00amy 2:00pm 55,60%

5:00amy 10:00am

10:00pmy las 3:00am

Al preguntarles por la forma de pago, los encuestados manifiestan que podrian
pagar por hora o fraccion, posiblemente porque es comun esta forma de pago en
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otros servicios como parqueaderos y ya se encuentran familiarizados con su
manejo.

Por hora 130 52,00%
Por paquete 47 18,80%
Por fraccion 53 21,20%

llustracion 11: Modo de pago por el servicio

Modo de pago por el servicio

Por fraccion
21,20%

Porhora 52,00%

/_

Por paquete
18,80%
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ANALISIS DE LA DEMANDA PARA EL SEGMENTO OBJETIVO

5.1 ESTADISTICAS RELEVANTES':

» Centro comercial Oviedo
Trafico promedio mensual: 380.000 personas
Estratos: 4,5y 6

» Centro comercial Premium plaza
Trafico promedio mensual: 280.000 personas
Estratos: 3y 4

* Centro comercial Unicentro
Trafico promedio mensual: 375.000 personas
Estratos: 4,5y 6

* Centro comercial Santa Fe
Trafico promedio mensual: 350.000 personas
Estratos: 3,4,5y6

5.2 DEMANDA POTENCIAL

Del total de personas 380 mil personas identificadas como publico objetivo y de
acuerdo a la encuesta realizada, se puede estimar que aproximadamente 346 mil
personas tendrian la intencién de utilizar nuestros servicios en Safe Lockers SAS.

Tabla 2: Demanda potencial

IDl ithhlicra AlhiAsivaA

__Publico con intencion de utilizar e

! Informacion obtenida de la revista Publicidad y Mercadeo edicion de noviembre de 2011. www.marketmedios.com.co

Profesional
Se espera capturar



De acuerdo a la capacidad instalada inicial, a la promesa de calidad y servicio que
distinguiran a Safe Lockers SAS, se calcula capturar el 3% de la demanda, siendo
asi un esperado de 173 personas de clientes potenciales promedio al dia en cada
uno de los cuatro lugares en los que se adecuaran nuestras instalaciones.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 TIPO DE SOCIEDAD

La empresa SAFE LOSCKERS SAS sera constituida bajo el modelo societario
SAS; tipo de forma societaria conocido como “Sociedades por Acciones
Simplificadas”, creada con la ley 1258 del 5 de diciembre de 2008; en este tipo
societario prevalece la autonomia de la voluntad y requiere una dosis alta de
imaginacion de su creador o creadores.

Las ventajas de constituir una empresa bajo este modelo societario son muchas,
algunas por las cuales tomamos la decision de elegir este modelo son:

« No exige un numero minimo o maximo de accionistas.

» Facilidad de constitucion y reduccion de formalidades; ya que se constituye
por documento privado inscrito en la Camara de Comercio del domicilio,
teniendo claridad que si se aportan bienes inmuebles en la constitucidon
debe hacerse por escritura publica.

e Su objeto social puede ser indeterminado siempre y cuando realice
cualquier actividad licita, es decir, es diverso.

* El término de duracion podra ser indefinido, es opcional.

» Esta sociedad una vez inscrita en el registro mercantil, forma una persona
juridica distinta de sus accionistas y cuenta con multiples ventajas que
facilitan la iniciacion y desarrollo de la actividad empresarial.

» La responsabilidad se limita exclusivamente al monto de los aportes de los
accionistas, salvo fraude a la ley o abuso en perjuicio de terceros.

» A diferencia de los demas modelos societarios permite el pago de los
aportes difiriéndolo hasta por un plazo maximo de dos afos.

» En esta sociedad se pueden crear diversas clases y series de acciones.

» Existe la posibilidad de restringir la cesién o venta de acciones hasta por 10
afnos o de sujetarla a autorizacion de la asamblea.

 Es mucho mas flexible, pues existe libertar para disefar la estructura de
administracion.
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» Es facultativa la creacién de la junta directiva y de la revisoria fiscal,
simplemente deja a criterio de los accionistas.

 Entidad Competente para realizar vigilancia es la Superintendencia de
Sociedades.

6.2 PERFIL DE LOS SOCIOS
A continuacion se hace una breve descripcion del perfil de los socios:

Cecilia Maria Renteria Caro

» Abogada de la Universidad Pontificia Bolivariana.
» Especialista en derecho empresarial de la Universidad Medellin.

» Especialista en administracion de empresas de la Universidad del Rosario —
CES.

* Actualmente y desde hace 11 anos labora en la Caja de compensacion
Familiar de Antioquia —Comfama-, se desempefa como Profesional de
Area, en el departamento de auditoria.

» Entre sus funciones principales se encuentra desarrollar actividades de
aseguramiento y consultoria en la organizacion de acuerdo al plan
operativo y peticiones recibidas y brindar soporte en temas juridicos a la
Unidad Control de Gestion y al Departamento de Subsidio de la CAJA.

« Entre sus competencias se puede resaltar que es una persona proactiva,
enfocada al resultado y la calidad. Con experiencia en sistemas de control
de gestion, auditoria interna y externa. Alta capacidad de analisis y
comprension de situaciones, estructurar planes y estrategias que
contribuyan al mejoramiento y solucion de problemas. Excelente trabajo en
equipo y relaciones interpersonales.

Juan Felipe Truijillo Zorrilla

« Ingeniero de materiales de la universidad de Antioquia.

« Especialista en administracion de empresas de la Universidad del Rosario —
CES.

Pedro José Arbelaez Posada

« Meédico veterinario y zootecnista de la Universidad CES.

» Especialista en administracion de empresas de la Universidad del Rosario —
CES
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« Actualmente y desde hace un afo se encuentra desarrollando una empresa
de mercadeo, distribucion y ventas de productos de la canasta familiar.

6.3 DESCRIPCION DE LOS CARGOS

Segun el organigrama propuesto a continuacion se hace la descripciéon de cada
uno de los cargos de la empresa Safe Locker SAS

Tabla 3: Descriptivo de cargo Gerente general

SAFELOCKERS | mewmormcoe

Nombre del cargo: Gerente general
Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion, determinando los factores criticos de éxito,
lestableciendo los objetivos y metas especificas de la empresa bajo las directrices de la junta directiva

Finalidad del cargo:

Perfil profesional: Profesional ingeniero, administrador, financiero o afines
Experiencia: minima de 5 afios en gerencia y direccion de empresas
Perfil ocupacional: [Conocimientos en direccionamiento estratégico, conocimientos financieros, manejo de herramientas

informédticas, excelentes relaciones interpersonales

Personal a cargo: 9
Funciones Responsabilidades

Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas

Desarrollar planes de accion a corto, mediano y largo plazo

Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor cantidad de tiempo,

dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles

Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos necesarios para el desarrollo de los

Garantizar la planes de accion

sostenibilidad y Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada area funcional.
rentabilidad del Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de la empresa.
negocio Capacitar al personal

Medir continuamente la ejecucion y comparar resultados reales con los planes y estandares de ejecucion
(autocontrol y Control de Gestion).

Mantener contacto continuo con proveedores, en busca de nuevas tecnologias o materias primas, insumos y
productos mds adecuados.

Negociar convenios, contratos, plazos, segun las politicas trazadas por la gerencia.
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Tabla 4: Descriptivo de cargo Administrador

SAFELOCKERS | s

Nombre del cargo: |Administrador
Finalidad del cargo: |Administrar, regulary controlar el flujo monetario de la empresa, para garantizar el funcionamiento de la misma

Perfil profesional: |Profesional en dreas relacionadas con asuntos administrativos y financieros

Experiencia: minimo de 5 afos en cargos relacionados con el control y administracion de locales, ventas y
Perfil ocupacional: |mercadeo

Manejo de herramientas informaticas, Excel avanzado

Personal a cargo: 8
Salario: $ 2.500.000

Programacion de los inventarios y funcionamiento de los locales
Actualizacion continua de las tendencias del servicio al cliente

Control del personal

Implementar las estrategias definidas en la junta directiva

Registro de clientes y proveedores.

Actualizacion de las nuevas tendencias tecnologicas en las redes sociales
Control estadistico de los comportamientos en las ventas

Capacitacion del personal

Negociacion con proveedores para obtener los productos de la mejor calidad
Crear estrategias en el servicio al cliente

Control y cierre diario del flujo de efectivo en la caja

Garantizar la

negocio

Tabla 5: Descriptivo de cargo Auxiliar

SAFELOCKERS | scomosnco

Nombre del cargo: |Auxiliar

Apoyar al drea administrativa y operativa en todo lo concerniente a despachos, pedidos y almacenamiento
para garantizar el buen funcionamiento de los diferentes frentes de trabajo

Perfil profesional: |Auxiliar administrativo o Tecnologo

Experiencia: minima de 6 meses en atencion al cliente

Perfil ocupacional: |Conocimientos en manejo de herramientas informaticas, excelentes relaciones interpersonales y servicio al

Finalidad del cargo:

cliente
Personal a cargo: N/A
Salario: S 844.000
Funciones Responsabilidades

Controlar el efectivo generado por las ventas del negocio

Programacion y control de los inventarios

Recibir a los clientes y entregar una atencion adecuada de acuerdo con las politicas establecidas
Apoyar al administrador en el control de la caja y el inventario

Apoyar al administrador en el recibo y control de materiales enviados por los proveedores
Solicitar los pagos de gastos de mantenimientos menores que se realice en campo alos equipos
Realizar rdenes de compra de insumos.

Garantizar la
sostenibilidad y
rentabilidad del

negocio
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Tabla 6: Descriptivo de cargo Contador (Outsorcing)

SAFELOCKERS | recvmorecms

Nombre del cargo: | Contador (Outsourding)

Finalidad del cargo: __|administrar, regulary controlar el flujo monetario de la empresa, para garantizar el fundonamiento de la misma

Perfil profesional: Profesional en contaduria publica

perfil |Experiencia: minimo de 5 afios en cargos relacionados con el control y manejo de tesoreria y/o contabilidad

Manejo de herramientas informéticas, Excel avanzado quetes contables

Personal a cargo: N/A

Salario: $ 566,700
Funciones Responsabilidades

Manejo de los registros contables que requieren realizarse para que la empresa pueda operar.

Digitar documentacion que entra y sale de la empresa; facturas de compras, gastos, servicios etc.

|E! registroy asiento de némina.

Registro de compra de materia prima e insumos para garantizar la operacion de los equipos.

Registro de clientes y proveedores.

Elaborar las declaraciones de impuestos mensuales de retencion en la fuente, industria y comercioy

bimestrales de Iva y velar por su oportuno pagoy presentacion.

|Eraborar y verificar el adecuado curmplimento de obligaciones fiscales de los pagos Declaracién anual de

Renta y Complementarios, e Industria y Comercio, la preparacion de la informacion en medios Magnéticos, y

preparar el informe anual a la Superintendecias de Sociedades, Registro de proponente en la Camara de

Uevarla Comercio, preparacion de respuesta a la Encuesta Nacional del Dane.

contabilidad Atender y tener a disposicion de los asesores y diferentes organismos de control la informacién contable

cumpliendo las requerida para sus trabajos, asi como colaborarles en lo que requieran en materia contable.

normas vigentes Atender y dar respuesta en forma oportuna y con los soportes necesarios a los requerimientos que las

entidades de control y vigilancia envien.

Velar por la adecuada conservacion y archivo de los soportes de la informacion contable y los libros auxiliares

v oficiales conforme a las nomes legales vigentes.

Velar por el registro oportuno en la Camara de Comercio de los Libros Oficiales.

Velar por el registro oportuno en la Camara de Comercio del Libro de Actas y el de Registro de Socios y de

Junta Directiva si la hay; mantener al dia su impresion.

Responder oportunamente a la DIAN por |a vigencia de la autorizacion de la facturacion.

Registrar todas las operaciones causadas en |la empresa.

Elaboracion y control de los certificados de retencion en la fuente, impuesto a las ventas, retencion de

industria y comercio que sean solicitados por los proveedores y/o terceros.

CONTRATACION DEL PERSONAL

Flujograma para el proceso de Seleccion de Personal:

1) Lugar de Entrevista: la entrevista se realizara en las instalaciones de
la empresa Safe lockers SAS.
2) Entrevista: se hard una entrevista individual con un respectivo
estudio en las bases de datos de riesgo financiero (Data crédito)
3) Pruebas: con asesoramiento externo, se realizaran pruebas que
garantice las siguientes aptitudes y competencias:
. Toma de decisiones (solo para el gerente general y el
administrador)
. Capacidad Administrativa y Gerencial (solo para el
gerente general y el administrador)
] Aptitudes Verbales
. Trabajo Bajo presion
] Trabajo en equipo
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4) Cualidades y aptitudes propias del personal:

Buena expresion verbal y corporal

Personas dinamicas, espontaneas y alegres

Seguridad

Respeto

Responsabilidad

Actitud de Servicio al Cliente

5) Documentacién requerida para la elaboracion del contrato y afiliacion
a la seguridad social y pension:

" Hoja de Vida

Fotografia en Fondo Blanco

Examenes médicos generales

Diploma y certificados de estudios

Fotocopia de la Cedula ampliada al 150%

Certificado de afiliacién a la EPS

Certificado de Fondo de cesantias y pensiones

Numero de cuenta bancaria

Fotocopia del documento de identidad de los padres,
hermanos o hijos (en caso de solicitar afiliaciéon a las prestaciones
sociales y cajas de compensacion)

6) Contratacion: luego de pasar por todos los filtros se continua con el
proceso de contratacion, se firma el contrato y se hace las
afiliaciones respectivas para la seguridad social y registro de la
cuenta bancaria en la némina.

Duracion del Contrato

En todos los casos el contrato tiene un periodo de prueba de 2 meses, durante el
cual ambas partes pueden dar por terminado el contrato sin indemnizacién. Luego
del periodo de prueba se procede con un contrato a término indefinido
directamente en Safe Lockers SAS.

ESTRUCTURA FINANCIERA

Una vez cuantificados los ingresos, costos, gastos e inversion nuestra estructura
financiera esta compuesta de la siguiente manera:

Aporte de capital de los socios fundadores sera de $30,000,000.

Préstamo con entidades financieras de $100,000,000.
Aporte de inversionistas $50,000,000
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Los seis primeros meses contaremos con disponibilidad de capital de trabajo para
el inicio del proyecto.

El plazo para cancelacién de deudas e inversiones se realizara en un periodo de
60 meses a una tasa del 14% efectiva anual.

La tasa minima con la cual se retornara la inversiéon a los accionistas sera del
20%.

La politica de dias de pago a proveedores sera de 15 dias.

7.1 ANALISIS FINANCIERO

En términos generales, se ha evidenciado como Safe Lockers SAS pertenece a un
sector cuyo desempeio ha venido siendo muy dinamico a nivel local; teniendo en
cuenta variables claves identificadas para lograr la mejor ubicacién, se encuentra
a Medellin y su area metropolitana como un lugar estratégico, donde se posee un
mercado objetivo de 380 mil personas (publico potencial de 5198), ante los cuales
se han creado unas estrategias y politicas de servicio claves que garanticen la
continua satisfaccion de los clientes y la estabilidad financiera del negocio. Con
base en esta informacion, se identificaron las unidades a vender y la tasa de
crecimiento para los préximos afos.

De igual forma con el anadlisis operativo y con el analisis estratégico y
administrativo, se establecieron todos los costos y gastos asociados al negocio.
Finalmente, teniendo reunida toda la informacién se puede dar paso al analisis
econdmico y financiero.

7.1.1 Supuestos Econémicos

De acuerdo a la informacion recopilada en los estudios anteriores y con base en
las siguientes proyecciones (ver cuadro 7), se han reunido todas las variables que
afectan financieramente la viabilidad del proyecto:

Tabla 7: Proyecciones financieras 2013 - 2017
Aho

IDC | Q-

:Rceog %rﬁg‘t’aéalﬁg)éitii\sﬁue ha regido en Colombia desde hace_?.r'iss%

Tasa de interés » 4.50%

PIB 4.50%




La Tasa Minima Requerida de Retorno de los accionistas de Safe Lockers SAS es
del 18%; explicada esencialmente por la buena demanda que ha venido teniendo
el uso de centros comerciales especialmente Santa Fe, Premium Plaza vy
Unicentro y la gran cantidad de personas que transitan por el centro de la ciudad.
Adicionalmente los socios esperan ubicarse por encima del WACC de los otros
lugares que prestan un servicio parecido al nuestro, ya que Safe Lockers SAS se
ubica en un mercado donde puede establecer precios mas altos que le permiten
mejorar su desempefo financiero. EIl WACC esta establecido bajo todos los
estandares internacionales como del 8,79% (DAMODARAN, 2012).

Tomando en cuenta la inflacidon proyectada por investigaciones econdmicas de
valores Bancolombia para el 2013 es del 3,24%, los socios esperan obtener una
TMRR del 18%, considerando que es muy superior a la inflacion y a una inversion
del capital en el sector financiero, por ende resulta mas atractivo desde el punto de
vista de rentabilidad invertir los recursos en Safe Lockers SAS.

7.1.2 Flujo de Inversiones

La inversion Inicial para el proyecto es de $188.144.972 de pesos, el cual esta
representado en los activos necesarios para el funcionamiento de la empresa por
valor de $18.464.000 y lo correspondiente a un mes de capital $169.678.973.
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Tabla 8: Detalle de la Inversion Inicial

I
I

4 escritorios
4 sillas
4 mostradores

- 9MNBIQTAL

Los activos fijos estan representados por muebles, enseres y equipos de oficina
por un valor de aproximado de 3'400.000, maquinaria y equipo por 10 millones y
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software por 5 millones, suman en total $18.464.000 los cuales representan un
9,81% de la inversion total.

7.1.4 Flujo de Egresos

El total de egresos para el afio 2013, que es el primer afio de funcionamiento, son
$858.038.341 conformados por los costos (en un 70%) y por los gastos (en un
30%).

Los costos son de $599.874.000; debido a que la principal actividad del negocio es
el almacenamiento de objetos, la mayor parte de los costos son variables, los
cuales representan un 83% y suman el valor de $494.910.000; el 17%, lo
conforman los costos fijos de $104.964.00. Los gastos son esencialmente gastos
operativos (conforman el 92% de los gastos) por un valor de $238.740.079, el
restante 8% son los gastos financieros.

Dentro de los gastos operativos, sobresalen los salarios los cuales representan
cerca del 31% vy el arrendamiento con un 40% (tendencia que se conserva a lo
largo de los 5 afos de estudio). Otro gasto que comienza a tener mayor
participacion luego del segundo afo, son los impuestos, que representan entre el
4%y el 6%.

Tabla 9: Flujo de egresos
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I

20
Costos variables S 494
Costos fijos S 104
Lockers (costo de compra) S 1C
~rAaMmarac < /
cerraduras electrénicas S 90,000,000

7.1.5 Flujo de Ingresos

eeqs*’\i-wee y ofrece dos productos, los cual?a genersggu874’w)

ingresos "operativos que son la principal fuente de recursos Para la émprdsa
(representan el 100% para el primer ano y para los demas afios en promedio el

96% de los ingresos); para el primer afio de operacion (2013) los ingresos totales
s@a@té‘gwép@mwentan en 2014 a una tasa del 13/0, resulSKIFA40.079
crecimiento en precios, en cantidades y finalmente, por el incremento en fos 7
ingresos financieros, debido a las inversiones temporales de los excedentes de

tesoreria; para los demas afnos se espera mas estabilidad y por tanto tasas de

cSemideioremuslicos S 19,200,000
mentosdease@arantizan el cubrimiento de Io$costos y gastog]]12 00C

generados para el funcionamiento.

Arrendamiento S 96,000,000
Seguros S 4,000,00C
Pa peleria Tabla 10: Flujo de ingresos S 600’ 00C
5 Computadores y 4 impregoras S 8,500,00C
Arrendamiento pagina web S 18,000,000
Outsorcing contador S 6,300,40C
P T PR AN P ~ AN ONN
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7.1.6 Fuentes de Financiacioén y Servicio de la deuda

F,Iaock x 30.cm d$u 306,760,000

ra comenzar Ias operamones de Safe Lockers SAS se reduiere de una invérsion ’

dge%i% gﬁﬁtﬁ%bldo a que los socios apo ran $30. ?)@%) OOO
requiere de Un pres inanciero de $149.106.973 proyec dos aba émg)()
estimado para la evaluacion del proyecto), se tiene una tasa de interés nominal
mensual vencido de 1,098% y una cuota mensual de $3.405.986.

TOTAL INGRESOS.QPERATIVOS. S 1,109,160,000

TOTAL INGRESOS $ 1,109,160,000
VALOR PRESTAMO S

PLAZO
TASA
"CHOTPAMESROS S 3,

7.2.1 Estado de Resultados

Durante todos los afos ha ge raC|on de utilidad neta, para el primer afo se
genera un margen neto él mas a partir del segundo afio 2014]N|C|ﬁ
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mantiene una tasa de crecimiento en su utilidad neta por encima del 30%. A pesar
de los importantes costos y gastos que se deben invertir en la operacidon, donde
los costos representan el 54% y los gastos el 22% de las ventas, Safe Lockers
SAS tiene un desempefo operativo tal, que le permite mantener un margen
operativo durante los 5 afios proyectados de aproximadamente 46%.

Tabla 12: Estado de resultados

I
-

Concepto

Ventas S 1

7.2.2 Capital de Trabajo

El capital de trabajo inicial se calcula en $169.678.973 que corresponde al valor
neletlitd aelaBreidrgiurante un mes. Tiempo necesario para pag? los gastos @09’286
arrendamiento y servicios publicos, pagar la nomina requerida y demas costos y

gastos operativos. Debido a que las ventas son de contado la cartera posee una

rotacién de cero dias.

Gastos operatjvos S 238,740

7.2.3 Balance General

En lps Aactiyos corrienfes hay una alta concentracion de regursos en las

i blbeﬁaciracnms. im puestos-einteresese es ba;%, el suficien270,545
para garantizar la operaciéon normal. Adicionalmente, no se posee cartera por

recaudar ya que nuestras ventas son en efectivo.

LGsashiRs iijQ@(icd@ H®S8% en el primer afio, sin embargo Iueé del segund019,424
fio pierden mugho peso, representando el 3% y disminuyendo en tgdos los afos.
ngresoslﬁnanueros g

En cuanto a los pasivos, las cuentas que se distinguen son los altos impuestos por

pagar y el endeudamiento financiero a largo plazo. El patrimonio se fortalece afio a

ano gracias a las utilidades.

Utilidad antes de impuestos S 251,121
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Tabla 13: Balance general

e
-

201
Activos corrientes
Disponible S 169,
Inversiones temporales
NaAaivAdAavarn laiiAanrtan mAav ~calheAaL)

e
| Total activo corriente S 169,678,973

Activos de largo plazo

Pasivos corrientes

DepreC|aC|on acumulada

Software e mtanglbles
gd%orrlentes
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4,900,000

Muebles y enseres S 3,400,000
MRRIEBaERS €auipO S ¢ 10,164,000
MRB'GES por pagar > )
E%ﬁ%%%ic‘ones financieras corrientes > S . i
Edificaciones S -
E -
quipo de'lc Pu%ascll\?gs corrientes i S 23,924,4:
S
S

AmortlzaC|on 3 %urf



7.2.4 Flujo de Caja y Evaluacion Financiera del Proyecto

En el flujo de caja del proyecto se evidencia como Safe Lockers SAS, desde su
primer ano de operacion, genera excedentes de caja. Sus ingresos operativos son
tales, que le permiten a la empresa cubrir sus costos y gastos operativos y los
impuestos. Esta empresa posee un flujo de caja libre muy alto que le permiten
financiarse con recursos propios sin necesidad de mayor endeudamiento; ademas
puede satisfacer los requerimiento del accionista.

En el analisis de viabilidad financiera del proyecto se observa que genera una
Tasa Interna de Retorno (TIR) de 123,78% muy por encima del Costo Promedio
Ponderado de Capital (WACC) de la empresa, que es del 13,64% ademas
generan un Valor Presente Neto de $899.052.963.

Finalmente, el flujo de caja del inversionista muestra una TIR de 530,49% muy
superior a la tasa esperada por los socios del 18%.

En conclusién se afirma que le proyecto es viable.

Tabla 14: Flujo de caja

Concepto

Ventas
Costos
Gastos operativos

7.2.5 Punto de Equilibrio

| punto ilibrio del proyecto,se obtiene a partir de una venta total anual de
gmg%wqd rléglféaég éﬁﬂt\éﬁ el cubrimiento de los costos y gastos del
Beneficio fiscal financiero
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proyecto. Para lograrlo debe vender en el afo 435.216 unidades a un precio de
venta promedio de $1.850.

Por lo tanto, se considera que el negocio tiene operativamente altas posibilidades
de éxito.

Tabla 15: Punto de equilibrio

I

COSTOS FlJOS: 201

IA - e I.L a =~ -

"GHREEE PR O S 238,740,07¢
XIS S IR BRI G, Teoal soca y ambenia oo ciaboro B2 4, 26

ir‘ldicadores financieros de dichos estados proyectados para daterminar Iasg idg
el ERIPLER G/ $a rentabilidad y la generacion de valor de Safe Locker §§ 70,14¢

7.3.1 LIQUIDEZ

Tabla 16: Indicadores de liquidez

[T e
[ COSTOSVARMSIES 201
CostoH#Rifle promedio FORMUIA DE CALCU g5 g

s ACTIVO CORRIENTE
TOPANEBRTES VARIABLES pasiv& corrieNTE 825.6¢




llustracion 12: Indicadores de liquidez

INDICADORES FINANCIEROS DE LIQUIDEZ Y ACTIVIDAD
RAZON CORRIENTE = SOLIDEZ 6.64 6.64
4.58 ‘
391 3.91
3.23 2.77
1 2 3 4 5

7.3.1.1 Razén Corriente

Safe Lockers SAS muestra una excelente razén corrientes para los 5 afos
proyectados, aumentando considerablemente de 2013 en 3,23 a 6,64 en 2017, lo
que significa que tiene capacidad de cubrir sus obligaciones de corto plazo con
sus activos corrientes, generar flujo de caja suficiente para el pago de la deuda y
cubrir los intereses. Para 2013 se puede observar que por cada peso que debe en
el corto plazo tiene 3,23 pesos para cubrir dicho pasivo corriente.

7.3.2 RENTABILIDAD

Se observa en el cuadro 17 que Safe Lockers SAS tiene un comportamiento
proyectado en el cual crece afo a afo en la generacion de margen bruto al
presentar desde el 2013 el 46% hasta el 2017 el 54%, indicando asi que posee
capacidad en ventas para generar utilidades. El margen operacional y el margen
neto de utilidad también son positivos en todo el proyecto y muestran una
tendencia al alza lo que hace que esta inversion sea mas atractiva para los socios
al generar mayor rentabilidad que otro tipos de inversiones como los son las del
sector financiero.
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Aunque el rendimiento del activo presenta una disminuciéon constante de afo a
afo, no es un motivo de alerta ya que la rentabilidad sigue siendo mayor al costo
de capital, con lo que se logra un rendimiento al patrimonio superior a la tasa

esperada por los socios del 18%.

Tabla 17: Indicadores de rentabilidad

I
I

INDICADORES DE RENTABILIDAD

FO

MARGEN BRUTO

llustracién 13: Indicadores de Rentabilidad

INDICADORES DE RENTABILIDAD
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7.3.3 ENDEUDAMIENTO

En el ano 2013 el endeudamiento de Safe Lockers SAS es mas alto y representa
el 55% de sus activos debido al préstamo solicitado en el sector financiero para
comenzar con el funcionamiento de este, en los anos siguientes se observa la
disminucion de endeudamiento por los abonos constantes a capital e intereses de
la deuda, se observa también el crecimiento de la deuda en el corto plazo debido a
que se apalanca principalmente en proveedores Yy la culminacion de la deuda
inicial.

Safe Lockers SAS tiene comprometido para los siguientes cinco afios un
porcentaje muy bajo de su patrimonio con el sector financiero.

Tabla 18. Indicadores de Endeudamiento

-
I

ENDEUDAMIENTO

llustracién 14. Indicadores de Endeudamiento
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INDICADORES FINACIEROS DE ENDEUDAMIENTO
M Deudatotal Deuda corto plazo
100% 100%
85%
26%
1228 15%
7
2013 2014 2015 2016 2017

7.3.4 GENERACION DE VALOR

Safe Lockers SAS presenta en su margen Ebitda un leve crecimiento al cabo de
los cinco afos proyectados lo que indica que se esta generando flujo de caja para
cubrir impuestos de renta, reponer capital de trabajo, reponer activos fijos, pagar
los intereses financieros, pagar el capital de la deuda y pagarle dividendos a los
accionistas si estos lo consideran asi. Se esta generando una utilidad que cubre
sin ningun problema los costos y gastos del negocio.

El EVA de Safe Lockers SAS para el inicio y los cinco afios siguientes se comporta
de forma creciente y positiva lo que indica que la empresa esta generando valor

adicional a los inversionistas.

Tabla 19. Indicadores de Generacion de Valor

I
I

INDICADORES DE VALOR

FORMULA DE CALCULO

llustracién 15. Indicadores de Generacion de Valor

MARGEN EBITDA

57

EBITDA
INGRESOS



INDICADORES DE GENERACION DE VALOR

W Margen Ebitda W %EVA

39%
35%
32%
28% 26%
24%
i I“liiiii

2013 2014 2015 2016 2017

ESTRUCTURA TECNICA Y OPERATIVA

8.1 DESCRIPCION DE LA TECNOLOGIA A USAR

Los lockers que utilizaremos proporcionan un nuevo concepto de disefio compacto
y agradable de gran resistencia y durabilidad ante condiciones de alto uso que se
integran en cualquier ambiente, el cual es un lugar seguro, adecuado y ordenado
para el resguardo de objetos personales.

Contaran con cerraduras electrénicas las cuales poseen dispositivos de control de
acceso con tecnologia de sensor de huella y tarjetasdan un control completo,
adas con la autorizacion del usuari gertas en un

RO > Qf e cion de los

guridad al




8.2 POLITICAS POR AREA

8.2.1 COMPRAS
Objetivo

Adquirir bienes y servicios que la empresa necesita garantizando el
abastecimiento de las cantidades necesarias en el momento preciso y en las
mejores condiciones posibles de calidad y precio.

Estrategias

1.

Busqueda de crecimiento mutuo.

2. Creacidén de un modelo gana-gana con nuestros proveedores estratégicos.
Creacion de un modelo para asegurar por parte del proveedor un
abastecimiento constante de materias primas de excelente calidad.

3. Busqueda de financiacién con nuestros proveedores.

Acciones

1. Generar fidelidad con los proveedores.

2. Generar relaciones comerciales con proveedores que ofrezcan descuentos
financieros.

3. Generar relaciones comerciales duraderas en el tiempo.

4. Acompafamiento a nuestros proveedores en su proceso de produccion.

5. Generar plazos de pago con los proveedores.
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6.

Propiciar descuentos por pronto pago.

Actividades

1. Desarrollar dos proveedores para los insumos mas importantes y que
utilicen materiales mas econdémicos, sin alteracion de la calidad.

2. Adquirir beneficios con descuentos financieros con proveedores, que me
permitan ganar descuento ofreciéndole al proveedor mayor flujo de caja.

3. Diversificar el grupo de proveedores, ofreciéndoles buenos tiempos de pago
que me permitan ser considerado un cliente atractivo.

4. Realizar divisiones del producto final por subproducto y designar
proveedores que efectuen cada uno de los subproductos.

5. Negociar el maximo plazo de pago en dias con los proveedores
estratégicos.

6. Negociar descuentos con proveedores a los que se les page por anticipado

con solicitud de créditos para capital de trabajo que me permitan acceder a
descuentos por pronto pago generando rentabilidad para todas las partes.

8.2.2 PRODUCCION
Objetivo

Desarrollar los métodos mas adecuados para la elaboracién de los productos y/o
servicios, al suministrar y coordinar: mano de obra, equipo, instalaciones,
materiales, y herramientas requeridas.

Estrategias

1.

© N o o

Establecer estandares de calidad superiores a los que ofrece la
competencia.

Minimizar costos asociados.
Hacer alianzas para ocupar el mayor numero de /ockers.

Establecer procesos y procedimientos para un buen manejo del tiempo y de
los recursos.

Disminuir la generacion de desechos solidos en los locales.
Implementacién de nuevos disefios.
Utilizacion de mano de obra calificada en prestacion de servicios.

Implementacién de tecnologia para generara procesos productivos.
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Acciones

1. Formacién a administradores de los puntos de servicio, garantizando una
calidad en el servicio.

2. Implementacion de sistemas de seguridad para el almacenamiento de los
objetos.

3. Uso de materiales alternativos, Implementacion de actividades de marketing
a través de internet

4. Trabajar en conjunto con los centros comerciales.

5. Generacion de un modelo gana-gana con hoteles

6. Implementacion de las 5's.

7. Realizar mapas y diagramas de procesos

8. Investigacion de necesidades relacionadas con el servicio de
almacenamiento

9. Revisidn constante de los procesos.

Actividades

1. Actividades de formacion al afio, relacionadas con la calidad en el servicio y
la seguridad en la administracion de los objetos.

2. Utilizar materiales mas econdmicos para la fabricaciéon de lockers.

3. Utilizar las redes sociales como fuente de marketing.

4. Alianzas con locales de centros comerciales para incentivar el uso de
lockers y obtener descuentos por ser cliente de las tiendas. Ej.: bono por
1ra hora gratis. Comunicacién y bonos de descuento que entregaran en el
lobby de hoteles dando a conocer el servicio de locker.

5. Capacitar a los empleados en buenas practicas de ingenieria

6. Darle valor agregado a los desechos generados.

7. Desarrollar alianzas estratégicas con proveedores para el desarrollo y
mejora de productos.

8. Determinacién de perfiles ideales para la prestaciéon del servicio.

9. Plantear mejoras en cada uno de los procesos, por medio de grupos

interdisciplinarios.
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8.2.3 DISTRIBUCION
Objetivo

Realizar las entregas de las pertenencias a los usuarios, de forma agil, servicial y
cumplidamente, sin alterar calidad e integridad del producto.

Estrategia
1. Servicio al cliente.
2. Metodologias para una mejor eficiencia en el servicio directo.
3. Manejo de cuadernos o libretas en caso de pérdida de informacién o algun
otro siniestro.
4. Acceso directo con lineas de atencién de urgencia en caso de cualquier
siniestro.

5. Servicios directos con una aseguradora para responder por algun siniestro.
6. Uso de sistemas (celulares y/o internet) para aviso del cliente el
vencimiento del tiempo y renovacién del mismo en caso de ser necesario.

7. Obtener un sistema de software para el majeo del registro de los clientes.

8. Personal suficiente para cada uno de los turnos.

9. Empleo de técnicas de Proceso de Mejoramiento Continuo de la calidad
(PMC).

Acciones

1. Tener personal calificado para la atencién adecuada para el cliente.

2. Crear y cultivar una cultura organizacional para que haya un trato
interpersonal de la mejor manera, enfocandonos en el servicio al cliente

3. Estar vinculados a una empresa aseguradora que nos pueda responder por
alguno evento o accidente de algun trabajador.

4. Mantener informado al cliente del vencimiento del servicio.

5. Obtener un software de facil manejo y ensefianza a los trabajadores

6. Establecer horarios para la atencion del local, con facilidad de cambio entre

los trabajadores.
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Rotacién del personal cada cierto periodo en los locales, y cada cambio de
rotacion hacer puestas en comun con todo el personal de la compaiia.

Asesorias cada 6 meses con empresas o compafnias especializadas en el
mejoramiento de calidad.

Actividades

1.

Realizar capacitaciones sobre servicio al cliente bajo los estandares
establecidos por la CIA. Realizar una muy buena inspeccion de lo que se va
recibir, en qué estado se encuentra y saber ubicarlo en el mejor casillero
mermando el riesgo de dafio, y a la vez atender en el orden de acuerdo al
horario o persona que se haya acercado primero.

Realizar reuniones y talleres para la ensefanza de la cultura que se quiere
tener, ademas de dar el ejemplo de cédmo hacerlo.

Enviar anticipadamente el plazo de vencimiento del servicio al cliente
mediante un correo o mensaje de texto.

Realizar capacitaciones sobre el manejo del software, y conocimiento
general de todo el sistema por si hay algun dafio inmediato.

Horarios establecidos con flexibilidad entre los trabajadores, pero sin afectar
el curso normal del local.

Realizar evaluacion de la metodologia y de los locales con la ayuda del
mismo personal mediante reuniones o llamados individuales al personal de
la empresa, para identificar posibles cuellos de botella o falencias en
general.

Realizar evaluacién externa para ver como mas se puede mejorar el
proceso de la distribucion.

8.2.4 CENTRO DE DISTRIBUCION
Objetivo

Planear, dirigir y controlar de acuerdo con las politicas de la CIA el flujo de los
insumos, su almacenamiento, su conservacion, su custodia y su informacion
asociada desde los usuarios internos de la Cia. Hasta los clientes finales del
Mercado para lograr el cumplimiento en calidad, costo y oportunidad de las
entregas.

Estrategias

1.

Tener un personal idoneo que tenga conocimientos en la manipulacion del
producto. Servicio al cliente, y Presentacion personal.
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Oportuno mantenimiento preventivo.

3. Tener los implementos estrictamente necesarios para la actividad
econdmica.
4. Software.
Acciones
1. Realizar un continuo mantenimiento preventivo que nos permita conservar
en excelente estado nuestro producto.
2. Adquisicion de los sistemas necesarios para el funcionamiento y publicidad
del negocio.
Actividades
1. Adquisicion de equipos de computo, redes, sistemas, entre otros,
necesarios para el funcionamiento del negocio.
2. Consecucion de sistemas operativos que nos permitan el buen

funcionamiento de nuestra parte operativa, ademas de una pagina web en
la que podamos mostrar a nuestro publico nuestros servicios.

8.2.5 SERVICIO AL CLIENTE
Objetivo

Lograr la participacion e involucramiento de todo el personal y su compromiso con
la excelencia en el servicio a los clientes y la custodia de los objetos.

Estrategias

1.
2.

Solucién eficiente a problemas por parte de los clientes internos y externos.

Generar buena calidad en la atencion, crea nuevos clientes y mantiene la
lealtad con los propios.

Cubrir las necesidades de los clientes y lograr obtener una respuesta
positiva de los mismos.

Exploracién de un nuevo segmento para la expansiéon del negocio.

Implementar una CRM basado en una estrategia de relacion con el cliente
clara y definida.

Garantizar una excelente capacitacidon al personal que se dirigira al publico
en relaciones publicas y servicio al cliente.
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7. Garantizarle a los clientes una prestaciéon del servicio optima.
8. Propender por el orden y aseo de las instalaciones.
Acciones

1. Utilizar sistemas para dar respuesta oportuna a quejas, dudas vy
sugerencias.

2. Crear y administrar comunicaciones interactivas con el cliente en tiempo
real.

3. Satisfacer las expectativas del cliente mediante la reduccion del tiempo de
entrega — atencion.

4. Recopilar informacién sobre las preferencias de los clientes con el fin de
encarar sus preocupaciones.

5. Expandir la compafia y los servicios prestados, de manera eficaz y
eficiente.

6. Articular la estrategia de la relacion con el cliente y sus metas.

7. Establecer procedimientos estandarizados para incorporar diversos
enfoques de servicio al cliente.

8. Implementar una plataforma tecnoldgica para el manejo de informacion de
los clientes.

9. Implementar un software que permita dejar el registro del tipo de objeto

dejado en custodia, de su estado y funcionamiento, si es del caso.

10.Disenar un plan donde se detallen las tareas que se deben realizar para

mantener el sitio de trabajo seguro limpio y aseado.

Actividades

1. Desarrollar una comunicacidn personalizada e interactiva por correo
electrénico y SMS.

2. Disefar un programa que nos permita dar respuesta oportuna y eficiente
a quejas, reclamos y sugerencias.

3. Tener instalaciones comodas y limpias. Disefiar un software - CRM-
donde se almacene una base de datos con la informacién de los clientes
y asi segmentar los que usan frecuentemente el servicio y enviarles
informacion relevante de la compania - descuentos, apertura de nuevos
puntos, nuevos servicios, entre otros.
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10.

11.

Retroalimentar diariamente al personal de las situaciones generadas y
concientizarlos de la importancia de prestar un buen servicio.

Desarrollar un plan donde los empleados asuman la importancia del
cuidado de los objetos y realicen las tareas encomendadas de manera
consciente y siempre en aras de proteger los objetos dejados en
custodia

Disefiar un formato donde el cliente pueda manifestar sus quejas,
reclamos y sugerencias.

Realizar analisis de mercado a nivel Nacional e Internacional con el fin
de mejorar los puntos de atencion y las estrategias de servicio al cliente.

Tener definidas y claras las metas y una vision de experiencia del
cliente, generando valor por medio de relaciones fuertes y mejorando la
lealtad de los clientes.

Capacitar el recurso humano para la adecuada prestacién del servicio.
Exigir una adecuada presentacion personal.

Disefiar un CRM vy capacitar a los empleados en el uso de esta
herramienta. Y Desarrollar un software para el registro de los objetos y
de su estado.

Exigir una excelente presentacion personal, al igual que un leguaje
adecuado y acorde con el servicio y el publico objetivo.

Tabla 20: Descripcion proceso de recepcion de objetos
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Recepddn deartialos

Qperario ingresa al sistema

o

Se hace recepddn y revision de los articuos

Inpresion dd Contrato
) Tipode articlo N
Datos del diente dauwsua dealmacenarriento
Cantidad

|¢

Erviode mensgje de texdto
Cddigode usuario Nirerode loder

Tabla 21: Descripcion proceso de devolucién de objetos
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Entrega o devolucién de articulos

Operario solicita al usuario

Cddigo del usuario Copia del contrato
Verificacion y revision de articulos a entregar

Emisién de la factura

Cancelacién de la factura

Entrega de articulos

Recepcion del dinero
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8.3 DESCRIPCION DE LOS PROCESOS DE CALIDAD
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* Implantar y ejecutar los procesos disefiados para la entrega de los
servicios.

» Disefo de los servicios a entregar de los procesos correspondientes

» Establecimiento de los objetivos necesarios para conseguir resultados de
acuerdo con los requisitos y las expectativas del usuario y las politicas de la
organizacion.

* Realizar el seguimiento y la medicidon de los procesos y los servicios
entregados al usuario y su comprobacion respecto al disefio de los mismos
y los objetivos establecidos e informar de los resultados obtenidos.

* De acuerdo con los resultados obtenidos en el proceso de seguimiento y
medicion de los procesos, tomar las acciones necesarias para mejorar
continuamente el desempeno de los procesos y los servicios entregados a
los usuarios.

8.3.1 Objetivos de Calidad

» Conocer y cumplir los requerimientos de nuestros clientes.
* Aumentar la fidelizacién del cliente.

» Potenciar la eficacia de la comunicacion interna.

» Establecer procesos de mejora de la calidad.

9. ESTRATEGIAS DE MERCADEO MEZCLA DE MARKETING

Al momento de disefiar el producto (en este caso, el servicio de custodia de
objetos personales) no se debe olvidar que éste no se puede tocar, oler, o sentir
(intangibilidad); por tanto, es muy recomendable incidir en la calidad del servicio
estandarizando los procesos, capacitando y entrenando continuamente al personal
para brindar una calidad uniforme; para de esta manera, reducir su
heterogeneidad.

Los lugares donde se realizara la prestacion del servicio estaran ubicados en los
centros comerciales Unicentro, Premium Plaza y Oviedo de igual manera en el
centro de la ciudad entre las estaciones San Antonio y Parque de Berrio.

El servicio sera promocionado a través de la entrega de volantes en lugares
representativos de la ciudad, voz a voz y por medio de las redes sociales, las
instalaciones donde estarian ubicandolos lockers contaran con una capacidad de
100 lockers por cada lugar estratégico de las cuales se estima tener ocupado el
50% de la capacidad segun la demanda estudiada del servicio.
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Se realizaran actividades y promociones tales como:

» Ofrecer descuentos en las horas de menor demanda de visitantes, para
tratar de incrementar con los clientes que suelen asistir en las horas pico y
que son sensibles al precio.

» Alianzas con los lugares de influencia a donde se encuentra este servicio,
es decir, la primera gratis al presentar la entrada o tiquete de compra donde
se encuentran

9.1 ACCIONES DE PROMOCION

* Presentar las ventajas de los servicios de la manera mas sencilla y atractiva
posible a través de volantes.
» Crear prestigio e imagen de calidad a través de mejores servicios

Para apoyar estas acciones realizaremos las siguientes actuaciones:

» Presentacion on-line de nuestros servicios mediante invitaciones a conocer
nuestra pagina web.

v' Contrataremos una estrategia de links en los portales de las
principales instituciones financieras, educativas, turismo y centros
comerciales de la ciudad para crear la expectativa y obtener un
reconocimiento de marca mucho antes del lanzamiento oficial de
nuestros servicios. Esta estrategia debe comenzar 90 dias antes de
la fecha de inauguracion.

v" Envio masivo de correos electronicos a bases de datos obtenidas de
los centros comerciales e instituciones bancarias. Para invitarlos a
que visiten nuestra pagina. Esta estrategia debe comenzar 30 dias
antes del lanzamiento oficial.

» Campainias en las principales redes sociales, Facebook, Twitter y Google+.

v Crear un portal empresarial en Facebook donde tengamos
informacion, ubicacion e imagenes de nuestro servicio.
v Crear perfil en Twitter y Google+.
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v" Una vez tengamos presencia en estas redes sociales crearemos dos
campanas de anuncios, una en Facebook (basado en ubicacion
geografica), y otra en Google+ (basado en palabras claves).

v’ Estas campafas deben ser realizadas 92 dias antes de la
inauguracion.

» Campania de publicidad en prensa y radio.

v’ Estrategia de pautas radiales de 30 dias en La W Radioy en la FM.
v' Publirreportaje en el periédico Gente de Laureles, Poblado vy
Envigado vy periddico vivir en el Poblado.

La estrategia radial debe comenzar el dia de la inauguracion y los
publirreportajes deben comenzar ocho dias antes de la inauguracién.

« Material pop como volanteo para dar a conocer el servicio de lockers.

v Se hara entrega de volantes en los Centros Comerciales Oviedo,
Premium Plaza y Unicentro y en el centro de Medellin-sector alpujarra-
en el dia de la inauguracion y en los proximos siete dias, si es
necesario. Se entregaran volantes full color.

Toda la publicidad ademas de la marca e imagenes debe incluir numeros
telefénicos, ubicaciones, pagina web y signos de redes sociales.

9.2 POLITICAS DE SERVICIO
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Safe Lockers SAS velara por presentarle al cliente un servicio de calidad y buena
atencion; la excelencia en relacion con los clientes y su fidelizacion es uno de los
pilares sobre los que debemos fundamentar nuestro éxito y diferenciarnos de
posibles competidores. Tres son los fundamentos sobre los que se sustentaran
nuestras politicas de servicio:

« Seguridad en la satisfaccion del cliente, informacién, feedback y control: Un
elemento basico diferencial es la garantia de satisfaccion, compromiso por
el cual nos comprometemos al cumplimiento de tiempos, servicios y con
unos estandares de calidad definidos. Sobre esta premisa que significa un
compromiso contractual, actuard un responsable especifico del
departamento de calidad que, dependiendo directamente de la direccidn
general tendra como mision el seguimiento permanente de las garantias
aplicadas, de las reclamaciones recibidas y de las soluciones adoptadas asi
como los subsiguientes costes por parte de la compaifiia y la evaluacion de
los distintos responsables.

» Personalizacion maxima en la relacidbn y excelencia en la atencion:
Diferenciarnos substancialmente por el trato personalizado y excepcional, la
informacion veraz y puntual y la eficacia en la resolucion de problemas que
afecten a nuestros clientes. Estos elementos son la clave del
posicionamiento de nuestra empresa en el mercado. Para lograrlo nos
basaremos en lo siguiente:

v' Cada cliente tendra una atencion personalizada.
v" Monitoreo interno y externo.
v La recepcion de quejas y sugerencias.

» Fidelizacién: Naturalmente, un factor esencial del éxito de la empresa es
conseguir la fidelizacion y repeticion de los servicios de los clientes o la
ampliacion de éstos. Tenemos claro que este es un elemento
imprescindible para optimizar nuestros servicios.

Como se expreso para Safe Lockers SAS una excelente atencién al cliente es

nuestra prioridad; por lo tanto nuestro personal esta altamente capacitado para
brindar una experiencia placentera a cada cliente que utiliza nuestros servicios.
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Para garantizarlo continuamente capacitamos nuestro personal en técnicas
modernas de servicio al cliente y monitoreamos interna y externamente este
servicio; al mismo tiempo utilizamos las redes sociales para medir la satisfaccion
de nuestros existentes clientes vy recibir quejas, comentarios y recomendaciones
al respecto.

Garantizamos un servicio profesional, seguro y placentero con lo cual intentamos
fidelizar a nuestros clientes y resolvemos cualquier inquietud en un plazo no mayor
a 24 horas. Cualquier queja o comentario acerca del servicio sera recibida por
medio de nuestro correo electrénico: servicioalcliente@safelockers.com, el cual
estara claramente visible para los clientes en cada ubicacion donde prestemos
nuestros servicios.

En Safe Lockers SAS se manejaran las siguientes estrategias de descuento y
fidelizacion:

v'Cumpleafios: descuento en todo el mes y en todos los horarios del
15% para el almacenamiento en cualquiera de nuestras
instalaciones.

v HappyHour. se ofreceran descuentos del 20% entre 2:00pm y 5:00pm.

v'Promociones: Por utilizar nuestras instalaciones se accedera a
descuentos en locales de nuestros socios comerciales. Quien
acumule 10 servicios, obtendra gratis el 11° servicio en cualquiera de
nuestras instalaciones.

9.3 IMAGEN CORPORATIVA

La imagen corporativa “se refiere a como se percibe una comparia. Es una
imagen aceptada de lo que significa la compariia...”>. Nuestra empresa se
mostrara al publico como una empresa que les puede brindar seguridad,
tranquilidad y comodidad a las personas que hagan uso de nuestro servicio, el
cual esta enfocado en el almacenamiento de pertenencias personales mediante el
uso de lockers o casilleros. Los colores, el logo y la forma como se va a mostrar la
empresa van enfocados a tener como nicho a los mercados de estratos 2 al 5.

llustracion 17: Imagen Corporativa

- SAFELOCKERS
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llustracion 18: Logo Imagen Corporativa

Los colores empleados son colores oscuros que muestran seriedad, el logo, de
una manera sencilla e impactante muestra lo que se pretende como empresa, el
guardar los objetos de una manera segura. Es un nombre pequefio y de facil
recordaciéon. Como vemos en las propuestas de mercadeo, vamos a impactar al
publico por varios medios, como son; volantes en las paginas web, redes
sociales, volantes fisicos, tarjetas personales y él voz a voz. En un comienzo se
haran promociones para que se conozca nuestro servicio.

El costo aproximado que se tiene para la imagen corporativa es de:
* La pagina web tiene un costo aproximado de 30 millones de pesos.
* Volantes fisicos estan alrededor de 800 mil pesos.
» Tarjetas personales, 380 mil pesos.
* Volantes en la net, 300 mil pesos.

Para un total de 31°480.000 mil pesos. Todo esto teniendo en cuenta que se hace
produccion la marca, con la cual se
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llustracion 20: Pagina web (Ingles)
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Ademas, para estar pendientes que las personas les agrade, se realizaran
encuestas virtuales y fisicas mas adelante para estar al tanto del servicio prestado,
ver en que mas se puede mejorar y que mas gustaria que hubiese. Esto en un
comienzo puede ser cada 3 0 4 meses, mientras se posiciona la empresa. Y a la
vezyaenel que estrategias de publicidad se pueden implementar, pero esto
obvio bajo el mando de los directivos de la empresa junto con la empresa
encargada de la expansion y desarrollo de la imagen corporativa.

9.4 PRECIO DEL SERVICIO

El precio por el servicio serd de $2000/hr para los lockers de 40x30 cm y de
$2500/hr para los lockers de 80x30 cm, debido a lo sencillo y facil de ser copiada
esta idea nuestra empresa se enfocara es en la prestacion de un servicio con altos
estandares de calidad; que mientras mas elevado y estandarizada sea la calidad,
los precios pueden ser mas elevados es por esto donde nuestro servicio hace la
diferencia.
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ESTRATEGIAS DE RETENCION

Los riesgos que enfrenta nuestra prestacion de servicio en cuanto a probabilidad
de ocurrencia son incendio, inundacion y saqueo o robo de pertenencias, de esta
manera se contara con un respaldo por parte de una aseguradora la cual cubrira
las perdidas por dichos siniestros y la indemnizacion por los dias dejados de
recibir ganancias.

Para garantizar que la administracion siga con la continuidad del negocio se tienen
establecidas las siguientes estrategias:

« Creacidn de una alianza estratégica con nuestros proveedores de muebles,
enseres (lockers metalicos)

« Creacidn de una alianza estratégica con nuestros proveedores de
cerraduras los cuales nos facilitaran un periodo de respuesta rapido en la
entrega de nuevos accesorios para iniciar nuevamente con la prestacion del
servicio de almacenamiento.

10. PLAN DE EJECUCION

Con anterioridad a la descripciéon de las actividades que se relacionan en el
cronograma de actividades para inicio de operacion se llevo a cabo estudio de
factibilidad el cual arrojo como resultado que es viable la creacion de la empresa
Safe lockers SAS y asi mismo se disefio del plan de mercadeo con la finalidad de
tener definido el segmento objetivo, el mercado que se atacara y la demanda.

A continuacién se anexa cuadro que contiene el cronograma de actividades a
desarrollar para dar inicio a las operaciones.

Tabla 22: Cronograma de ejecucién
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA INICIO DE OPERACION

ene-13

feb-13

mar-13

abr-13

ma

-13

jun-13

1]2]374

«w

6

7

10

11112

13114

15|16

1718

19120

21122

23[24

ACTIVIDADES

Constitucion y registro de laempresa*

Solicitud de credito*

Estudio de posibles ubicaciones en los sitios ya definidos
permisos respectivos*

Alquiler de locales*

Estudio y modificacion de locales*

Ejecucion del plan de mercadeo** ***

[Adecuaciones definitivas de lockers*

Compra de lockers y cerraduras electronicas*

[Adquisicion y programacion de equipos de computo y
sistemas de seguridad**

Compra de moviliario para oficina**

Montaje y adecuacion de locales**

Capacitacion y manejo de los equipos (Parte administratiJa) *

Seleccion del personal**

Capcitacion de personal en servicio al cliente***

Pruebas y puesta en marcha***

Inicio de operacion***

Responble y encragado de las actividades
*Junta directiva

** Gerente general

*** Administrador

» Para Safe Lockers, es claro que una de sus finalidades es generar, en
provecho del consumidor de bienes y servicios, mayor calidad y mejores
precios; ya que de igual forma, se beneficiaria el entorno econémico del
pais en la medida en que se vea a ésta sociedad como una herramienta
con la cual seria mas facil superar los momentos en que las personas

CONCLUSIONES

deban dejar en un lugar seguro sus objetos.

» Siendo coherentes con la estrategia de fidelizacion y retencién de clientes,
para Safe Lockers SAS sera fundamental potencializar el uso de la

78




tecnologia (CRM + Redes Sociales) como generador de relaciones de largo
plazo.

La estrategia a implementar de precio, comunicacion, distribucion,
comercializacién, producto y servicio, permitira ofrecer un servicio unico
para posicionar a Safe Lockers SAS como una empresa reconocida y
rentable.

El proyecto es viable financieramente ya que genera un valor presente neto
de sus flujos de caja proyectados de $899.052.963 en un horizonte de 5
anos, con una TIR de 123,78% superior al rendimiento esperado por los
accionistas; adicionalmente es una empresa que generara valor
manteniendo un margen EBITDA sobre el 25% y donde los excedentes de
liquidez podrian ser invertidos a futuro en la implementacion de estrategias
de expansion y crecimiento, logrando minimizar la obtencion de recursos
con el sistema financiero.

De acuerdo al anadlisis de mercado (encuesta realizada) la capacidad
instalada y la logistica de Safe Lockers SAS se estiman 5.198 clientes
anuales equivalentes al 3% del perfil de la demanda potencial identificada,
a los que ira dirigida la estrategia de generar un experiencia unica en
producto y servicio alrededor de la tematica deportiva, son suficientes para
que el proyecto sea viable en un mercado competitivo.

RECOMENDACIONES

Es importante resaltar que no sélo el marco juridico sino también el marco
institucional es de vital importancia para la reformulacién efectiva de una
politica sobre derecho de la competencia y concentracion del poder
econdmico y asi poder crear empresa de manera efectiva y llevar a cabo su
fin pretendido.

La intervencion del Estado se hace indispensable, no solamente al
momento de pensar en adjudicar la competencia y el permiso a una
empresa para que se encargue de desarrollar su objeto econdmico, como
efectivamente lo hace la Superintendencia de Industria y Comercio, sino
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también es necesario la creacién de una infraestructura y unos recursos
suficientes para cumplir a cabalidad con esa titanica labor en Colombia, de
crear empresa.

Aunque se mencione de manera reiterativa y pudiera parecer obvio, la
ejecucion y adecuado control de la estrategia desde sus diferentes ambitos
desarrollados en el presente plan de negocio, es fundamental para lograr el
éxito con un enfoque diferente, en un mercado tan informal y empezando a
ser competitivo como el de los Lockers.

El apalancamiento en las redes sociales no debe ser subestimado ni
tomado como un simple acto de registro y presencia en ellas, ya que estas
deben ser utilizadas como una poderosa herramienta de mercadeo para
capturar nuevos clientes, cuidar la reputacion y generar recordaciéon de
marca.

Es importante resaltar que este tipo de negocio contribuye a generar una
cultura de la seguridad la cual nos ayudara a generar tranquilidad y disfrute
de centros comerciales y el centro de la ciudad.

Aunque este plan de negocio pudiera ser facilmente copiado bajo el mismo
esquema dados otros escenarios de mercado, productos, ubicacion y
precio, se debe revisar y actualizar nuevamente la estrategia de manera
que sea coherente bajo las nuevas condiciones, asi como su impacto en el
modelo financiero y viabilidad.
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GLOSARIO

Proveedor: Proveedor es la persona o empresa que abastece con algo a otra
empresa o a una comunidad. El término procede del verbo proveer, que hace
referencia a suministrar lo necesario para un fin.

Cliente: Del latin cliens, el término cliente permite hacer mencion a la persona que
accede a un producto o servicio a partir de un pago. La nocion suele estar
asociada a quien accede al producto o servicio en cuestion con asiduidad, aunque
también existen los clientes ocasionales.

Lockers (casillero): Se denomina casillero al armario utilizado en vestuarios y
lugares publicos para guardar objetos personales; ropa, bolsas de deporte, bolsos,
cascos, libros, etc.

Se fabrican en bloques de uno o0 mas cuerpos, que se colocan formando baterias
de multiples unidades. Cada cuerpo vertical presenta de una a seis puertas segun
las dimensiones de los objetos que se pretenda guardar en cada compartimento.
Disponen de rejillas de ventilacion situadas en las puertas o paredes traseras.
Suelen estar fabricadas en chapa de acero, plastico o madera.
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ANEXOS

ANEXO A: ENCUESTA

RELIZADA POR CENTROS DE ESTUDIOS DE NECESIDAD DEL CLIENTE
POR FAVOR RESPONDA LAS SIGUIENTES PREGUNTAS:
1. Usted esta entre...

a) Los 11 a 16 afos de edad
b) Los 18 a 23 afios de edad
c) Los 24 a 28 anos de edad
d) Los 29 a 35 afos de edad
e) Mayor de 36 afos de edad

2. Indique su Sexo:
a) Masculino
b) Femenino

3. ¢Cual es su nivel de educacion?

a) Estudiante colegio - escuela
b) Universitario
c) Profesional

4. ;Medio de transporte que mas utiliza?

a) Metro

b) Bus

c) Taxi

d) Vehiculo particular
e) Otro

5. ¢,Qué es lo que mas le incomoda de cargar cuando sale hacer sus
compromisos, va a visitar a un enfermo, realiza compras o asiste algun
evento?

El casco de la moto
El maletin del computador
El paraguas

a)
b)
c)
d) Otras pertenencias
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6. ¢Cual de las siguientes alternativas, piensa usted que puede ser util para
afrontar la situacion anterior?

a) Un servicio de casillero o lockers disponible en lugares publicos

b) No salir con tantas cosas

c) Comprar su propio medio de transporte (vehiculo — moto)

d) Pedirle el favor a alguien que le cuide sus cosas mientras realiza su
diligencia

7. ¢Le gustaria que hubiese un lugar que preste el servicio de casilleros o
lockers casilleros para guardar sus cosas mientras esta haciendo sus
compromisos, va a visitar a un enfermo, realiza compras o asiste algun
evento?

SI NO

8. ¢Dobnde piensa usted que deberian estar ubicados los Jockers o
casilleros?

a) Hospitales

b) Estadios

c) Estaciones del metro
d) Centros Comerciales
e) Parques Recreativos
f) Discotecas — bares
g) Universidades

h) Otro:

9. ¢En qué horario usted haria uso de este servicio?
a) Entrelas 5:00 amy 10:00am
b) Entre las 11:00 am y 2:00pm
c) Entrelas 3:00pm y las 5:00pm
d) Entre las 6:00pm y las 9:00pm
e) Entre las 10:00pm y las 3:00am

10. ;Como estaria usted dispuesto a pagar por el servicio?

a) Por hora
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b) Por paquete
c) Por fraccién

11. ¢ Ademas del servicio de casilleros o lockers, que otro servicio adicional le
gustaria encontrar?
(Opcional)

Informacion exclusiva del centro de estudios:

Encuesta realizada en:

ANEXO B: ACTA DE CONSTITUCION
SAFE LOCKERS S.AS.

ACTO CONSTITUTIVO

Cecilia Maria Renteria Caro, Pedro José Arbelaez Posada y Juan Felipe Trujillo
Zorrilla, de nacionalidad Colombianos, identificados con C.C 43.748.135 de
Envigado, 8.102.536 de Medellin y 98.668.841 de Envigado, domiciliados en la
ciudad de Medellin, declaran -previamente al establecimiento y a la firma de los
presentes estatutos-, haber decidido constituir una sociedad por acciones
simplificada denominada SAFE LOCKERS SAS, para realizar cualquier actividad
civil o comercial licita, por término indefinido de duracion, con un capital suscrito
de $30.000.000, dividido en 6000 acciones ordinarias de valor nominal de $15.000
cada una, que han sido liberadas en su 700%, previa entrega del monto
correspondiente a la suscripcion al representante legal designado y que cuenta
con un unico érgano de administracion y representacion, que sera el representante
legal designado mediante este documento.

Una vez formulada la declaracion que antecede, los suscritos han establecido, asi
mismo, los estatutos de la sociedad por acciones simplificada que por el presente
acto se crea.
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EstatuTOs

Capitulo |

Disposiciones generales

Articulo 1°. Forma.- La empresa que por este documento se constituye es una
sociedad por acciones simplificada, de naturaleza comercial, que se denominara
SAFE LOCKERS SAS, regida por las clausulas contenidas en estos estatutos, en
la Ley 1258 de 2008 y en las demas disposiciones legales relevantes.

En todos los actos y documentos que emanen de la sociedad, destinados a
terceros, la denominacion estara siempre seguida de las palabras: “sociedad por
acciones simplificada” o de las iniciales “SAS”.

Articulo 2°. Objeto social.- La sociedad tendra como objeto principal “La
realizacion de cualquier actividad comercial o civil, comprendiendo todo tipo de
actividades comerciales, especificamente la instalacion de lockers para la custodia
de objetos. Asi mismo, podra realizar cualquier otra actividad econdémica licita
tanto en Colombia como en el extranjero.

La sociedad podra llevar a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier
naturaleza que ellas fueren, relacionadas con el objeto mencionado, asi como
cualesquiera actividades similares, conexas o complementarias o que permitan
facilitar o desarrollar el comercio o la industria de la sociedad.

Articulo 3°. Domicilio.- ElI domicilio principal de la sociedad sera la ciudad de
Medellin y su direccidén para notificaciones judiciales sera la Calle 10 No 30-160
Apto 412, ElI Poblado. La sociedad podra crear sucursales, agencias o
dependencias en otros lugares del pais o del exterior, por disposicion de la
asamblea general de accionistas.

Articulo 4°. Término de duracion.- El término de duracidon sera indefinido.

Capitulo Il
Reglas sobre capital y acciones

Articulo 5°. Capital Autorizado.- El capital autorizado de la sociedad es de
$30.000.000, dividido en 6000 acciones ordinarias de valor nominal de $15.000
cada una.
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Articulo 6°. Capital Suscrito.- El capital autorizado de la sociedad es de
$30.000.000, dividido en 6000 acciones ordinarias de valor nominal de $15.000
cada una.

Articulo 7°. Capital Pagado.- El capital autorizado de la sociedad es de
$30.000.000, dividido en 6000 acciones ordinarias de valor nominal de $15.000
cada una.

Articulo 8°. Derechos que confieren las acciones.- En el momento de la
constitucién de la sociedad, todos los titulos de capital emitidos pertenecen a la
misma clase de acciones ordinarias. A cada accién le corresponde un voto en las
decisiones de la asamblea general de accionistas.

Los derechos y obligaciones que le confiere cada accién a su titular les seran
transferidos a quien las adquiriere, luego de efectuarse su cesién a cualquier titulo.

La propiedad de una accién implica la adhesion a los estatutos y a las decisiones
colectivas de los accionistas.

Articulo 9°. Naturaleza de las acciones.- Las acciones seran nominativas y
deberan ser inscritas en el libro que la sociedad lleve conforme a la ley. Mientras
que subsista el derecho de preferencia y las demas restricciones para su
enajenacion, las acciones no podran negociarse sino con arreglo a lo previsto
sobre el particular en los presentes estatutos.

Articulo 10°. Aumento del capital suscrito.- El capital suscrito podra ser
aumentado sucesivamente por todos los medios y en las condiciones previstas en
estos estatutos y en la ley. Las acciones ordinarias no suscritas en el acto de
constitucién podran ser emitidas mediante decisidon del representante legal, quien
aprobara el reglamento respectivo y formulara la oferta en los términos que se
prevean reglamento.

Articulo 11°. Derecho de preferencia.- Salvo decision de la asamblea general de
accionistas, aprobada mediante votacion de uno o varios accionistas que
representen cuando menos el setenta por ciento de las acciones presentes en la
respectiva reunion, el reglamento de colocacién prevera que las acciones se
coloquen con sujecién al derecho de preferencia, de manera que cada accionista
pueda suscribir un numero de acciones proporcional a las que tenga en la fecha
del aviso de oferta. El derecho de preferencia también sera aplicable respecto de
la emision de cualquier otra clase titulos, incluidos los bonos, los bonos
obligatoriamente convertibles en acciones, las acciones con dividendo preferencial
y sin derecho a voto, las acciones con dividendo fijo anual y las acciones
privilegiadas.
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Paragrafo Primero.- El derecho de preferencia a que se refiere este articulo, se
aplicara también en hipétesis de transferencia universal de patrimonio, tales como
liquidacién, fusién y escisidbn en cualquiera de sus modalidades. Asi mismo,
existira derecho de preferencia para la cesion de fracciones en el momento de la
suscripcidn y para la cesion del derecho de suscripcion preferente.

Paragrafo Segundo.- No existird derecho de retracto a favor de la sociedad.

Articulo 12°. Clases y Series de Acciones.- Por decision de la asamblea general
de accionistas, adoptada por uno o varios accionistas que representen la totalidad
de las acciones suscritas, podra ordenarse la emision de acciones con dividendo
preferencial y sin derecho a voto, con dividendo fijo anual, de pago o cualesquiera
otras que los accionistas decidieren, siempre que fueren compatibles con las
normas legales vigentes. Una vez autorizada la emision por la asamblea general
de accionistas, el representante legal aprobara el reglamento correspondiente, en
el que se establezcan los derechos que confieren las acciones emitidas, los
términos y condiciones en que podran ser suscritas y si los accionistas dispondran
del derecho de preferencia para su suscripcion.

Paragrafo.- Para emitir acciones privilegiadas, sera necesario que los privilegios
respectivos sean aprobados en la asamblea general con el voto favorable de un
numero de accionistas que represente por lo menos el 75% de las acciones
suscritas. En el reglamento de colocacion de acciones privilegiadas, que sera
aprobado por la asamblea general de accionistas, se regulara el derecho de
preferencia a favor de todos los accionistas, con el fin de que puedan suscribirlas
en proporcion al numero de acciones que cada uno posea en la fecha del aviso de
oferta.

Articulo 13°. Voto multiple.- Salvo decision de la asamblea general de
accionistas aprobada por el 100% de las acciones suscritas, no se emitiran
acciones con voto multiple. En caso de emitirse acciones con voto multiple, la
asamblea aprobara, ademas de su emisién, la reforma a las disposiciones sobre
quoérum y mayorias decisorias que sean necesarias para darle efectividad al voto
multiple que se establezca.

Articulo 14°. Acciones de pago.- En caso de emitirse acciones de pago, el valor
que representen las acciones emitidas respecto de los empleados de la sociedad,
no podra exceder de los porcentajes previstos en las normas laborales vigentes.

Las acciones de pago podran emitirse sin sujecién al derecho de preferencia,
siempre que asi lo determine la asamblea general de accionistas.

Articulo 15°. Transferencia de acciones a una fiducia mercantil.- Los
accionistas podran transferir sus acciones a favor de una fiducia mercantil,
siempre que en el libro de registro de accionistas se identifique a la compafiia
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fiduciaria, asi como a los beneficiarios del patrimonio auténomo junto con sus
correspondientes porcentajes en la fiducia.

Articulo 16°. Restricciones a la negociacion de acciones.- Durante un término
de cinco afos, contado a partir de la fecha de inscripcion en el registro mercantil
de este documento, las acciones no podran ser transferidas a terceros, salvo que
medie autorizacion expresa, adoptada en la asamblea general por accionistas
representantes del 100% de las acciones suscritas. Esta restriccion quedara sin
efecto en caso de realizarse una transformacion, fusion, escision o cualquier otra
operacion por virtud de la cual la sociedad se transforme o, de cualquier manera,
migre hacia otra especie asociativa.

La transferencia de acciones podra efectuarse con sujecion a las restricciones que
en estos estatutos se prevén, cuya estipulacion obedecié al deseo de los
fundadores de mantener la cohesién entre los accionistas de la sociedad.

Articulo 17°. Cambio de control.- Respecto de todos aquellos accionistas que en
el momento de la constitucion de la sociedad o con posterioridad fueren o llegaren
a ser una sociedad, se aplicaran las normas relativas a cambio de control
previstas en el articulo 16 de la Ley 1258 de 2008.

Capitulo I
Organos sociales

Articulo 18°. Organos de la sociedad.- La sociedad tendra un érgano de
direccién, denominado asamblea general de accionistas, un representante legal
principal y un representante legal suplente. La revisoria fiscal solo sera provista en
la medida en que lo exijan las normas legales vigentes.

Articulo 19°. Sociedad devenida unipersonal.- La sociedad podra ser
pluripersonal o unipersonal. Mientras que la sociedad sea unipersonal, el
accionista unico ejercera todas las atribuciones que en la ley y los estatutos se le
confieren a los diversos érganos sociales, incluidas las de representacion legal, a
menos que designe para el efecto a una persona que ejerza este ultimo cargo.

Las determinaciones correspondientes al 6rgano de direccion que fueren
adoptadas por el accionista uUnico, deberan constar en actas debidamente
asentadas en el libro correspondiente de la sociedad.

Articulo 20°. Asamblea general de accionistas.- La asamblea general de
accionistas la integran el o los accionistas de la sociedad, reunidos con arreglo a
las disposiciones sobre convocatoria, quérum, mayorias y demas condiciones
previstas en estos estatutos y en la ley.
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Cada ano, dentro de los tres meses siguientes a la clausura del ejercicio, el 31 de
diciembre del respectivo afo calendario, el representante legal convocara a la
reunion ordinaria de la asamblea general de accionistas, con el propésito de
someter a su consideracion las cuentas de fin de ejercicio, asi como el informe de
gestion y demas documentos exigidos por la ley.

La asamblea general de accionistas tendra, ademas de las funciones previstas en
el articulo 420 del Cédigo de Comercio, las contenidas en los presentes estatutos
y en cualquier otra norma legal vigente.

La asamblea sera presidida por el representante legal y en caso de ausencia de
éste, por la persona designada por el o los accionistas que asistan.

Los accionistas podran participar en las reuniones de la asamblea, directamente o
por medio de un poder conferido a favor de cualquier persona natural o juridica,
incluido el representante legal o cualquier otro individuo, aunque ostente la calidad
de empleado o administrador de la sociedad.

Los accionistas deliberaran con arreglo al orden del dia previsto en la
convocatoria. Con todo, los accionistas podran proponer modificaciones a las
resoluciones sometidas a su aprobacion y, en cualquier momento, proponer la
revocatoria del representante legal.

Articulo 21°. Convocatoria a la asamblea general de accionistas.- La
asamblea general de accionistas podra ser convocada a cualquier reunion por ella
misma o por el representante legal de la sociedad, mediante comunicacion escrita
dirigida a cada accionista con una antelacion minima de cinco (5) dias habiles.

En la primera convocatoria podra incluirse igualmente la fecha en que habra de
realizarse una reunién de segunda convocatoria, en caso de no poderse llevar a
cabo la primera reunién por falta de quérum.

Uno o varios accionistas que representen por lo menos el 20% de las acciones
suscritas podran solicitarle al representante legal que convoque a una reunion de
la asamblea general de accionistas, cuando lo estimen conveniente.

Articulo 22°. Renuncia a la convocatoria.- Los accionistas podran renunciar a su
derecho a ser convocados a una reunion determinada de la asamblea, mediante
comunicacion escrita enviada al representante legal de la sociedad antes, durante
o después de la sesidn correspondiente. Los accionistas también podran renunciar
a su derecho de inspeccion por medio del mismo procedimiento indicado.

Aunque no hubieren sido convocados a la asamblea, se entendera que los
accionistas que asistan a la reunién correspondiente han renunciado al derecho a
ser convocados, a menos que manifiesten su inconformidad con la falta de
convocatoria antes que la reunién se lleve a cabo.
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Articulo 23°. Derecho de inspeccion.- El derecho de inspeccion podra ser
ejercido por los accionistas durante todo el ano. En particular, los accionistas
tendran acceso a la totalidad de la informacién de naturaleza financiera, contable,
legal y comercial relacionada con el funcionamiento de la sociedad, asi como a las
cifras correspondientes a la remuneracién de los administradores sociales. En
desarrollo de esta prerrogativa, los accionistas podran solicitar toda la informacién
que consideren relevante para pronunciarse, con conocimiento de causa, acerca
de las determinaciones sometidas a consideracién del maximo 6rgano social, asi
como para el adecuado ejercicio de los derechos inherentes a las acciones de que
son titulares.

Los administradores deberan suministrarles a los accionistas, en forma inmediata,
la totalidad de la informacién solicitada para el ejercicio de su derecho de
inspeccion.

La asamblea podra reglamentar los términos, condiciones y horarios en que dicho
derecho podra ser ejercido.

Articulo 24°. Reuniones no presenciales.- Se podran realizar reuniones por
comunicacién simultanea o sucesiva y por consentimiento escrito, en los términos
previstos en la ley. En ningun caso se requerira de delegado de la
Superintendencia de Sociedades para este efecto.

Articulo 25°. Régimen de quérum y mayorias decisorias: La asamblea
deliberara con un numero singular o plural de accionistas que representen cuando
menos la mitad mas uno de las acciones suscritas con derecho a voto. Las
decisiones se adoptaran con los votos favorables de uno o varios accionistas que
representen cuando menos la mitad mas uno de las acciones con derecho a voto
presentes en la respectiva reunion.

Cualquier reforma de los estatutos sociales requerira el voto favorable del 100%
de las acciones suscritas, incluidas las siguientes modificaciones estatutarias:

(i) La modificacion de lo previsto en el articulo 16 de los estatutos sociales,
respecto de las restricciones en la enajenacién de acciones.

(i) La realizacion de procesos de transformacion, fusién o escision.

(i)  La insercion en los estatutos sociales de causales de exclusion de los
accionistas o la modificacion de lo previsto en ellos sobre el particular;

(iv)  La modificacién de la clausula compromisoria;

(v) La inclusion o exclusion de la posibilidad de emitir acciones con voto
multiple; y

(vi)  La inclusidén o exclusién de nuevas restricciones a la negociaciéon de
acciones.
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Paragrafo.- Asi mismo, requerira determinacion unanime del 100% de las
acciones suscritas, la determinacion relativa a la cesion global de activos en los
términos del articulo 32 de la Ley 1258 de 2008

Articulo 26°. Fraccionamiento del voto: Cuando se trate de la eleccién de
comités u otros cuerpos colegiados, los accionistas podran fraccionar su voto. En
caso de crearse junta directiva, la totalidad de sus miembros seran designados por
mayoria simple de los votos emitidos en la correspondiente eleccion. Para el
efecto, quienes tengan intencidbn de postularse confeccionaran planchas
completas que contengan el numero total de miembros de la junta directiva.
Aquella plancha que obtenga el mayor numero de votos sera elegida en su
totalidad.

Articulo 27°. Actas.- Las decisiones de la asamblea general de accionistas se
haran constar en actas aprobadas por ella misma, por las personas
individualmente delegadas para el efecto o por una comisiéon designada por la
asamblea general de accionistas. En caso de delegarse la aprobacion de las actas
en una comisién, los accionistas podran fijar libremente las condiciones de
funcionamiento de este érgano colegiado.

En las actas debera incluirse informacién acerca de la fecha, hora y lugar de la
reunion, el orden del dia, las personas designadas como presidente y secretario
de la asamblea, la identidad de los accionistas presentes o de sus representantes
o apoderados, los documentos e informes sometidos a consideracion de los
accionistas, la sintesis de las deliberaciones llevadas a cabo, la transcripcion de
las propuestas presentadas ante la asamblea y el numero de votos emitidos a
favor, en contra y en blanco respecto de cada una de tales propuestas.

Las actas deberan ser firmadas por el presidente y el secretario de la asamblea.
La copia de estas actas, autorizada por el secretario o por algun representante de
la sociedad, sera prueba suficiente de los hechos que consten en ellas, mientras
no se demuestre la falsedad de la copia o de las actas.

Articulo 28°. Representacion Legal.- La representacién legal de la sociedad por
acciones simplificada estara a cargo de una persona natural o juridica, accionista
0 no, quien tendra suplentes, designado para un término de un afo por la
asamblea general de accionistas.

Las funciones del representante legal terminaran en caso de dimisién o revocacién
por parte de la asamblea general de accionistas, de deceso o0 de incapacidad en
aquellos casos en que el representante legal sea una persona natural y en caso
de liquidacion privada o judicial, cuando el representante legal sea una persona
juridica.

La cesacion de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da
lugar a ninguna indemnizacion de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que

92



le correspondieren conforme a la ley laboral, si fuere el caso.

La revocacion por parte de la asamblea general de accionistas no tendra que estar
motivada y podra realizarse en cualquier tiempo.

En aquellos casos en que el representante legal sea una persona juridica, las
funciones quedaran a cargo del representante legal de ésta.

Toda remuneracién a que tuviere derecho el representante legal de la sociedad,
debera ser aprobada por la asamblea general de accionistas.

Articulo 29°. Facultades del representante legal.- La sociedad sera gerenciada,
administrada y representada legalmente ante terceros por el representante legal,
quien no tendra restricciones de contratacion por razén de la naturaleza ni de la
cuantia de los actos que celebre. Por lo tanto, se entendera que el representante
legal podra celebrar o ejecutar todos los actos y contratos comprendidos en el
objeto social o que se relacionen directamente con la existencia y el
funcionamiento de la sociedad.

El representante legal se entendera investido de los mas amplios poderes para
actuar en todas las circunstancias en nombre de la sociedad, con excepcién de
aquellas facultades que, de acuerdo con los estatutos, se hubieren reservado los
accionistas. En las relaciones frente a terceros, la sociedad quedara obligada por
los actos y contratos celebrados por el representante legal.

Le esta prohibido al representante legal y a los demas administradores de la
sociedad, por si o por interpuesta persona, obtener bajo cualquier forma o
modalidad juridica préstamos por parte de la sociedad u obtener de parte de la
sociedad aval, fianza o cualquier otro tipo de garantia de sus obligaciones
personales.

El representante legal suplente remplazara al representante legal principal en sus
faltas absolutas o parciales, y tendra las mismas funciones que el representante
legal principal.

Capitulo IV
Disposiciones Varias

Articulo 30°. Enajenacion global de activos.- Se entendera que existe
enajenacion global de activos cuando la sociedad se proponga enajenar activos y
pasivos que representen el cincuenta por ciento o mas del patrimonio liquido de la
compania en la fecha de enajenacién. La enajenacion global requerira aprobaciéon
de la asamblea, impartida con el voto favorable de uno o varios accionistas que
representen cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la
respectiva reunion. Esta operacion dara lugar al derecho de retiro a favor de los
accionistas ausentes y disidentes en caso de desmejora patrimonial.
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Articulo 31°. Ejercicio social.- Cada ejercicio social tiene una duracion de un
afno, que comienza el 1° de enero y termina el 31 de diciembre. En todo caso, el
primer ejercicio social se contara a partir de la fecha en la cual se produzca el
registro mercantil de la escritura de constitucién de la sociedad.

Articulo 32°. Cuentas anuales.- Luego del corte de cuentas del fin de afio
calendario, el representante legal de la sociedad sometera a consideracion de la
asamblea general de accionistas los estados financieros de fin de ejercicio,
debidamente dictaminados por un contador independiente, en los términos del
articulo 28 de la Ley 1258 de 2008. En caso de proveerse el cargo de revisor
fiscal, el dictamen sera realizado por quien ocupe el cargo.

Articulo 33°. Reserva Legal.- la sociedad constituira una reserva legal que
ascendera por lo menos al cincuenta por ciento del capital suscrito, formado con el
diez por ciento de las utilidades liquidas de cada ejercicio. Cuando esta reserva
llegue al cincuenta por ciento mencionado, la sociedad no tendra obligacion de
continuar llevando a esta cuenta el diez por ciento de las utilidades liquidas. Pero
si disminuyere, volvera a apropiarse el mismo diez por ciento de tales utilidades,
hasta cuando la reserva llegue nuevamente al limite fijado.

Articulo 34°. Utilidades.- Las utilidades se repartiran con base en los estados
financieros de fin de ejercicio, previa determinacion adoptada por la asamblea
general de accionistas. Las utilidades se repartiran en proporcion al numero de
acciones suscritas de que cada uno de los accionistas sea titular.

Articulo 35°. Resolucion de conflictos.- Todos los conflictos que surjan entre los
accionistas por razon del contrato social, salvo las excepciones legales, seran
dirimidos por la Superintendencia de Sociedades, con excepcion de las acciones
de impugnacion de decisiones de la asamblea general de accionistas, cuya
resolucién sera sometida a arbitraje, en los términos previstos en la Clausula 35
de estos estatutos.

Articulo 36°. Clausula Compromisoria.- La impugnacion de las determinaciones
adoptadas por la asamblea general de accionistas debera adelantarse ante un
Tribunal de Arbitramento conformado por un arbitro, el cual sera designado por
acuerdo de las partes, o en su defecto, por el Centro de Arbitraje y Conciliaciéon
Mercantil de la Camara de Comercio de Medellin. El arbitro designado sera
abogado inscrito, fallara en derecho y se sujetara a las tarifas previstas por el
Centro de Arbitraje y Conciliacion Mercantil de la Camara de Comercio de
Medellin. El Tribunal de Arbitramento tendra como sede el Centro de Arbitraje y
Conciliacion Mercantil de la Camara de Comercio de Medellin. Se regira por las
leyes colombianas y de acuerdo con el reglamento del aludido Centro de
Conciliacion y Arbitraje.

94



Articulo 37°. Ley aplicable.- La interpretacién y aplicacién de estos estatutos esta
sujeta a las disposiciones contenidas en la Ley 1258 de 2008 y a las demas
normas que resulten aplicables.

Capitulo IV
Disolucién y Liquidacion
Articulo 38°. Disolucion.- La sociedad se disolvera:

1° Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos
que fuere prorrogado mediante documento inscrito en el Registro mercantil antes
de su expiracion;

2° Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto Social;
3° Por la iniciacion del tramite de liquidacion judicial,

4° Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decision del
accionista unico;

5° Por orden de autoridad competente, y

6° Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del
cincuenta por ciento del capital suscrito.

Paragrafo primero.- En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la
disolucién se producira de pleno derecho a partir de la fecha de expiracion del
término de duracion, sin necesidad de formalidades especiales. En los demas
casos, la disolucién ocurrira a partir de la fecha de registro del documento privado
concerniente o de la ejecutoria del acto que contenga la decision de autoridad
competente.

Articulo 39°. Enervamiento de las causales de disolucion.- Podra evitarse la
disolucion de la sociedad mediante la adopcion de las medidas a que hubiere
lugar, segun la causal ocurrida, siempre que el enervamiento de la causal ocurra
durante los seis meses siguientes a la fecha en que la asamblea reconozca su
acaecimiento. Sin embargo, este plazo sera de dieciocho meses en el caso de la
causal prevista en el ordinal 6° del articulo anterior.

Articulo 40°. Liquidacién.- La liquidacion del patrimonio se realizard conforme al
procedimiento sefalado para la liquidacién de las sociedades de responsabilidad
limitada. Actuara como liquidador el representante legal o la persona que designe
la asamblea de accionistas.
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Durante el periodo de liquidacion, los accionistas seran convocados a la asamblea
general de accionistas en los términos y condiciones previstos en los estatutos y
en la ley. Los accionistas tomaran todas las decisiones que le corresponden a la
asamblea general de accionistas, en las condiciones de quorum y mayorias
decisorias vigentes antes de producirse la disolucién.

1.

DETERMINACIONES RELATIVAS A LA CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

Representacion legal.- Los accionistas constituyentes de la sociedad han
designado en este acto constitutivo, a Cecilia Maria Renteria Caro,
identificada con el documento de identidad No. 43.748.135 de Envigado,
como representante legal de SAFE LOCKERS SAS, por el término de 1
afo.

Cecilia Maria Renteria Caro participa en el presente acto constitutivo a fin
de dejar constancia acerca de su aceptacion del cargo para el cual ha sido
designada, asi como para manifestar que no existen incompatibilidades ni
restricciones que pudieran afectar su designacién como representante legal
de SAFE LOCKERS SAS.

Personificaciéon juridica de la sociedad.- Luego de la inscripcién del
presente documento en el Registro Mercanti, SAFE LOCKERS SAS
formara una persona juridica distinta de sus accionistas, conforme se
dispone en el articulo 2° de la Ley 1258 de 2008.

CECILIA MARIA RENTERIA CARO

C.C 43.748.135 de Envigado

JUAN FELIPE TRUJILLO ZORRILLA
C.C 98.668.841 de Envigado

PEDRO JOSE ARBELAEZ POSADA
CC 8.102.536 de Medellin
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