Estatutos de VEA
Generalidades
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Misión:
Trabajar para el progreso de la sociedad de villa Altagracia, basándonos en servicios de alta calidad.

Visión:

Vernos como un medio al  cual acudan personas en busca de nuestros servicios.

Objetivos: 
· Aportar nuestros conocimientos para brindar mejores servicios a la comunidad.

· Brindar materiales de calidad a precios susceptibles para la sociedad en general.

Propósitos:

1. Ofertar una gran gama de productos a bajos precios, adecuándose a las necesidades de decoración personal, como del hogar.

2. Hacer que nuestros consumidores, puedan ser colocar a VEA como la entidad numero 1 en el sector de Variedades de Villa Altagracia, que ofrece calidad, garantía y seguridad en sus productos.

3. Hacer que los consumidores puedan colocar los productos
PRINCIPIOS QUE PROMOVEMOS
Sostenibilidad: La sostenibilidad es el principal principio que rige a VEA, ya que consideramos que sin organización, disciplina, calidad y puntualidad no existe la sostenibilidad, tanto en nuestros productos como en el consumo de los mismos


Honestidad.

Puntualidad: la puntualidad es uno de los primordiales principio, ya que si no entregamos nuestros productos a tiempo y a la vez no cumplimos con las tareas asignadas de nada nos vale ser una entidad, puesto que la misma conlleva para su buen funcionamiento, la puntualidad. 

Respecto.

 Entre los compañeros que laboran en VEA, como en nuestros clientes.

Capitulo 1
Denominacion y ambito de actuacion 

Articulo 1.  Nombre y razon social 

La empresa funcionara bajo el nombre de VEA. Es una empresa de socios que combina recursos materiales, humanos y financieros con el fin de producir, bienes o servicios y obtener con ello un beneficio.

Con el lema la elegancia en tu hogar.

Articulo 2. Objeto Social

La empresa tiene por objeto las siguientes actividades:
· Aportar nuestros conocimientos para brindar mejores servicios a la comunidad.
· Brindar materiales de calidad a precios susceptibles para la sociedad en general
Estas actividades serán desarrolladas por  todos los miembros de VEA
Articulo 3. Duracion de la actividad

La empresa se constituye desde el 23 de febrero del 2100   hasta el 22 de junio del 2010        

Capitulo 2. 

Domicilio Social.

Articulo 4. Domicilio Social.

El domicilio social queda establecido en la Escuela Laboral y    politécnico Nuestra Señora de la Altagracia ubicado en la Calle padre Billini #157 sector pajarito

 Articulo 5. Ámbito de Actuación.

El ámbito de actuación de VEA será en el Municipio de Villa Altagracia, municipio de San Cristóbal, además, habrá excepciones donde será en el interior del país como a nivel Nacional.

Capitulo 3 
Regimen Economico

Articulo 6. Capital Social

El capital de inversion se fija en 500  pesos. Se divide en 

Participaciones de  300  pesos cada una. Cada participación otorga a cada titur Derechos y Obligaciones 

Articulo 7. Distribucion de Beneficios

La distribución de beneficios se realizo desde el 22 de marzo del 2010
Capitulo 4:
Organos de la Sociedad.

Articulo 8Regimen y Organización de la empresa.
 El reparto de la tarea se hará en en fucion de los cargos en la empresa. Las desiciones seran tomadas de forma imediana en Asamblea por la mitad  mas uno de los miembros de la empres mediane voto directo.
Capitulo 5.
 Libros de Contabilidad 

Articulo 9. Las cuentas 

Los informes de las cuentas se presentaran a los socios cada 15 dias y seran supervisadas previamente por el Presidente de VEA quien a su ves se lo deberá comunicar  a los socios de la entidad.

Capitulo 6.

Deberes y Derechos de los miembros de VEA

Articulo 10. DERECHOS

Son derechos de los mimbros de VEA:

A. Participar en las actividades de la misma, siempre y cuando sea de su competencia.

B. Ejercer el derecho a voz y voto.

C. asistir a las reuniones de la entidad, de acuerdo con los Estatutos.
D. Ser informado acerca de la composición de los planes y desiciones a tomar.

E. Ser beneficiado en lo que respecta a ejecución de proyectos y respaldo de  VEA

            ante las organizaciones gubernamentales y no Gubernamentales del Municipio.
F. Tienen derecho a remuneración.
G. Libre Expresión de sus ideas, pensamientos, religión y demás.
Articulo 11. DEBERES

Son deberes de los INTEGRANTES:

a) Compartir las finalidades de la red y colaborar para los logros de las mismas.
b) Cumplir las obligaciones que resulten de las disposiciones estatutarias.
c) Acatar y cumplir los acuerdos válidamente adoptados por la junta juvenil y comisión de trabajo.


Sanciones:

Aquellas personas que no acaten con lo estipulado en  estos estatutos seran sancionados de acuerdo a la sancion acordada por los socios. 

Capitulo 7
Articulo 12.Funciones básicas de la empresa 

Están relacionadas directamente con las funciones básicas que realiza la empresa a fin de lograr sus objetivos. 

Un área funcional es el conjunto de funciones, actividades y responsabilidades realizadas en un departamento o área de la organización. Para representar las áreas funcionales y delimitar funciones, responsabilidades y jerarquias, se utilizan organigramas. 

Venta:

 Es toda actividad que genera en los clientes el último impulso hacia el intercambio. En esta fase se hace efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores. Encargada  de ventas
Es una orientación administrativa que supone que los consumidores no comprarán normalmente lo suficiente de los productos de la compañía a menos que se llegue hasta ellos mediante un trabajo sustancial de promoción de ventas.

El departamento de ventas es el encargado de persuadir a un mercado de la existencia de un producto, valiéndose de su fuerza de ventas o de intermediarios, aplicando las técnicas y políticas de ventas acordes con el producto que se desea vender.

Funciones:
1. Desarrollo y manipulación del producto: Consiste en perfeccionar los productos ya existentes, introducir nuevos productos, darles otro uso o aplicación, hacerle modificaciones a sus estilos, colores, modelos, eliminación de los productos pasados de moda, observación del desarrollo de los productos elaborados por la competencia, su envase, accesorios del producto, de su eficiencia, sus características distintivas y su nombre. 

2. Distribución física: Responsabilidad que cae sobre el gerente de ventas la cual es compartida con el de tráfico y envíos. El gerente de ventas coordina estas con el tráfico, en los problemas relativos al manejo de materiales de los productos desde la fábrica hasta el consumidor, que comprende los costos y métodos de transporte, la localización de almacenes, los costos de manejo, los inventarios, la reducción de reclamaciones por retrasos y perjuicios de ventas. 

3. Estrategias de ventas: son algunas prácticas que regulan las relaciones con los agentes distribuidores, minoristas y clientes. Tiene que ver con las condiciones de ventas, reclamaciones y ajustes, calidad del producto, método de distribución, créditos y cobros, servicio mecánico, funcionamiento de las sucursales y entrega de los pedidos. 

4. Financiamiento de las ventas: Las operaciones a crédito y a contado son esenciales para el desenvolvimiento de las transacciones que requieren de la distribución de bienes y servicios desde el productor al mayorista, vendedores al por mayor y consumidores. Para financiar ventas a plazo es necesario que el gerente de ventas este ampliamente relacionado con el de crédito, para determinar los planes de pago que deben adoptarse, la duración del período de crédito, el premio por pronto pago o el castigo por pago retrasado, es decir, todo lo relacionado con la práctica crediticia. 

5. Costos y Presupuestos de Ventas: Para controlar los gastos y planear la ganancia, el ejecutivo de ventas, previa consulta con el personal investigador del mercado con el de contabilidad y el de presupuestos, debe calcular el volumen probable de ventas y sus costos para todo el año. 

6. Estudio de mercado: El conocimiento de los mercados, las preferencias del consumidor, sus hábitos de compra y su aceptación del producto o servicio es fundamental para una buena administración de ventas, debido a que se debe recoger, registrar y analizar los datos relativos al carácter, cantidad y tendencia de la demanda, el estudio de mercado debe incluir el análisis y la investigaciónde ventas, estudios estadísticos de las ventas o productos, territorio, distribuidores y temporadas; los costos de los agentes de ventas, costos de venta y de operación. 

7. Promociones de venta y publicidad: Estas ayudan a estimular la demanda de consumo y contribuir a que los agentes de venta de la fabrica, los mayoristas y los minoristas vendan los productos: el agente de ventas aprueba los planes de promoción y publicidad, los horarios de trabajo, las asignaciones presupuestarias, los medios de propaganda, las promociones especiales y la publicidad en colaboración con los comerciantes. 

8. Planeación de Ventas: El administrador de ventas debe fijar los objetivos de las mismas y determinar las actividades mercantiles necesarias para lograr las metas establecidas. La planeación de ventas debe coordinar las actividades de los agentes, comerciantes y personal anunciador, la distribución física; el personal de ventas, las fechas de los planes de producción, los inventarios, los presupuestos y el control de los agentes de ventas. 

9. Servicios técnicos o mecánicos: Corresponde a los gerentes de ventas cuyos productos mecánicos requieren de servicios de instalación y técnicos, establecer normas al respecto; tener el equipo y los locales destinados por la empresa vendedora para tal servicio. 

10. Relaciones con los distribuidores y minoristas: Las buenas relaciones con estos requieren proporcionarles asistencia de ventas, servicios mecánicos de entrega y ajuste, informarles sobre los productos, servicios, tácticas y normas de la compañía y contestar pronta y detalladamente a sus preguntas. 

11. El personal de ventas: Consiste en desarrollar de la manera más eficiente el proceso de integración el cual comprende buscar, seleccionar y adiestrar a los agentes de ventas; así como de su compensación económica, supervisión, motivación y control. 

12. Administración del departamento de ventas: Es responsabilidad de los gerentes de la misma, el cual debe establecer la organización, determinar los procedimientos, dirigir el personal administrativo, coordinar el trabajo de los miembros del departamento, llevar el registro de las ventas y asignar tareas a los jefes de las diversas secciones de este departamento. 

PROCESO DE LAS VENTAS

PRODUCCIÓN 
Tradicionalmente considerado como uno de los departamentos más importantes, ya que formula y desarrolla los métodos más adecuados para la elaboración de los productos y/o servicios, al suministrar y coordinar: mano de obra, equipo, instalaciones, materiales, y herramientas requeridas.

Funciones:
1. Ingeniería del Producto:Esta función comprende el diseño del producto que se desea comercializar, tomando en cuenta todas las especificaciones requeridas por los clientes. Una vez elaborado dicho producto se deben realizar ciertas pruebas de ingeniería, consistentes en comprobar que el producto cumpla con el objetivo para el cual fue elaborado; Y por último brindar la asistencia requerida al departamento de mercadotecnia para que esté pueda realizar un adecuado plan (de mercadotecnia) tomando en cuenta las características del producto. 

2. Ingeniería de la planta: Es responsabilidad del departamento de producción realizar el diseño pertinente de las instalaciones tomando en cuenta las especificaciones requeridas para el adecuado mantenimiento y control del equipo. 

3. Ingeniería Industrial: Comprende la realización del estudio de mercado concerniente a métodos, técnicas, procedimientos y maquinaria de punta; investigación de las medidas de trabajo necesarias, así como la distribución física de la planta. 

4. Planeación y Control de la Producción: Es responsabilidad básica de este departamento establecer los estándares necesarios para respetar las especificaciones requeridas en cuanto a calidad, lotes de producción, stocks (mínimos y máximos de materiales en almacén), mermas, etc. Además deberá realizar los informes referentes a los avances de la producción como una medida necesaria para garantizar que sé esta cumpliendo con la programación fijada. 

5. Abastecimiento: El abastecimiento de materiales, depende de un adecuado tráfico de mercancías, embarques oportunos, un excelente control de inventarios, y verificar que las compras locales e internacionales que se realicen sean las más apropiadas. 

6. Control de Calidad: Es la resultante total de las características del producto y/o servicio en cuanto a mercadotecnia, ingeniería, fabricación y mantenimiento se refiere, por medio de las cuales el producto o servicio en uso es satisfactorio para las expectativas del cliente; tomando en cuenta las normas y especificaciones requeridas, realizando las pruebas pertinentes para verificar que el producto cumpla con lo deseado 

7. Fabricación: Es el proceso de transformación necesario para la obtención de un bien o servicio. 

PROCESO DE PRODUCCIÓN PARA EL
DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS
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Mercadotecnia 

Reunir los factores y hechos que influyen en el mercado para crear lo que el consumidor quiere, desea y necesita, distribuyéndolo de tal forma que este a su disposiciones el momento oportuno, en el lugar preciso y al precio adecuado. 

La mercadotecnia puede definirse como el cinjunto de actividades tendientes a crear, promover, distribuir y vender bienes y servicios en el momento y lugar más adecuado, y con la calidad requerida para satisfaser las necesidades del cliente. 

Funciones: 

1-Investigación de mercados 

2-Planeación y desarrollo de producto 

3-Precio 

4-Distribución y logística 

5-Ventas 

6-Comunicasion 

Finanzas 

Obtención de fondos y del suministro del capital necesario que se utiliza en el funcionamiento de la empresa. 

La finalidad del área financiera es obtener recursos monetarios, invertirlos y asignarlos adecuadamente, así como registrar las operaciones, representar los resultados de la operación y cumplir con las obligaciones fiscales. 

Funciones: 

1-Financiamiento 

2-Contraloría 

Administración De Recursos Humanos 

Conseguir y conservar un grupo humano de Trabajo, cuyas características vayan de acuerdo con los objetivo de la empresa. 

En el área de personal se realizan las actividades tendientes a coordinar y optimizar las actividades, los conocimientos, experiencias y competencias de las personas que trabajan en la empresa, con el fin de lograr su máxima eficiencia. 

1-Contratación y empleo 

2-Capacitación y desarrollo 

3-Sueldos y salarios 

4-Relaciones laborales 

5-Servicios y Prestaciones 

6-Higiene y seguridad 

7-Planeación de recursos humanos 

RECURSOS HUMANOS 
Los Recursos Humanos son todas aquellas personas que integran o forman parte de una organización. El objeto del Departamento de Recursos Humanos es conseguir y conservar un grupo humano de trabajo cuyas características vayan de acuerdo con los objetivos de la empresa, a través de programas adecuados de reclutamiento, selección, capacitación y desarrollo.

Funciones:
1. Contratación y empleo: Esta es una de las funciones que requieren de mayor importancia debido a lo difícil que resulta encontrar a las personas ideales para los puestos vacantes, por lo que es necesario contar con un procesamiento eficaz de Reclutamiento y selección de personal, una vez que se tienen a las personas deseadas se procede a la contratación de las mismas, dándoles una inducción acerca de la empresa. Si el puesto vacante se puede cubrir con personal propio de la empresa, entonces se realiza una evaluación de méritos y se le otorga al más capaz. 

2. Capacitación y desarrollo: Acción que consiste en, entrenar y capacitar a todo el personal, ya sea de nuevo ingreso, o no, con el objeto de incrementar el desarrollo personal. La capacitación no se le otorga exclusivamente a los de nuevo ingreso, puesto que nuestros actuales empleados pueden aspirar a un puesto mejor, el cual requiere de una mayor preparación. 

3. Sueldos y Salarios: Para poder realizar una justa asignación de sueldos, es necesario elaborar un análisis y evaluación de puestos (procedimientos sistemáticos para determinar el valor de cada trabajo), sólo así, podremos saber que tanto debemos pagar por cada uno de nuestros empleados. Además, hay que considerar que el sueldo esta formado por otros elementos tales como: las vacaciones y la calificación de méritos. 

4. Relaciones laborales: Toda relación de trabajo debe estar regulada por un contrato ya sea colectivo o individual, en el que se estipularán los derechos y obligaciones de las partes que lo integran. Su objetivo es mantener una buena relación de trabajo y disciplina. Por otra parte, la comunicación es de vital importancia para toda organización, ya que por medio de esta se puede mantener una adecuada relación de trabajo. 

5. Servicios y Prestaciones: Comúnmente las organizaciones hoy en día ofrecen a sus trabajadores con el fin de hacer más atractivo su empleo, una serie de prestaciones distintas a las marcadas por la Ley Federal del trabajo, tales como: actividades recreativas, actividades culturales, prestaciones en especie, reconocimientos, etc. 

6. Higiene y Seguridad Industrial: Consiste en llevar un registro de las causas que originan principalmente el ausentismo y los accidentes de trabajo, así como de proporcionar a sus empleados los servicios médicos necesarios, y las medidas de higiene y seguridad requeridas para el buen desempeño de sus labores. 

7. Planeación de Recursos Humanos: La planeación de los recursos humanos consiste en realizar periódicamente una auditoria de los mismos para ver si están desempeñando satisfactoriamente sus labores, pudiendo rotar a los que considere inapropiados para dicho puesto. 

PROCESO DE RECLUTAMIENTO
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PROCESO DE SELECCIÓN
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COMPRAS
El departamento de compras es el encargado de realizar las adquisiciones necesarias en el momento debido, con la cantidad y calidad requerida y a un precio adecuado. Este departamento anteriormente estaba delegado a otros departamentos principalmente al de producción debido a que no se le daba la importancia que requiere el mismo; puesto que debe de proporcionar a cada departamento de todo lo necesario para realizar las operaciones de la organización

Funciones:
1. Adquisiciones: Acción que consiste en adquirir los insumos, materiales y equipo, necesarios para el logro de los objetivos de la empresa, los cuales deben ajustarse a los siguientes lineamientos: precio, calidad, cantidad, condiciones de entrega y condiciones de pago; una vez recibidas las mercancías es necesario verificar que cumplan con los requisitos antes mencionados, y por último aceptarlas. 

2. Guarda y Almacenaje: Es el proceso de recepción, clasificación, inventario y control de las mercancías de acuerdo a las dimensiones de las mismas (peso y medidas. 

3. Proveer a las demás áreas: Una vez que el departamento de compras se ha suministrado de todos los materiales necesarios, es su obligación proveer a las demás áreas tomando en cuenta: la clase. Cantidad y dimensiones de las mismas. 

Capitulo 8
Disolución.
Articulo 13. Disolución la empresa se disolverá en junio del 2010.

