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Introduccion

Evidenciamos las necesidades de la mujer bogotana, mas exactamente la falta de
disefio y exclusividad en el calzado de las mujeres. Por ello en julio de 2010 se crea la
empresa Muy Mirona. Una empresa conformada por dos estudiantes de (21) afios,
siendo una socia estudiante de la Universidad del Rosario y la otra estudiante de la
Salle College, quienes tienen el objetivo de posicionar la organizacion como una de las
mejores empresas en innovacion de calzado y asi fomentar el empleo de personas
mayores de 40 afios para generar un impacto social positivo en la sociedad capitalina.
Después de dias y con miles de ideas surgié el nombre de nuestra empresa “Muy
Mirona” como una forma divertida e interesante de captar a nuestras clientas que tienen

como objetivo ser diferentes y unicas.

Al dia de hoy hemos tenido el gusto de lanzar tres colecciones la primer Nice Too Meet
You, en donde se hizo énfasis en la comodidad, los zapatos que disefiamos para esta
coleccion fueron planos, utilizamos materiales sintéticos que se caracterizaban por la
variedad de sus colores. La segunda coleccion Nice Too Meet You Two, se diferencio
de la primera debido a la incursién que tuvimos en materiales tales como el cuero,
taches, gamuzas, e introdujimos una nueva linea de tacén pequefio es decir tacon 4/5
que fue todo un éxito. Finalmente en la tercera coleccion Madonna Bastarda
decidimos ir mas alla, entrando en el tacén high es decir tacdén de 12 centimetros con

plataformas livianas para el manejo funcional de nuestras clientas, en esta coleccién



variamos el portafolio no solo de los modelos sino también de los materiales y de los
disefios, sin abandonar nuestra adorada linea de zapatos planos ya que también

sacamos referencias de este tipo de zapato en la ultima coleccion.

A lo largo de nuestra vida activa como empresa, hemos tenido la oportunidad de
participar activamente en eventos como la feria de la universidad del rosario y la
semana internacional de la moda de Bogot4, la feria de jévenes empresarios ,en donde
hemos contado con la acogida de gran cantidad de publico, consolidandonos como una
de las pocas empresas de disefo exclusivo de calzado para dama, ratificando nuestro

compromiso con un trabajo de calidad y con una visién hacia el futuro.

A lo largo de este tiempo hemos vivido experiencias invaluables que nos hacen ser lo
que somos hoy en dia, buscamos estar preparadas para los retos venideros
reinventandonos en cada una de nuestras colecciones. Permitiendo que Muy Mirona sea
reconocida a nivel nacional e internacional como una empresa que entiende los deseos
y las necesidades de las mujeres y que logra convertir esto en comodidad vy
funcionalidad, deseamos dirigirnos a todas las mujeres modernas, amantes de la
moda, dispuestas a portar unos hermosos zapatos de fina coqueteria cargados de

estilo, sin llegar a lo soso y a lo extravagante .



Abstract

Research indicates the needs of women Bogota, more precisely the lack of design and
exclusivity in the footwear women. Thus in July 2010, we decided to create Muy Mirona.
A company formed by two students (21) years, one of them is a student of the Rosario
University and the other studied on la Salle College they want to position the
organization as one of the best companies in innovative shoes, they promote the
employment of people over 40 years to generate a positive social impact on the society
of the capital of Colombia. After days and thousands of ideas we decided that name of
our company was going to be "Muy Mirona" as a fun and interesting way to capture our

clients who aim to be different and unique.

We have had the pleasure of launching the first three collections Nice too Meet You ,
where emphasis was placed on comfort, the shoes we designed for this collection were
flat, use synthetic materials that are characterized by the variety of colors . The second
collection Nice Too Meet You Two differed from the first because we had in materials
incursion such as leather, taches, chamois, and introduced a new line of small heels that
have 4/5cm high it was a success. Finally in the third collection, Madonna Bastarda
decided to go further, entering the high heels that is 12cm, plataforms for our clients we
change the portfolio of the products not only models but also the materials and designs

without abandoning our lovely line of flat shoes.

Throughout our working life as a company, we have had the opportunity to actively
participate in events like “la feria empresarial de la Universidad del Rosario” and

international fashion week in Bogota, “la feria de jovenes empresarios de la Camara de



comercio de Bogota” and others, where we have had the reception of large crowds,
consolidating our position as one of the few companies uniquely designed footwear for

women, confirming our commitment to quality work and a vision toward the future.

Throughout this time we have lived invaluable experiences that make us who we are
today, we seek to be prepared for the challenges ahead reinventing ourselves in each of
our collections, to make Muy Mirona be recognized nationally and internationally as a
company who understands the wants and needs of women and make these ideas of the
woman come true, creating comfortable and functionality shoes, we want to go to all the

modern fashion lovers, willing to carry some beautiful shoes

Resumen Ejecutivo

Muy Mirona tiene como objetivo principal tener una fuerte presencia en el mercado
mundial del calzado, buscamos entender los deseos y las necesidades de las mujeres y
convertir esto en zapatos practicos y de buen gusto, el sector del calzado en Colombia
se ha ido incrementado en gran medida en los ultimos afos, sin embargo no se puede
dejar de lado la gran competencia que representa para nosotros los productos
provenientes de paises potencia tales como Estado Unidos y China, es por esto que
debemos tener claro nuestro factor diferenciador que son las materias primas que
utilizamos en la fabricacion de calzado ya que no existe otra empresa que utilice este
tipo de materiales en la elaboracién de zapatos, Muy Mirona es una empresa de

calzado exclusivo para mujer, lanzamos colecciones en ciclos de un afio en los meses



de enero en el periodo de doce meses manejamos los volumenes de ventas,
participamos en ferias para incentivar las compras, publicamos articulos en revistas
online entro otras actividades de mercadeo, mantener satisfechas a las mujeres es solo
cuestién de generar una constante expectativa para que no se aburran de la marca, es
asi como logramos mantenernos en el mercado con un buen segmento de clientas,
competimos con empresas muy parecidas sin embargo ninguna de ellas trabaja con los
materiales que nosotras utilizamos, y ademas no prestan servicio personalizado a la
hora de vender.

En cuanto a los aspectos técnicos de este proyecto se puede decir que muy mirona
tiene costos operacionales muy bajos ya que es un negocio que se maneja casi todo
por internet, tenemos subcontratadas dos fabricas a las cuales les pagamos por
producto terminado, el personal que requerimos es un administrador que en este caso
SOy yo y un repartidor.

Muy Mirona es una empresa natural que cuenta con su RUT y su matricula mercantil:
La empresa manjea tres referecnias de zapatos, la primera de ella es un zapato
plano,util para el uso diario con una gran diversidad en materiales, la segunda es la
referencia botin que es una referencia con una cafia un poco mas alta mucha mas
elegancia y es especial para ser portado en ocasiones especiales, finalmente tenemos
la referencia tacdén que se caracteriza por tener tacones de 12 cm y plataforma, no son
tacones convencionales ya que utilizamos materiales excéntricos como tacones de
madera, de corcho, cueros en pelo tefidos y broquelados traidos desde ltalia.

En cuanto a la parte financiera se puede decir que las proyecciones que se tienen para

2013, 2014 y 2015 son rentables en la medida en que devuelven la inversién inicial en



el primer afo, generan unas utilidades de 5.0000.000 de pesos mensuales en el primer
afo y en los anos posteriores este monto se incrementa, todo se hace con aportes de
los socios no pedimos crédito, no necesitamos de una gran cantidad de empleados ya
que Muy Mirona subcontrata la fabricacion y la mayoria de los pedidos se hacen via

internet, se considera un negocio rentable viable y de bajo nivel de riesgo.
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1.1 Objetivos y metas a alcanzar

Al finalizar el primer ano, 2013 la empresa Muy Mirona habra comercializado 380
cajas de zapatos, con unas ventas de aproximadamente $98.700.000 pesos, fijando asi
un salario promedio de 1.500.000 pesos para mi. Asi mismo la empresa tendra un nicho
de mercado establecido que es el calzado de disefo, capitalizando las utilidades del

50% obtenida durante este lapso y generando al menos 6 empleos directos.

Para el segundo afo de operacion en el 2014 Muy Mirona tendra presencia en
al menos una ciudad adicional, nuestra cuidad objetivo seria Medellin, sus ventas se
incrementaran en un 45,12% sobre las ventas del afo anterior, las ventas totales de
este ano seran de aproximadamente 142.800.000 pesos teniendo ventas de un

promedio mensual de 11.940.000 pesos y se tendran 4 colaboradores directos.

Al finalizar el afno 2015 de operacién, el objetivo es haber incursionado en 3
ciudades del pais y por lo menos en 1 ciudades de Suramérica, se tendran 9
colaboradores directos y se generaran un numero similar de empleos indirectos, las
ventas esperadas son de 251.800.000 pesos correspondiente a un crecimiento de

75,77% con respecto al afio anterior.

1.2 Aspectos del equipo emprendedor

Soy estudiante de la Universidad del Rosario me encuentro en proceso de grado
de la carrera Administracion de Negocios Internacionales y en octavo semestre de

Relaciones Internacionales en la misma universidad, realice mis estudios de



bachillerato en el colegio Nueva York de donde me gradué con un diploma del Instituto

Merani en lectura comprensiva en el afio 2006.

Soy una mujer a la que le gustan los retos, sociable, inteligente, me gusta
aprender nuevas cosas tanto en el ambito académico como en la vida diaria, me
considero lider y con una mentalidad muy positiva, hablo ingles, francés y chino basico

lo que considero es una herramienta muy util para el desarrollo de mi carrera.

2. Aspectos del sector industrial

Debido al incremento del mercado del cuero y el sector del calzado en el afno
2011, el sector ha logrado posicionarse en la actualidad como uno de los sectores de

produccion mas fuertes e importantes de Colombia.

Son aproximadamente 60 mil empleos directos y mas de 100 mil empleos indirectos que
el sector del calzado y el cuero esta aportando a la economia colombiana, pero hay que
tener en cuenta que la problematica de la informalidad que se presenta actualmente
también esta en aumento”, asi lo afirmé Luis Gustavo Flérez Enciso, Presidente de la
Asociacion Colombiana de Industriales del Calzado, el Cuero y sus Manufacturas,
ACICAM, en el marco del primer Foro sobre Coyuntura Econdmica y su Impacto
Regional, realizado por la Universidad Industrial de Santander, a través de su Maestria
en Gerencia de Negocios, que contd con la presencia de destacados representantes de

los principales sectores econémicos del pais.

Segun Florez Enciso, el mercado del cuero y del calzado presentd en el afio 2011 un
incremento del 20.7%, lo cual lo catapulta como el sector nUmero uno de crecimiento a
nivel nacional, dandole de esta manera mayor peso al numero de puestos laborales que

el sector ofrece al pais.

Finalmente afirmo: los retos del sector para el corto plazo tienen que ver, ademas de

superar la informalidad, con recuperar el nivel de exportacion hacia Venezuela,



consolidar las relaciones comerciales en Ecuador y Peru, y lograr una mayor presencia y
posicionamiento en el mercado brasilero. (1 diciembre 2012) Sector del calzado mas de

100.000 empleos en Colombia, Portafolio.

Cabe resaltar que las exportaciones del sector calzado de Colombia van en alza,
segun las declaraciones del Vicepresidente de Exportaciones de Proexport, Ricardo
Vallejo afirmo en el Foro Econdmico de la Universidad de Santander que Pese a la
actual coyuntura econdmica que se vive en el mundo, especialmente en los paises de
la Eurozona, podemos esperar que la economia colombiana siga marcando una

tendencia al alza, tal como se ha venido presentando en los ultimos afios.

3. La definicion del negocio

Muy Mirona es una empresa que se encarga del disefio de calzado exclusivo
para mujer, nuestra produccion es ciclica anual es por esto que al cabo de 12 meses y
justamente en el mes de enero lanzamos una nueva coleccion, este proceso consiste
en la seleccion de materiales, disefios y modelos conforme a las tendencias globales
sin dejar a un lado el aporte que hacemos nosotras para la creacién e innovacién en el
calzado lo que nos diferencia del resto de la competencia, son los materiales que
escogemos para crear nuestros zapatos ya que estos materiales le permiten a nuestras
clientas salir de la monotonia, debido a que muy a menudo utilizamos materiales que no
son para la fabricacion de calzado , sin embargo, siempre pensamos en la

funcionalidad y comodidad que debe caracterizar a nuestro producto, de modo que



nuestras clientas tengan el gusto de portar no solo unos hermosos zapatos sino que

logren sentirse identificadas con lo que alli buscamos plasmar.

Seguido a esto, con los disefios terminados entramos en el proceso de
produccion, Muy Mirona subcontrata la mano de obra entregando el corte de cada
referencia segun el material y modelo escogido, es alli en donde empieza el proceso de
produccion, en la actualidad se encuentran subcontratadas dos fabricas a las cuales se
les mandan a hacer lineas de produccion distintas conforme a su especialidad, es asi
como logramos garantizar la entrega de un producto de optima calidad, de buen gusto e

innovador en el mercado del calzado.

3.1 Descripcion del producto y servicios

El producto que Muy Mirona ofrece es un calzado comodo y diferentes en la
medida en que utiliza materiales que ninguna otra empresa de calzado en Bogota
utiliza, estos materiales son de excelente calidad importados, con una gran gama de
colores y texturas para todos los gustos, ofrecemos un producto que va acorde con las
tendencias de la moda globales pero sin olvidar que debemos ponerle un toque de

originalidad

A futuro Muy Mirona se ha planteado grandes retos, en primera medida vamos a
incrementar nuestro pie de produccién, para manejar volumenes mas grandes y en esta
medida cubrir mayor parte del mercado de este modo lograremos efectivamente

incursionar en mercados tales como el de Medellin, Cali, barranquilla entre otros.



En segunda medida buscamos ampliar nuestro portafolio de productos,
seguimos mirando a la mujer y la entendemos en su complejidad, es por esto que
deseamos ofrecerle la linea de carteras, billeteras y cinturones para que logre de

manera perfecta vestir de manera apropiada para distintas ocasiones.

En tercera medida lograremos conquistar el mercado internacional, por medio de
la apertura de algunas tiendas en ciudades estratégicas como Nueva York, Milan y
Paris, siempre caracterizandonos como una empresa pujante y diferente que logra
entender de manera casi perfecta no solo a la mujer latina sino a las mujeres en

general.

Como ultima meta nos proponemos ofrecerle el mejor servicio a cada una de
nuestras clientas, por medio de una atencién personalizada, en donde ellas se sientan
en total comodidad y confianza para de esta manera lograr ofrecerles lo que realmente

necesitan y se identifiquen con la marca.

4. Mercado

En una encuesta realizada se obtuvieron los siguientes datos, el 90% de la
poblacion Colombiana adquiere aunque sea una vez al aio un par de zapatos. El diez
por ciento restantes hace referencia a las personas de estrato cero y otros tantos que

se encuentran en estado de mendicidad.



Este 90% a su vez se divide en un 60% de mujeres y un 30% de hombres, de
ese 60% un 15% se encuentra entre los estratos 4, 5,6. Entre las cuales encontramos

mujeres de todas las edades.

Este 15% son las mujeres que compran zapatos de disefio en tiendas

especializadas y que son el nicho de nuestra organizacion.

4.1. Descripcién del entorno de negocio

Portafolio publico el dia 19 noviembre 2012 un articulo que revela que las
mujeres compran una mayor cantidad de zapatos pero que son los hombres los que
realmente gastan mas dinero, debido a dos razones principales, en primer lugar en
nuestra economia son los hombres casi siempre los que tienen mayor poder adquisitivo
y en segundo lugar los zapatos de hombres son mucho mas caros que los de las

mujeres.

Pero resulta que en este gasto o inversién -como quieran llamarlo- ellas gastan menos

que los hombres. Practicamente la mitad.

Mejor dicho, las mujeres compran mas zapatos que los hombres, pero ellos gastan mas
dinero, casi el doble, en esas compras, segun el analisis del Observatorio del Calzado de
Raddar-Acicam las cifras explican esta situacién. De los 161,97 billones de pesos que los
colombianos consumieron en toda clase de articulos en los seis primeros meses de este

afio, 1,34 billones los destinaron a comprar zapatos.

De ese monto, los hombres, que tienen el 59 por ciento del mercado (no por pares de
zapatos sino por la plata destinada a esta clase de articulos), se gastaron 790.896

millones de pesos.

En cambio, ellas, que tienen el 29 por ciento del mercado, destinaron 388.644 millones

de pesos.



La gran diferencia se explica por una circunstancia especial y es que en promedio vale
mas un par de zapatos para hombre que para mujer.(Diciembre 2 2012) Zapatos: ellas

compran mas, pero gastan menos, Portafolio.

buscan estar a la vanguardia conforme a lo que estd de moda, el poder
adquisitivo es la limitante a la hora de comprar ya que conforme a los ingresos se
puede acceder a productos de calidad o de ultima moda de manera mas rapida , sin
embargo, esto no evita que tarde o temprano todas las mujeres terminen accediendo a
los productos que el mundo de la moda impone como tendencias, ya que existen varias
gamas de calidad y esto facilita que un de terminado producto se comercialice en el
mercado, es gracias a esto que las mujeres indistintamente de su estrato socio-

economico encuentran la oportunidad perfecta para estar a la moda.

Segun la encuesta empresarial, las ventas de calzado, jalonaron el crecimiento industrial
nacional con 21,6%, cifra que evidencia el buen desempefio del sector en el mercado
nacional. También aumentaron las ventas de curtiembres y preparados en cuero en 6,2%.
Esta dinamica, asi mismo se evidencia con los resultados del Observatorio de Calzado y
Marroquineria Raddar-Acicam el corte de octubre, el cual revela que las compras al
término del noveno mes del afio alcanzaron los 2.3 billones de pesos, presentando un
crecimiento corriente de 2,6% y real de 4,0% respecto al mismo periodo de 2010.
El estudio indica que las ciudades que registraron el mayor crecimiento en ventas frente al
mes anterior, fueron Neiva con 1.9%, seguida por Bucaramanga y Barranquilla con
variaciones de 1.7% y 1.6% respectivamente.(22 diciembre 2011) Afio favorable para

industria del cuero, calzado y marroquineria, Revista Dinero.



4.2 Descripcién del mercado

Las personas que compran calzado de disefiador son en su mayoria, personas
de un nivel socio-econdmico medianamente alto, el precio no es un factor determinante
a la hora de comprar sino que lo es la exclusividad, calidad y comodidad, estas
personas prefieren que el zapato que estan comprando sea una unica unidad vendida,
ya que el precio garantiza la originalidad del producto. El tiempo no es tampoco un
factor limitante a la hora de adquirir unos hermosos zapatos ya que en su mayoria son
mujeres con una fuente estable y solida de ingresos, a quienes les interesa verse bien

presentadas, lucir hermosas, y estar siempre a la moda.

4.3 Segmento objetivo

El mercado objetivo es Bogota, Medellin, Cali, la suma de la poblacion de esas
tres ciudades es de 10.949.560 millones de habitantes de las cuales las mujeres son
5.707.732 millones de habitantes, 3.143.777 estan entre los 19 y 50 afios de edad y
1.452.334 son de estrato del 4 al 6 , es por esto que esta ultima cifra seria el segmento
objetivo de Muy Mirona luego de haber escogido las ciudades, la mujeres como
poblacién potencial comprador, limitando el segmento por medio del estrato

social.(DANE)



4.4. Tamano de mercado

El tamano del mercado determinado para el proyecto empresarial se puede tasar

en 25.500 millones de pesos.

Esta cifra se determino al aplicar la encuesta a 70 personas de estratos 4 a 6, de
las cuales se concluyo que el 90% realizan por lo menos una compra anual de zapatos
de disefo, prefieren comprar en zonas en donde se encuentren vestidos, bisuteria, ropa
interior para complementar sus compras , el 60% de ellas compran los zapatos el
mismo dia por que disponen del dinero en ese preciso momento el 40% restante son
que son personas menores de 21 afios compran después ya que deben consultar en
sus hogares la compra, el consumo per capita promedio de 170.000 pesos , equivalente
a un promedio de compra de un zapato al anual, en donde los 170.000 es a su vez un
promedio de los precios de los zapatos, debido a que la referencia #1 cuesta 120.000
pesos la referencia #2 cuesta 170.000 y la referencia #3 tiene un precio al publico de

200.000 pesos.

El 90% de las personas encuestadas aseguran que en algun momento han sido

compradoras de Muy Mirona y aseguran volveran a comprar.



4.5 Tendencias de mercado

En los ultimos afos el sector calzado a sufrido grandes cambios, se ha visto
favorecido en la medida que el numero tanto de fabricas como de comercializadoras de
calzado va en aumento, tanto asi que este sector se ha consolidado como uno de los
mas importantes de Colombia ya que es generador de muchos empleos directos e
indirectos, por estas y otras razones mas el mercado ha tenido un aumento
considerable, la oferta de calzado es cada vez mayor, a pesar de que competimos con
super potencias como China, Estados Unidos e lItalia, el calzado Colombiano siempre
se ha caracterizado por su sobresaliente calidad, esto hace que a pesar de la
competencia los Colombianos prefieran el producto nacional porque se les garantiza
por mucho mas tiempo, en los ultimos afios se ha visto un incremento no solo en la
oferta sino también en la demanda , se han abierto una gran cantidad de tiendas a nivel
nacional que hacen que la oferta y la demanda vayan casi de la mano, la forma como
Colombia ha logrado sobre llevar la reciente crisis hace que el consumidor colombiano

no disminuya sus compras sino que por el contrario las aumente.

“Alejandro Almeyda Camargo, Director Ejecutivo de Fenalco Santander, quien también
hizo parte de los invitados al Foro Econdmico, sostuvo que “entre enero y noviembre del
afio 2011 se crearon en el departamento de Santander mas de 1.000 empresas, que
reportaron un incremento del 13.8% con respecto al afio 2010. De ellas, un 88.6%

hacen parte de las denominadas fami empresas y pymes.

Segun el dirigente, solo en Santander las exportaciones tradicionales han tenido un
incremento del 35%, es decir, 348 empresas del departamento exportan sus productos,

lo cual marca una tendencia favorable teniendo en cuenta las diferentes crisis



econdmicas que vienen sufriendo paises como Estados Unidos y la Eurozona.(Febrero

10 2012) Sector calcado genera 100.000 empleos en Colombia, Portafolio.

4.6 Analisis de la competencia en el mercado.

La principal herramienta con la que se compite en este sector es la calidad
seguidamente de los precios, los precios se fijan conforme al proceso de produccién y

a los materiales utilizados durante la elaboracion del zapato.

Luego de haber realizado una encuesta a 90 mujeres todas ellas clientes
potenciales quedo demostrado que, si hay algo que la personas guardan en su
memoria con respecto a los zapatos es cuanto les duro cada par de zapatos, si fueron o
no comodos al ser utilizados y la forma como fueron atendidos en las respectivas
tiendas donde compraron, es por esto que estos ultimos tres puntos se convierten en la

principal herramienta a la hora de competir.

Los mayores productores que hay en Colombia se encuentran indudablemente
en la region de Santander, es alli donde se fabrica la mayoria del calzado Colombiano,
las marcas mas conocidas a nivel nacional son: Spring Step, Vélez, Bossi, Calzado
Bucaramanga, Boots and Bags, Santorini. En el caso de Muy Mirona sus principales

competidores son Le Zapaterie, Zoe, Lombarda.

El mercado de calzado no es cerrado sin embargo toma tiempo aprender como
funciona, y, lo mas importante es lograr posicionarse en el, para ello se debe saber
cudles son los mejores materiales, cual es el verdadero costo de la hechura de un

zapato, costos importacion, facilidades de pago, tipos de fabricacion, etc.



4.7 Competidores Principales.

La ubicacion de las tiendas es un punto fundamental en cuanto a la
competencia, es por esto que se debe procurar tener los zapatos en tiendas que se
encuentres en zonas concurridas, de alto prestigio y de facil acceso ya que esto permite
que las clientas deseen ir de comprar y sobre todo que relacionen su compra con una

experiencia positiva.

La forma como son atendidas es absolutamente determinante a la hora de
generar un vinculo de fidelidad ya que las clientas que acceden a zapatos de disefio
desean ser tratadas de forma especial, requieren de mucha atencion y delicadeza a la

hora de ser asesoradas.

Los puntos donde estén ubicadas las fabricas son a su vez un punto
fundamental en la cadena de fabricacion y distribucidn de producto ya que al estar bien

ubicadas y ser de facil acceso esto reduce tiempo y costos en la reparticion de pedidos.

4.8 Analisis de la Competencia

En el mercado bogotano existen tres marcas que son competencia para muy
mirona, en primer lugar esta la marca Zoo, sus zapatos son de disefio, son de tela y de
suela de goma, los precios son menores a los que manejamos nosotras, son muy
cumplidos con sus pedidos, tienen presencia en una zona de Bogotd muy importante
(Multicentro), manejan la mayoria de sus ventas por internet y este es el medio por el

que se hacen conocer, no han participado en ferias de calzado ni de moda , la empresa



tiene una antigliedad de 2 afios, no es una marca muy reconocida, es pequefa y todo
lo que fabrican lo hacen sobre pedido, no tienen bodegas y su participacién en el

mercado es relativamente pequena.

En segundo lugar se encuentra la marca Le Zapaterie, esta empresa esta al
tanto de las tendencias y de lo que estd de moda en las grandes pasarelas de el
mundo, es asi como manejas ciclos de cambios de coleccibn muy cortos,
aproximadamente cada tres meses cambian los modelos que tienen en venta, tienen
una buena participacion en el mercado, utilizan materiales de la mejor calidad, sus
precios son similares a los que nosotras manejamos, no tienen locales ya que todo lo
trabajan sobre pedido, utilizan Facebook como su plataforma principal, dan facilidades
de pago y han participado en varias ferias de calzado y de moda, en ocasiones tienen

demoras con sus pedidos.

Finalmente se encuentra la marca Lombarda, es principalmente una marca de
importacion de ropa americana pero el calzado si es disenado por los duefios, utilizan
materiales poco comunes, tienen presencia en dos partes de Bogota, en la 82 y en el
barrio salitre, manejan buenas ventas sin embargo su fuerte es la ropa, los precios son
parecidos a los que nosotras manejamos y tienen una parte del mercado del calzado,
son muy cumplidos con sus pedidos y tienen capacidad de bodega ya que sus
colecciones duran entre 8 y 9 meses, la atencién al cliente no es de optima calidad ya

que se ocupan de muchas personas con tan solo una vendedora disponible.



Es gracias a este andlisis se puede decir que la estrategia que debe utilizar la
empresa Muy Mirona debe estar enfocado en el trato personalizado de sus clientas, la
compra de materias primas exclusivas que nos diferencien de la competencia, para lo
que necesitamos tener una fuerte relacion con nuestros proveedores, finalmente pero
no menos importante es fortalecer la cadena de transportes es decir que los envios
lleguen mucho mas rapido ya que una vez el producto esta pagado las clientas desean
que el zapato este inmediatamente con ellas y no siempre es asi debido a los tiempos

gque manejamos entre pedido y pedido.

En cuanto a la estrategia de precios consideramos que es pertinente asegurarle
a la clienta un producto de excelente calidad por el precio que esta pagando, es por
esto que ofrecemos una garantia de tres meses habiles a partir de realizada la compra
esta garantia se hace sobre defectos de produccién no por maltrato del zapato ya que
con cada par de zapatos viene una pequefia lista de recomendaciones y de cuidados
que se deben tener con el zapato. El precio de cada una de nuestras referencias esta
bien establecido en la medida en que los materiales que nosotras utilizamos son mas
caros que los de la competencia y ademas nuestros disefios marcan una diferencia en
el mercado por la cual las clientas estas dispuestas a pagar , los precios son
referencia # 1 $120.000 pesos , referencia # 2 $170.000 pesos y referencia # 3

$200.000 pesos respectivamente.

La estrategia de medios consideramos es la que debe ser reforzada en mayor

medida, Muy Mirona es una empresa que maneja la mayoria de su publicidad por



medios electronicos, hasta el momento ha resultado ser muy bueno y de bajo costo, sin
embargo consideramos que para atraer una mayor cantidad de clientas y buscando
llegar a la mayor cantidad de poblacion no solo a las que utilizan las redes sociales,
debemos pautar en revistas impresas e invertir una mayor cantidad en la impresién de
volantes y catalogos pequefos tipo breef, es por esto que en la actualidad invertimos en
publicidad alrededor de 600.000 pesos anuales que es el costo de las tarjetas de
presentacion, ya que las redes sociales no cobran y los articulos de las revistas on-line
son favores recibidos por parte de amigos que se manejan en ese medio, consideramos
que debemos duplicar la inversién para el siguiente afio para asi lograr una mayor

representacion en el mercado.

4.9 Proyeccion de ventas.

Es importante reconocer las debilidades y las fortalezas que se tienen en la

organizacion y las oportunidades y amenazas generadas por el exterior.

En primer lugar consideramos que las debilidades de la empresa es que no se
cuenta con capacidad de bodega y en ocasiones en las tiendas no disponemos del
producto inmediato que una clienta quiere, lo que hace que en ocasiones la compre no
termine efectuandose, las fortalezas con las que contamos es nuestra atencion al
cliente y los materiales que utilizamos en la elaboracion de nuestro calzado ya que
ninguno de nuestro competidores trabaja con nuestras materias primas, la ubicacién de
las tiendas en donde Muy Mirona tiene presencia hace que el mercado objetivo tenga

un facil acceso a el producto.



En segundo lugar consideramos que es necesario tener mayor presencia en el

mercado, por medio de la utilizacion de publicidad o de la apertura de un nuevo punto,

por otro lado consideramos que una amenaza pueden ser los bajos precios que se

manejan en el mercado del calzado ya que eso hace que nuestro nicho de mercado sea

demasiado especifico

PRODUCTO

Referencia #1 Oxford
(Zapato plano en cuero o en
sintético)

Referencia # 2 Botin

(Botin en sintético)

Referencia # 3 Tacodn
(Tacon en cuero o en sintético)

METAS ANO 1

58.000.000

20.000.000

20.700.000

METAS
ANO 2
71.400.000

25.650.000

45.750.000

METAS
ANO 3
125.900.000

50.950.000

70.00.000

Durante estos tres afos se ha evidenciado un crecimiento exponencial en las

ventas de cada una de las referencias, sin embargo cabe notar que la referencia #1 es

la que tiene un mayor incremento con respecto a las otras seguido de la referencia #3 y

finalmente la #2, las mujeres prefieren los zapatos planos ya que son mucho mas

practicos utiles y faciles de combinar por encima de los tacones y los botines.



5 .ASPECTOS TECNICOS DEL PROYECTO EMPRESARIAL

5.1. Diagrama de proceso

e
!

b D, - =




5.2. Ficha Técnica de los productos
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REFERENCIA: Oxford

DESCRIPCION: Esta referencia esta
elaborada con una horma redonday e
algunas ocasiones semipuntuda varia
segun el material, utilizamos cueros y
sintéticos para su elaboracion, las
suelas son de neo lite y el forro es de
cuero sintético, los ojaleles son de
acero y vienen en diferentes colores.




REFERENCIA: Botin

DESCRIPCION: Estareferencia esta
elaborada con una horma

semipuntuda, la cafia del zapato viene
5 cm mas alta que la de los zapatos
convencionales, los materiales que
utilizamos con sintéticos y el forro es
en badana, suela de neo lite, los
ojaleles son en acero y vienen en
diferentes colores segun su disefio.
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REFERENCIA: Tacon

DESCRIPCION: Esta referencia esta
elaborada en una horma de tacon con
una altura de 12cm, los materiales
utilizados en su elaboracion son
cueros, forro en badana, tacén de
madera, suela antideslizante de neo
lite, ojaletes en acero en algunas
ocasiones dependiendo del disefo del
zapato.
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5.3Teconologia requerida para la operacion de la empresa

Al ser Muy Mirona una empresa de calzado de disefio es indispensable tener
conocimientos en cuanto a la moda y las tendencias globales que se manejan en los
ciclos de la produccion de cada una de las colecciones, las licencias de fabricacion es

un tema que le compete a cada uno de los fabricantes que se encuentra ligado a



nuestro proceso de produccion, la empresa Muy Mirona se encuentra registrada en la
Camara de Comercio de Bogota con el numero de la matricula mercantil 1.015.412.267-
23, luego de que los pedidos son enviados los fabricantes tienen 15 dias habiles para
entregar la produccién, se hace una revision de calidad junto con ellos antes de que
cada par de zapatos le sea enviado a la clienta, finalmente los envios se hacen por

medio de empresas encargadas de llevar encomiendas.

5.4. Ubicacion de la empresa

la empresa Muy Mirona se encuentra ubicada en el barrio Jose Joaquin Vargas
en la carrera 61# 66 c -14, la ubicacién es ideal ya que las fabricas se encuentran
ubicadas en el barrio Santa Helenita, la distancia es muy corta por lo que al finalizar los
15 dias habiles con los que cuentan los fabricantes para entregar el pedido, este es
recogido con mucha facilidad, por otro lado cuando se presentan inconvenientes o mal
entendidos es cuestion de minutos el llegar hasta las instalaciones de ellos y eso nos
ha facilitado la logistica y el envié de los pedidos ya que en este barrio se cuentan con

varias oficinas de envios.

5.5. Maquinaria y equipo requerido

Una silla, un escritorio, un computador y un teléfono.

Silla: $260.000



Escritorio: $120.000

Computador: $ 2.500.000

Teléfono: $25.000

Total de dinero requerido: 2.905.000 (inversion)

La siguiente grafica explica la forma como estan distribuidos la maquinaria y el equipo

requerido para el funcionamiento de la empresa Muy Mirona.
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5.6. Costos de operacion de la empresa

5.6.1. Costo Variable Unitario

Ref Precio Costos Costos Costo M

erenciay de Venta directos de directos de total
, argen
material en materiales mano de obra
el cual esta (satéelite) de
fabricado contribu
cion

Ref | $120.000 $10.400 $40.000 $41.400 66%
erencia#1
Cuero

Ref | $120.000 $4.100 $40.000 $44.100 66%
erencia#1
Sintético

Ref | $170.000 $14.300 $45.000 $59.300 75%
erencia#2
Sintético

Ref | $230.000 $23.500 $70.000 $93.500 87%
erencia#3
Cuero

Ref | $200.000 $6.200 $70.000 76.200 87%
erencia#3

Cuero




5.6.2 Costos Fijos

Gastos de transporte

Gasolina: $ 50.000

Parqueadero: $20.000

Gastos de representacion: $30.000

Gastos Totales: $100.000

5.6.3. Gastos Fijos de Administracién

Presupuesto

Arriendo $ 500.000 (Barrio Jose Joaquin Vargas, Mensual)

Servicios

Agua $ 20.000 (Mensual)

Luz $30.000 (Mensual)

Teléfono $ 30.000 (Mensual)

Gastos Fijos de administracion Totales: (mes) $ 580.000



5.7. Personal Requerido

Mi jornada laboral esta dividida de la siguiente manera ,trabajo 5 dias habiles a
la semana, lo que corresponde a 48 horas , es decir un aproximado de 9 horas diarias a
la semana, por lo tanto diariamente trabajo nueve horas aproximadamente, de esas
nueve horas un 60% lo dedico a revisar las ventas, los pedidos nuevos , los pedidos
entregados, si hay alguna queja de las clientas, el 40% lo dedico a la operacion del
negocio, es decir averiguo sobre las ventas en los locales, la rotacion del producto,
pongo publicidad o promociones en Facebook, busco ferias o eventos en los que se
pueda participar, y finalmente el 10% restante de mi dia lo dedico a organizar las

finanzas, escribo en el libro verde todas las entradas y salidas de dinero durante el dia.

Conforme a las utilidades de la empresa y al tiempo que le dedico a diario el
sueldo que considero deberia tener es de 1.500.000 sueldo integral, mi socia al ser la
encargada de la parte creativa de las colecciones recibira un sueldo en cada periodo de

creacion de coleccion de 1.000.000 de pesos.

5.8. Politicas de Calidad

La politica mas importante de nuestra empresa es la entrega justo a tiempo,
tenemos un tiempo de 15 dias estipulado luego de que se realiza el pedido, la entrega
se efectua al termino de los 15 dias , la capacidad de respuesta con la que cuenta la
empresa es amplia ya que la empresa a la que subcontratamos cuenta con varios

satélites, el rango de tiempo de espera para las clientas son 15 dias habiles, Muy



Mirona ofrece una garantia de 3 meses a partir de que se efectua la compra y siempre
y cuando la clienta cuente con la factura que especifique la fecha en la que fue

realizada la compra.

Estamos comprometidos con el cumplimiento del deber de responsabilidad por
causa de un producto defectuoso del estatuto del consumidor en donde aclara que
cuando un miembro de la cadena de produccion, distribucidon o comercializacion, tiene
conocimiento de que el producto tiene algun defecto debe tomar las medidas
correctivas frente a los productos despachados y puestos en circulacién, por lo que

debera informar a la autoridad durante un tiempo de tres dias habiles.

La divulgacién de la informacién de manera transparente es una politica de
calidad de nuestra empresa en la medida en la que estamos comprometidos a
suministrar la informacion de manera clara, veraz, verificable y compresible sobre los
productos que ofrecemos para que el cliente tenga la absoluta certeza de que es lo que

estd comprando.

5.9. Gestidon de inventarios.

Muy Mirona no cuenta con capacidad de bodegaje ,sin embargo se hace un
pedido un poco mas grande de los materiales que se importan para que no hagan falta
y en la medida en que se van gastando se vuelven a pedir para que no escasee, los
materiales les son entregados a los fabricantes con un inventario, el inventario se revisa

cada 15 dias para saber que les hace falta ellos almacenan los materiales principales y



los materiales que son nacionales se van consiguiendo segun los pedidos ,Muy Mirona

tiene aproximadamente unos 20 productos terminados que son los que se van rotando

entre las dos tiendas que hay disponibles y segun se vayan vendiendo intentamos

sacar unas mini colecciones para no perder la curiosidad de las clientas en cuanto a los

nuevos productos que sacamos, esos productos terminados son un inventario que se

rota cada 20 dias entre tienda y tienda de a cinco pares cada uno diferente en cada

rotada para poder agotarlos, cada 6 meses que se hace la renovacién de coleccion se

espera que ese inventario de productos terminados se haya agotado para que sea

renovado por completo y asi las tiendas puedan tener los ultimos productos, en zapatos

terminados tenemos un valor de inventario de $2.920000.

Productos Cantidad Equivalencia en
terminados (Referencia) pesos

Referencia#1 11 $1.440.000

Referencia#2 4 $680.000

Referencia#3 4 $800.000

Total de Inventario en dinero:

$2.920.000




5.10 Medio ambiente y productos contaminantes

Muy Mirona es una empresa comprometida con el medio ambiente, es por eso
que las cajas en donde van los zapatos que las clientas no se llevan las reutilizamos
hasta que nos es posible y luego las regalamos a recicladores que pasan cada 20 dias
por los residuos, ademas de esto separamos los residuos organicos de los no organicos
en canecas de distintos colores con el fin de colaborar con el proceso de reciclaje a

nivel de cuidad.

6. Aspectos legales

6.1 Seleccién de la figura juridica.

La figura juridica de la empresa Muy Mirona es persona natural, es de régimen

simplificado.

Su nimero de NIT es: 1.015.412.267-3

6.2 Aspectos tributarios de la empresa.

La empresa Muy Mirona es persona natural, de régimen simplificado ya que
vende menos de $90.000.000 de pesos anuales, el CIU es de 4,14%, y adicional se

pagara el 4 por 1000.



7. Planificacion y Temporalizacion.

La empresa Muy Mirona maneja tres referencias, la referencia # 1 se llama
Oxford y se caracteriza por ser un zapato plano, cdmodo y muy util para el uso diario, la
referencia # 2 se llama Botin y la referencia #3 se llama tacén, el comportamiento de
cada una de estas referencias es muy diferente debido a las grandes diferencias que
existen entre estos tres tipos de producto, a lo largo del afio cada uno tiene ciclos muy

particulares.

En este capitulo explicaremos el comportamiento de cada uno de estos
productos durante un periodo de 12 meses, la referencia #1 es la referencia que mas se
vende durante todo el afio debido a que son zapatos comodos de materiales muy
variados, con un disefio sencillo y muy practicas, en enero que es el mes en donde se
hace el lanzamiento de las colecciones esta referencia tiene una gran acogida al igual
que en el mes de febrero, luego en marzo las ventas descienden un poco, en los meses
siguientes y hasta julio las ventas se mantienen estables pero no tienen altas es por eso
que en julio creamos una pequena coleccidn de esta referencia es decir lazamos 5
modelos nuevos de esta referencia, mismo disefio pero variedad en los materiales, con
el fin de incentivar las ventas de este producto estrella, los tres meses siguientes vemos
como la estrategia funciona pero luego las ventas descienden justo cuando vamos a
hacer cambio de coleccion que es en el mes de diciembre, este comportamiento se
puede ver claramente en la grafica al referencia # 1 es la grafica de color azul, en la
media en que al principio del aio se genera un comportamiento ascendente, luego hay

una caida grande a mitad del ano seguido a esto se recuperan las ventas por que se



incentiva la compra de zapatos con la mini coleccion y a finales del ano es decir en el

mes doce vemos nuevamente una caida en las ventas.

La referencia # 2 Botin varia en cuanto a el comportamiento de la referencia
Oxford en la medida en que tiene un comportamiento descendente esto se puede
evidenciar en la grafica, esta referencia esta representada con el color verde y es
evidente que durante los doce meses del afio el comportamiento jamas varia, es decir
en el mes de enero que es el mes de lanzamiento de la coleccidon se obtienen muy
buenas ventas en febrero y marzo el comportamiento es similar, en el mes de abril
mayo Yy junio las ventas descienden un poco, para los meses de julio agosto y
septiembre las ventas contindan en descenso y finalmente en noviembre y en
diciembre los productos que se venden de esta referencia son muy pocos, esto se debe
a que esta referencia tiene un disefio que no es tan practico es decir que requiere de
una ropa especifica y por lo tanto las mujeres prefieren la referencia Oxford ya que esta

referencia tiene la caracteristica de que puede ser utilizada en cualquier ocasion.

La referencia # 3 Tacon tiene a su vez un comportamiento muy particular, al
iniciar el afno es decir en el mes de enero que es cuando se realiza el lanzamiento de la
coleccidn las ventas son muy buenas, los meses posteriores se ve un descenso en las
ventas y luego las ventas se mantienen bajas durante un periodo de 5 meses, en el
mes de octubre noviembre y diciembre las ventas aumentan significativamente ya que
en estos meses se llevan a cabo distintas festividades y celebraciones tales como
halloween, grados, bautizos, celebracién de navidad y afio nuevo entre otros, esta

variable es fundamentalmente influyente en el aumento de las ventas ya que las



mujeres se inclinan por comprar tacones exclusivos para verse diferentes y sobresalir
en este tipo de eventos, este comportamiento de altas y bajas en las ventas de este
producto son identificables en la grafica, esta referencia esta identificada con el color
rojo y demuestra a la perfeccién los meses en los que existen los picos mas altos y los

mas bajos con respecto a las ventas de este producto

Grafica del comportamiento de las tres referencias durante el afo, en el eje X se
encuentra distribuidos la cantidad de zapatos que se venden y en el eje Y los meses del

ano.
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8. Aspectos Financieros

La empresa Muy Mirona es de régimen simplificado, la cual debe pagar una
renta de 8,25%, en el tercer afio su ClIU es del 4,14%, las proyecciones se hicieron en
términos constantes, no se tienen créditos todo se hace con aportes de socios y se

trabaja con una tasa de interés de oportunidad del 12%.

8.1 Inversidn requerida

La inversion total para la realizacion del proyecto es de $8.825.000 pesos, se
aporta el 100% con recursos propios de los socios. De la inversion se destina para

capital de trabajo el 67,99% y para activos fijos el 32,01%

8.2 Proyecciones de venta

Las ventas inician en el mes de enero del 2013. En el primer afio se espera vende
$98.720.000 pesos. Se confia tener la mayor venta en el primer mes de la proyeccion, por ui

valor de 12.440.000 pesos.

En el segundo afio se presupuesta incrementar las ventas en un 45,14% teniendo venta:
promedio mensuales de $11.940.000 pesos. Para el tercer afio se espera tener ventas po

$251.840.000 pesos. Correspondiente a un crecimiento del 75,77% con respecto al afio anterior.

El producto de mayor venta en el primer afio es la referencia oxford la cual tiene un:



participacion del 58,47%. el producto de menor participaciéon en el portafolio es la referencia botil

con una contribucion de solo el 17,02%

8.3 Punto de equilibrio

Teniendo en cuenta la estructura de costos y gastos fijjos y el margen de
contribucion de la empresa, se llega a la conclusion que la organizacion requiere
vender $ 58.188.807 al afio para no perder ni ganar dinero. Se requieren ventas
mensuales promedio de $ 4.800.000 pesos. Al analizar las proyecciones de ventas se

determina que la empresa, en el primer afo, alcanza el punto de equilibrio.

8.4 Estado de resultados

El estado de resultados en el primer afio, muestra una utilidad por $22.140.00 pesos. La
rentabilidad bruta es del 52,21% anual. Se aconseja revisar con detenimiento los precios de
venta, la proyeccion de venta y los costos variables. La rentabilidad operacional es del 22,56%
anual.

para el segundo afio las ventas crecen un 45,14% y los costos de ventas suben un
42,12% la empresa denota eficiencia operativa muy baja los gastos administrativos se
incrementan en un 87,65%

En el tercer afo los costos de ventas se incrementan en un 72,28%. Mientras que las

ventas asciende un 75,77%. la empresa denota eficiencia operativa menor.



8.5 Flujo de caja

La empresa compra todo de contado, la empresa cuenta con un superavit.

8.6 Analisis Financiero de Viabilidad

El proyecto posee una inversion de $ 8.825.000, al primer afio de operacion
arroja un flujo de efectivo de 23.250.000 millones de pesos, para el segundo afio, el
valor es de 21.110.000 millones de pesos Yy para el tercero ano arroja un flujo de
53.510.000 millones de pesos. La viabilidad financiera se determina a través de tres
indicadores, el primero de ellos es la tasa interna de retorno o TIR la cual es de
271,73%. se interpreta como: el proyecto arroja una rentabilidad del 271,73% promedio

anual.

El segundo indicador es el valor presente net para su calculo es necesario la
tasa de descuento o tasa de interés de oportunidad que es del 12%, el valor arrojado
del calculo es $ 66.854.192 millones de pesos, el proyecto arroja 67 millones
adicionales al invertir los recursos en este proyecto que en uno que rente, el 12% anual,

por lo tanto se sugiere continuar con el proyecto.

El tercer indicador de viabilidad financiera es el periodo de recuperacion de la
inversidon o PRI. Se calcula con el estado de resultados sumando las utilidades y
restando la inversion hasta obtener cero. La inversion es de $ 8.825.000, como la
utilidad del primer periodo es superior, se puede afirmar que la inversion se recupera

en el primer afno.



9. Valoracién del equipo emprendedor y de la empresa en el medio.

La fortaleza de nuestra empresa es su capacidad de innovacién y creacion, Muy
Mirona se encuentra en una constante busqueda de los materiales y de las tendencias
que marcan la pauta de la moda en el mundo y es asi como logramos darle un toque
diferencial, tenemos en cuenta las ideas de los mas grandes disefiadores, pero
logramos diferenciarnos de ellos en la medida en que escogemos materiales que muy
pocas personas utilizan para la fabricacion de calzado, nuestro estrecho vinculo con los
proveedores es una herramienta sumamente importante y consideramos que es un plus

para el manejo de nuestra empresa.

La oportunidad que visualizo es la internacionalizacidon de nuestros productos por
medio de la participacion en ferias empresariales de gran envergadura, contamos con
un producto de la mejor calidad, tenemos una capacidad de produccion grande, Muy
Mirona cuenta con una capacidad respuesta amplia, es por esto que consideramos que

podriamos darnos a conocer en otros mercados, mucho mas grandes y diversos.

Las amenazas a las que se enfrenta mi empresa y mi equipo emprendedor es la
gran cantidad de competencia que existe en este medio, la puesta en marcha del
tratado de libre comercio con Estados Unidos y la entrada de calzado chino en el
mercado, hacen que la participacion en el mercado de las pequefias empresas

colombianas se redistribuya favoreciendo a las empresas extranjeras.

Las debilidades que encontré es la falta de un contador dentro de mi empresa,
tengo conocimientos basicos del manejo de la contabilidad por lo que a veces demoro

un buen tiempo en calcular el estado de la empresa y los balances con los que



contamos son muy precarios. Es necesario contratar a un contador conforme a las
proyecciones de crecimiento que se tiene proyectado de la empresa en los afos

venideros.
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Anexos

Los estados financieros de anos anteriores no se realizaron debido a falta de

informacion



Copia del RUT, DIAN.

Formulario del Registro Unico Tributario
: D I A N : Hoja Principal

Diwiin o s y Koo e

| 001 |

2. Concepto [—O__EZJ Actualizacion
Espacio reservado para la DIAN P e ——
; R ;}
ShRER _
84(8020) 0 4100117 1

5. Namero de Identificacion Tributaria (NIT): 6.DV

s e B

12. Direccion seccional 14. Buzén electronico

Impuestos de Bogota

IDENTIFICACION

i 27. Fecha expedicion:

T Feuiiclns

00

24. Tipo de contribuyente: 25. Tipo de documento: 26. Numero de Identificacion:
2

Cédula de ciudadania 13 [—r } 1 i5 [a]1]2 i 216]7]

\29. Departamento: u udlrﬁumcnpuo
COLOMBIA 116/9| BogotaD.C.

Persona natural o sucesnon \Ilqmda

Lugar de expedmlon

1

31. Primer apellido

PATARROYO

34. Otgos nombres

MARIA

32. Segundo apellido % 33. Primer nombre
CASTILLO |LINA

35. Razon social.

36. Nombre comercial:

- N5 40. Ciudad/Municipio:
e = 111 | Bogota, D.C. ro |

38. Pais: 139. Departamento:

o A
COLOMBIA [1 [5} Bogota D.C. Ak
41. Direccion

CR 61 66C 14 BRR J VARGAS
42. Correo cloctronico: 43. Apartado aéreo
linapata@hotmail.com r } { [

Ocupacion

Actividad principal
46 LOquOj [ 47. Fecha inicio ac||wdadj
1,502 1201 1]0 2]0 7]

Otras actividades :
52. Numero
50. Cédigo: | 1 2 51. Codigo establecimientos
S

e O R

B
53. Codigo: ‘1 ‘2‘ :

9I10!11!12‘13!14‘15!18!17{187
B itllf,%-l.ij

i

- Ventas régimen simplificado

Exportadores

L 2 3 4 5 6 7 8 9 10 55. Forma 56. Tipo Servicio il 2 3
i : ; i i ; < 57. Modo ’1
1 | f
| O 1O oo TTTTITTICT]

Para uso exclusivo de la DIAN

59. Anexos: Sl ﬂ NO m 60. No. de Folios: _]_m 61. Fecha: [_2_6_1_3 05|14

La io ida en el serd il de quien lo suscribe y en Sin perjuicio de las verificaciones que la DIAN realice.
ala realidad; por lo anterior, cualquier falsedad en que Firma autorizada:

incurra podra ser sancionada.
Articulo 15 Decreto 2788 del 31 de Agosto de 2004.

Firma del solicitap 984. Nombre'
< /% 985, Cargo:

{015.412_-107

N\~
!ﬂﬁmﬁ generacion documento PDF: 14-05-2013 05:02:49PM




Matricula mercantil, Cadmara de comercio de Bogota.

——

R e —
[ ESTE FORMULARS0 SERA COBRADOD UNICAMENTE AL ‘

MOMENTO DE PAGAR LA MATRICULA O RENOVACION , ClO CAMAM
REGISTRO UNICO EMPRESARIAL CIO ixcoverco e

Por nuestra sociedas

CARATULA UNICA EMPRESARIAL

IDENT|FICACION

N[o] ] cc Q/é PASAPORTE
’ /

3 —l’ﬂ‘lm&l 1 ov
1 — o’*\

| Pais Pasaporte l:[_—.lj w INSCRIPCI6N/MATRICULA

L_’—//

REGISTROS: MERCANTILIENTIDADES SIN ANIMO DE LUCHO / DE PROPONENTES

INSCRIPCIEN WHTSICLA //RENOVACAON -:

e
[UBICACION Y DATOS GENERALES

| i \ el [
‘ 1. NOMBRE O RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA i f ‘{\q 0 O A 5 \’\ L LGGR
2. NOMBRE COMERCIAL ~ ~" 3.SIGLA =
I - e T 1
G oo ~ s T1

4, DOMICILIO PRINCIPAL O DIRECCION DE GERENCIA o

10: E-MAIL : 1 PAGINA WES

14. DEPARTAMENTO g Ut ﬂ‘, -“Q-yi‘\(@ = ij 15. TELEFONO. %“ 2\0‘9 [ 3 —m/

syﬂu
| 6. DEPARTAMENTO CUAG i /L__“I 7. TELEFOND. 429 e aan

L = S =20 -
12. DIRECCION PARA NOTIFICACION (o # m ! / j 13-MM

TAA

e e 19. PAGINA WEB ——’—W

3T

TIPO DE ORGANIZACION

. SOCIEDAD EN SOGIEDAD EN COMANDITA =~
SOCIEDAD COLECTIVA COMANDITA SIMPLE POR ACCIONES - SoCERS IS -
SOCIEDAD DE SUCURSAL DE SOCIEDAD EMPRESA NDUSTRIALY
SOCIEDAD ANONIMA ECONOMIA MIXTA EXTRANJERA COMERCIAL DEL ESTID os! |
EMPRESA UNIPERSONAL sociepapperEcHo  [10] PERSONA NATURAL
COOPERATIVA [121] | PRECOOPERATIVA [122] | msmrucowss oees123 | |
ORGANIZACIONES DE EMPRESADE SERVICICS 222 i MZ;D —
ECONOMIA SOLIDARIA ADMON 5 PERAT 1 |
ESPECIFIQUE O e 124 FONDO DE EMPLEADOS - | TRABAJOASOCHDOD [‘25 W
2 ; : |
& ASOCIACIONMUTUAL | 12.7 | EMPRESA SOLIDARIA DE SALUD [12.8] | EMPResacoummR jiza] | “
- FEDERACION Y Esaanl | ‘
CONFEDERACION 1210 | EMPRESAS ASOCIATIVAS DE TRABAJO 12.11 - !
ENTIDAD SIN ANIMO 2 > 1t
s 4CUAL? omos |99 scuaL? % |
FECHA DE CONSTITUCION COMPOSICION DEL CAPITAL SOCIAL
i——_ e I
] \numw. 1.1. PUBLICO % 2. EXTRANJERO (« 2. PUBLICD =
5 5 | 3 1
jReiof % \ rzeawno______% % \‘n\ns -*
ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA
ACTIVA E£TaPA PREOPERATIVA (021 EN CONCORDATO [os 1
INTERVENIDA EN LIQUIDACION 05] ACUERDOS DE REESTRUCTURACICI

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS QUE CONFORMAN LA EMPRESA, DE ACUERDO CON LA ACTIVIDAD ECONOMICA QUE DESARROLLAN

1. AGROPECUARIOS e Mo e 2. MINEROS N e —_ 3 3. MANUFACTUREROS e 4. SERVICIOS PUBLICOS ——
5. CONSTRUCCION LOBRAS CIVILES 6. COMERCIALES S 7. RESTAURANTES Y HOTELES 8. TRANSPORTE Y P
§ ALMACENAMIENTO

10. FINANCIEROS, SEGUROS 11. SERVICIOS COMUNALES Y
9. COMUNICACION =5 T PERSONALES

E INMOBILIARIOS




