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Auditoria Personal

o Emprendedor

Mi nombre es Eynar Enmanuel Téllez Guillen naci en Masaya,
Nicaragua y actualmente vivo en ella, tengo 23 afios.

Las fortalezas que considero que describen como soy seria que
generalmente no me interesa el qué diran de las personas sigo
mis metas y mis objetivos sin tomar en cuenta las opiniones
negativas de otras personas, para mi esa es una fortaleza. Otra
fortaleza seria que a pesar de los problemas siempre salgo
adelante entendiendo el mensaje de lo que paso, de esa manera
voy fortaleciendo mi manera de ver la vida y aprendo que no
todo es tan malo como se siente cuando estamos en medio de
un problema.

Como persona creo que puedo ofrecer bondad, amor y
compafiia.

Solidaridad no mucha, no soy partidario de ofrecerla, siempre
he creido que, la mano que mejor me puede ayudar es la que
tengo al final de mi brazo. Pero tampoco la pido, me la otorgo

a mi mismo. No tengo costumbre de pedir nada. Pero no me

importa regalar amor. Ternura y compafia.

Siempre he hablado conmigo mismo por lo que he tenido que
esforzarme un poco para relacionarme con otras personas

mi familia siempre apoyandome para resolver problemas y

enfrentarlos para asi resolverlos.

Siempre lo que me ayuda a olvidarme de todo es lo que me encanta hacer que es mi carrera que es Disefio
Gréfico lo que siempre me motiva es la “reinvencién” creo que es la clave del éxito, ya que ésta te ayudard a
entender las nuevas tendencias que, sin duda, abriran nuevos campos para el Disefio.

El tiempo actualmente se me pasa mas répido que antes. Este mundo corre muy de deprisa, vivimos absortos
en la tecnologia, la informacién y la comunicacién impersonal de mensajes de texto, este nuevo modo de vivir
me ha afectado drasticamente mis relaciones interpersonales y me hace estar aislados de los demas y sobre
todo atin mas, haciendo lo que mas me encanta que es disefiar y enfocarme en la fotografia editada.

En el dmbito profesional me conocen con muchas caracteristicas que me ayudan a distinguirme de otros
aunque es poco la relaciéon entre otras persona conmigo las que si me conocen saben que Son: sentido del
humor; naturalidad y autenticidad; positivismo; sensibilidad y prudencia, que en conjunto integran una buena
actitud profesional.

Me considero bueno y no me cansaria hablar siempre de deporte en lo que me gusta hacer pienso que una

vida activa es lo mejor que puede haber y es lo mas sano que te puede estar pasando por que dicen que un

cuerpo sano y una mente sana te hacen una mejor persona y esto me ayuda a quitar estrés y ayuda a olvidar
problemas es por eso que me encanta platicar y practicar deportes.

En mi vida siempre cuento con el apoyo de mi familia en especial con la de mi mama ella siempre
estd para un apoyo extra cuando se me vean mal las oportunidades u ocasiones de vida con ella sé

que todo lo puedo es como mi fortaleza.
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Mi forma de ver las cosas a diario o mas bien una forma de
vida cotidiana que me caracteriza es tratar de resolver lo que se
me pone en frente a diario siempre sin mirar hacia atras tratar
de aumentar mi conocimiento buscando informacién que nos
afecta a uno como persona por medio de redes sociales y el
mismo internet.

El aprendizaje-servicio que puedo ofrecer como persona seria
unir compromiso social con el aprendizaje de conocimientos,
habilidades, actitudes y valores. Aprender a ser competentes
siendo ttiles a los demas. En la vida dedicamos mas tiempo a
hablar de solidaridad que a incorporarla como una actividad
ordinaria, lo que serfa mucho mas eficaz para conseguir los
objetivos que nos planteamos con multiples actividades. Y

ello es posible emprendiendo a resolver los problemas que se
presentan a diario que tengan impacto en el entorno ayudando
a la comunidad.

Para tener una buena relacién con un cliente o persona cercana

es fundamental conocer su opinién acerca de lo que yo como

persona o profesional le puedo ofrecer para asi resolver

sus necesidades. Cada dia es mas fécil la comunicacién ya

que dia con dia la tecnologia hace mas facil este proceso de
comunicacién, gracias a los medios que las nuevas tecnologias
ponen a nuestro alcance. Es por eso que debo ser capaz de

entender a mi alrededor a cualquier situacién.

Es fundamentalmente en mi nuestra relacién con una persona o cliente que estd en mi vida es tratar de
definir el servicio o ayuda que le puedo ofrecer y los beneficios que va a obtener. Esto seria una base mia en
mi relacién con otros y esto define una parte importante del valor percibido. Para estar comunicado que es lo
mas importante con otros en mi caso seria por medio de la tecnologia que es lo que esta de punta y casi todos
tienen acceso a ella.

En mi caso una forma de definir qué es lo que tengo y ofrezco como personas para que se beneficien de mis
actividades es tratar de entender a los demas y tratar de llegar o acércame a ellos utilizando distintas vias

valiendo me de experiencia personales que son las que de alguna manera ayuda a tener una relacién mas

intimas con otros. El marketing (online) es todo para que dar a conocer a alguien de tal manera es bueno
saber todo acerca de esto para posibles clientes ya no sean personas a mi alrededor para brindar lo que puedo 'S
ofrecer como profesionista. La marca el camino a seguir. El propésito es que un cliente ideal te encuentre y
piense “Esta es la persona que necesito y puede ayudarme”

La profesién sélo es una pequena parte de lo que puede ayudar en el camino a la riqueza, realmente es un

(X X

conocimiento que te entrega un titulo ante la sociedad, pero no brinda las habilidades para generar y
mantener un flujo monetario mayor a tus gastos ni te da Libertad Financiera de entrada. Yo creo que el
mejor camino de todos, es una buena combinacién de ambos mundos siempre crecer como persona
ante todo teniendo en cuenta valores y responsabilidades que ante muchos te hacen valer como ser

humano y creo que ese es el mas grande beneficio de ser un profesionista.




Tengo que entender primero el poder de la actitud y de

la visién que uno tiene de uno mismo. La forma en que te
percibes, la forma en que hablo de mi mismo y la forma

en que te representas con el tiempo se vuelven tu propia
realidad. Y si te sacrificas, asi no menosprecias tu valor y
minimizas tus talentos ante los demads. Asi se sabra que es lo
que puedo ofrecerle a los demas como mis cualidades, talentos
y habilidades, para no volverme egoista, pero usualmente no

te estimards demasiado ni aumentaras tu valor propio. Hay un
camino intermedio, que es el que te reconoce y celebra el hecho
de que eres una persona valiosa donde lo que realmente es
como soy un profesional que da tiempo y la energia necesaria
paras resolver las necesidades de mi familia o algtn cliente
que necesite de mis habilidades, igual que los deméas y que

mis talentos son unicos y valiosos. Llegar hasta esta creencia
puede ser dificil pero no hay que subestimando el valor de uno
mismo.

Yo en mi parte profesional seguro seria en tener la capacidad

de tomar decisiones basadas en distintas experiencia talvez
no laborales directamente pero si de una u otra manera se
vincularia de esta manera tengo claras expectativas que siempre

estan ayuddndome a mi vida diaria y a crecer como profesional.

Esta imagen pienso y creo que me representa ya que hay
que siempre tomar decisiones y una de ella es la tomar
riesgo y pienso que si no las tomas nunca crecerds como
persona y como profesional. Al hacer esto te ayuda mucho
a crecer a como a lo habia dicho por eso al arriesgarse en
el &mbito profesional creo que es una de malas mejores
decisiones que puedo hacer como persona pero claro

siempre con cada precaucién por cada decisién tomada.




La ldea de Negocio

La idea surge como una necesidad de emprender como un
profesional para asi yo como persona saber cémo salir adelante
si tener que depender de nadie en algtin momento como a veces
ocurre que siempre se necesita de alguien, por eso este proyecto
de crear una empresa nace para resolver esa necesidad que es la
mia tenerme a mi mismo para valerme de mis habilidades que

con el pasar de los afios he adquirido.

Resumen Ejecutivo

El presente trabajo consistié en realizar un plan para un futuro negocio publicitario en él se realizé un
andlisis personal del futuro propietario en este se mencioné la forma de ser y la forma de trabajar en equipo
o individual del propietario, para después venir a realizar un estudio de mercado para ver y analizar si el
negocio tiene oportunidad en el mercado de competir ante otras empresas que ofrecen los mismos servicios,
posteriormente se realizaron normas y politicas de la empresa para que este determinada quien es y que
ofrece la empresa y porque se destaca de entre las demds, y con base al analisis de mercado en que fue
utilizada la herramienta de la encuesta se pudo determinar cudl era el consumo aparente, demanda potencial
se pudo establecer un estado de resultado de egresos e ingreso de la empresa.

Teniendo claro todo este andlisis en la investigacion de este proyecto y con base a la informacién obtenida

se puedo aclarar que la empresa MINIMAL puede competir y existir en el mercado compitiendo a la par de

cualquier empresa que ofrece los mismos servicios.
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Capitulo 1
El Plan de Negocio

Surgimiento o Idea del Plan de Negocio

La idea surge viendo la necesidad de superacién que como emprendedor ya
tiene en mente para la realizacién de este proyecto. Con esto surge crear de una
empresa cuya actividad econémica esta basada en productos de disefio grafico
para las PYMES.

Justificacion

La creacién de la empresa MINIMAL estudio de comunicacién; surge de la necesidad que
existe en el pais de un equipo que brinde sus servicios profesionales a las pequenas y
medianas empresas, con el fin de crear a través de herramientas de disefio, una imagen
ideal y tinica que tenga capacidad de evocacién y que a su vez sea identificable de un solo
vistazo.

Como joven emprendedor con un enorme espiritu de superacién, se creé la empresa
MINIMAL la cual atenderd y resolverd de manera eficaz las necesidades en el dmbito del

disefio, de las pequefias y medianas empresas del pais.




Objetivo General

Establecer la empresa en el mercado competitivo y mejorar la
calidad tecnica

+ Mantener la empresa en el mercado competitivo.
® Mantener activos constantes para el progreso dela empresa.
+ Sobresalir ante las demas empresas.

Objetivos Especificos

+ Alcanzar una rentabilidad para que la empresa sea estable
en el ler trimestre.

+ Aumentar las ventas anuales un 10%

+ Ser una marca reconocida en el mercado.

Mision

MINIMAL es una empresa que crea nuevos conceptos
graficos mediante propuestas innovadoras y creativas,
busca resolver todas las necesidades de todo cliente
mediante la comunicacién cliente servidor y asi crear asi
conceptos empleados en todas las dreas del disefio grafico

sin limitarnos a un solo medio, a nivel nacional.

Vision

Convertirnos en una empresa lider en servicios publicitario
a nivel nacional asegurando la satisfacciéon del cliente a

través de los servicios ofrecidos.
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Valores de la Empresa

Los valores de la empresa son los pilares mds importantes
de cualquier organizacién. Con ellos en realidad definimos

la empresa asi misma, porque son los valores de nuestros
miembros y dirigentes.

Nuestros valores tienen que ir relacionados a la empresa y su
identidad, por lo tanto definimos nuestros valores como los
siguientes:

1- Disciplina: la disciplina suele ser nuestra carta de presentacién; ser disciplinado
en los negocios significa cosas esenciales como la puntualidad, tener conviccién de

terminar y no dejar a medias los trabajos.

2- Responsabilidad: cuando iniciamos un negocio se adquieren un sinnumero

de responsabilidades, tanto de indole personal como social; el concepto de la
responsabilidad es entender que se deben respetar una serie de reglas ademas de
contribuir en el crecimiento y la armonia del entorno en el que nos desenvolvemos

y con las personas que interactuamos.

3- Pro-actividad: significa tomar accién sobre las oportunidades que se nos
presentan a diario; prever, intuir, y actuar de manera positiva sobre todo los

problemas que puedan ocurrir en el negocio.

>
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Principios de la Empresa

Integridad: Tener integridad seria una base firme que ayudaria
sostener mucho la empresa de ella se fundamenta las funciones
de cada persona.

Responsabilidad: El ser responsable seria una parte importante
para la empresa de aqui es donde los posibles clientes hablaran

bien de la empresa.

Inclusién: La inclusién es necesaria para la empresa si

queremaos:

+ Un mundo mds equitativo y mds respetuoso frente a las

diferencias.

+ Beneficiar a todas los posibles clientes o personas
independientemente de sus caracteristicas, sin etiquetar ni

excluir.

+ Proporcionar un acceso equitativo, haciendo ajustes
permanentes para permitir la participacion de todos y

valorando el aporte de cada persona a la empresa.

Ventajas Competitivas

Algunos aspectos en los que la empresa MINIMAL podria
tener una ventaja competitiva son la marca que aunque

no sea conocida tiene que ser el rostro de la empresa, el
servicio al cliente, el proceso productivo, la tecnologia, el
personal, la ubicacién con esta ventaja seria lo esencial
para que la empresa se mantenga en competencia con otras
empresas, otra formas que la empresa demuestra ventajas

competitiva es que tiene:
. Competencia

. Puntualidad

. Responsabilidad

. Calidad en trabajo
. Trabajos limpio

. Rapidez en realizar trabajos
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Distingos

Es un servicio nuevo, que contara cambios al trabajo si el cliente
lo requiere después de entregado sin ningtin precio adicional
por parte de la empresa.

Los trabajos que lleguen para ser realizado por la empresa se
haran de acuerdo a los requerimientos de los clientes, es decir,
bajo su presupuesto.

Adicionalmente, se contara con asesoria especializada que
ayudaran a que el cliente se sienta conforme con la decisién

tomada

Capitulo 11 El Mercado

Presentacidon del Producto o Servicio

MINIMAL es una empresa de comunicacidn visual la cual ofrece conceptos gréﬁcos para resolver la
necesidad de todos los cliente quienes No poseen alguna pub]icidad en su negocio o desee mejorar]a
MINIMAL ofrece servicio de disefio gréﬁco como: Disefio de imagen corporativo y manual corporativo,

diseno editorial, disefio de afiches, brochures, volantes, comunity manager, edicién de Fotograﬁ'a.

Investigacion del Mercado

Con esta investigacion de mercado se pretende obtener
la mayor informacién posible del riesgo y oportunidades
que tiene como reto la empresa MINIMAL de sobresalir
entre las demds, ese es su objetivo primordial y tratar
de mantearse en el mercado competitivo y ser una de la
empresa que estén en competencia ante las demds de su

tipo.




La competencia

Usted como cliente es constante a requerir servicios publicitarios de una
misma empresa

@ Siempre voy a la misma

@ Voy a la misma, pero puado
cambiarla por obra

Voy a cualquiera
® Otro

El mercado actualmente es totalmente competitivo y mas ain cuando se trata de disefio el cual
tiene mucha demanda y eso en parte en bueno para el negocio y segtn la gréfica para la empresa
MINIMAL que estd en crecimiento se beneficia mucho con las nuevas Pyme que son los clientes
potenciales, la competencia para la empresa MINIMAL es poca pero tiene que batallar porque son

empresas ya establecida y aunque no estén cerca la mayoria hace lo mismo que la empresa MINIMAL.

Basandonos en la grafica nuevamente el mercado potencial para la empresa MINIMAL esta
sumamente abierto a una oportunidad para sobresalir y seguir adelante en los servicios que ofrece y
es solo saber llegar a cliente potencial.

La competencia de MINIMAL esta ubicada en Masaya entre algunas empresa que destacan son Mi Pc
imprime, Expresion, Alex disefios publicitarios que ofrece todo tipo de disefios entre ellos ofrecen lo
que es mantas publicitarias, banners, disefio de volantes, afiches, brochures tarjetas de presentacion
etc. Por lo que he investigado esta empresa no ofrece ningun tipo de promocién o garantia.

Otra empresa que es competencia para MINIMAL es Gonzalo Fotografia este es una empresa que
ofrece servicios fotografico y disefios publicitario este apartado lo ofrece en linea.

Una empresa que es la competencia mas directa que tiene la empresa MINIMAL es Mi Pc imprime
esta empresa es la que tiene la mayor demanda en la ciudad de Masaya esta ofrece los mismo
servicios que MINIMAL es aqui donde el plan de mercado tiene que ayudar para que MINIMAL sea la

que tenga mas demanda que la competencia.




Tamano del mercado

Utiliza usted para su empresa servicios publicitarios (102 respuests

@ Silo ulilizo, es imponants

@ Nolo utilizo, 5 un gasto y no es
importante

Mo lo he utilizado, pero es necesario

;Conoce alguna empresa de publicidad?

40 (50,5 %)

Anes FRIMA| 11 {113 %)
Expresion 13 (13,4 %)
Alex diseho 101(10,3 %)
Gonzalo dis 16 (16.5 %)

Conoscoo ofras 42 (43,3 %)

5152 %)

10 20 25 30 i5 40 45

o
w
o

El mercado actual para la empresa MINIMAL segun la grifica que apenas estd en crecimiento es un pequefio segmento
de pequenas y media empresa acd en el departamento de Masaya, que son los cliente potencial que hay que tratar de
llegar a ellos para que se decidan a trabajar con MINIMAL. Siguiendo a plenitud los objetivos establecido que acorde a

ellos se establecera el ritmo necesario para que la empresa sobre salga de entre las de mas.

Seguin la primera grafica nos da informacién de mucha utilidad para darle seguimiento a

porcentaje de clientes que dijeron que utiliza publicidad para que estos elijan MINIMAL
antes que a las demds sin embargo hay otro porcentaje que nos dice que nunca ha utilizado

y es aqui donde tenemos que tratar de llegar a esos clientes potenciales.

Basdndonos ahora en la segunda grafica nos dice que la competencia de mayor demanda
para MINIMAL es Mi Pc imprime es la que la mayoria de los cliente conoce sin embargo hay
otras no mencionada que clientes potenciales conocen es aqui donde hay que trabajar en

un buen plan de publicidad para que se dé a conocer la empresa MINIMAL y sobre salga de
entre las demds.
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Consumo aparente

¢Cada cuanto contrata los servicios de publicidad? Seleccione las que ha
utilizado

Cada semana 15 (152 %)
18(18,2 %)

15(15.2 %)

Cada mes
Cada 2 meses
Por temporada 36 (36,4 %)

2 veces al aho

IT(ITA%

Solo en oca

Otro 2 (2 %)

Seguin la grafica nos da buenas cifras para la empresa MINIMAL ya que segtin esta grafica la mayoria
de los cliente son constaten si nos ponemos a sumar cada cuando buscarian los servicios publicitario
solo lo que se tiene que hacer es dar a conocer a la empresa y que tengan conocimiento los cliente que
es lo que ofrece la empresa MINIMAL.

Basandonos en la gréfica el aproximado de clientes que seran atendido mensualmente serian de unos

108 clientes este numero baso en la grafica donde se observa los que son contante semanalmente esto

sin tomar en cuenta los que buscan por temporada especiales pero ese seria una buen numero para

trabajar al mes para la empresa MINIMAL que apenas estd en crecimiento

El consumo aparente de clientes potenciales para empresa MINIMAL es de unos 41.6%.

® 15 empresas buscaran servicios semanales

* 15 empresas buscaran servicios cada 2 semana
® 18 empresas buscaran servicios cada mes

* 36 empresas buscaran servicios por temporada
® 7 empresas buscaran servicios 2 veces al afio

* 37 empresas buscaran servicios en ocasiones

+ 2 empresas buscaran servicios cuando lo requiera




Seleccion multiple

Fotagratia
Comunity m
Disefio edito
Lago o imag...

Disefio de af...

Demanda potencial

¢ Cual de estos servicios publicitarios usted busca de manera frecuente?

52 (52 %)

Segun la grafica los servicios mas buscado por los clientes potenciales de la empresa MINIMAL lo que ellos

buscan es su mayoria es la fotografia pero hay otros servicios que al igual que la fotografia tienen mucha

demanda como lo es el disefio de afiche, brochures, y volante al igual que la creacién de logo o imagen

corporativa.

Teniendo esto en cuenta sabes cudl seria nuestro servicio con mas demanda para la empresa de ahi sabes

a cudl de estos ahi que estar ddndole seguimiento para que este no sea de mayor demanda atin mas de lo
que es teniendo en cuenta asi los demds que al igual se ofrecen a los cliente, esta grafica es de gran ayuda

porque asi sabremos al momento de invertirle mas a la empresa y cudl de estos servicios nos ayudara a

recuperar mas rapido lo invertido.

Universo 1,000
% de mercado 70.00
Precio promedio $ 583.13
Cantidad personas o empresas al mes.........ccccoouvcerurunnne. 108.00
% Demanda a captar. 11.6%
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Participacion de la competencia

en el mercado

¢Cuando usted busca de estos servicios publicitarios entre los distintos
puntos que los ofrecen estos le ofrece algun tipo de promocidn para que
usted como cliente sea constante en adquirir los servicios?

@ S

® No
Aveces

@ Nunca

@ Citro

Los competidores de la nueva empresa que es MINIMAL son pocos pero si saben muy
bien lo que ofrecen y a quienes les ofrecen, segin la gréfica los competencia de la empresa
MINIMAL estdn olvidando algo importante para que sus cliente sean constante en adquirir
sus servicios y es que estos no lo toman como importante el ofrecerle algin tipo de
promocién o paquetes en sus servicios para que el cliente se sienta ain mas satisfecho

en su servicio, esto para la empresa MINIMAL es importante ya que se puede beneficiar
dandole a los clientes potenciales lo que los otros competidores no le ofrecen y esto se de

gran beneficio para la empresa para que crezca atin mas rapido.

Niveles de precios

Si supieras que el precio de los servicios publicitario de Fotografia, Comunity,
Manager, Logo o imagen corporativa, Disefio editorial, Disefo de afiches,
brochures, volantes para tu empresa estuvieran a un precio maédico. ;Cuénto
estaria dispuesto a pagar por conseguir un buen servicio?

@ Lo que s8a necasario por un buan
trabajo realizado

@ Dependiendo del rabajo realizado

Un precie moderado por el rabajo
realizado

@ Mo estoy dispuesto a pagar mucho
® Otro

Segtin la estadistica de la grafica nos da la suficiente informacién para lograr tener
precios médicos para los clientes para que tanto ellos como la empresa logren la
satisfaccion anhelada asi se brindaran la mejor de la atencién con el mejor servicio.
Siempre tomando en cuentas los datos arrojado por la grafica que un 33% y 21% se
limitan al precio de un trabajo de calidad de ahi hay que estar atentos porque es un
buen ntimero de clientes potenciales que la competencia podria no aprovechar pero

nosotros si.
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Volimenes de venta de la

competencia

:Cudndo usted como cliente necesita de servicios publicitarios, de qué forma
lo requiere?

4 respuasias

@ En gran cantidad

@ Moderada cantidad

@ Dependiendo lo que necesite
@ Poca cantidad

& Otro

Segtin la grafica existe mucha demanda en los servicios publicitarios aunque muchos lo
busquen segutn lo que necesite son constante en requerir servicios asi que son buenas
noticias para la nueva empresa MINIMAL.

Pero aun asi teniendo en cuenta las demas graficas hay que darle seguimiento a todo los
clientes potenciales que tiene esta empresa ya que esta grafica marca un porcentaje en
posibles ventas para la empresa lo seria ain mas llegando a los otros clientes que atin

estan indeciso en cual empresa ofrece mejores servicio.

Canales de distribucién de la competencia

Segun la grafica el método de distribucién mayor utilizada es que el cliente mismo se presente a adquirir sus
servicios pero se nota que via correo electrénico es un método eficaz de realizar y competir por trabajos.
Pero hoy en dia muchos estdn sumergido en la tecnologia que es preferible darle seguimiento a método del

correo electrénico que este un aporte mayor no solo en la zona cercana donde estaria ubicada la empresa este

método estaria abriendo nuevos mercado tanto a nivel de departamento como a nivel nacional.

Asi estarfa cubriendo gran parte del mercado con un método que muchos clientes utilizan pero también
hay que tomar en cuenta otro dato que nos da la grafica que un buen porcentaje de clientes se presentan
personalmente a retirar trabajos donde se les brindo el servicio es aqui donde la empresa MINIMAL podria
aprovechar y brindar servicios de entrega a clientes delivery o puerta a puerta asi tendria garantia de la
responsabilidad de la empresa como la seriedad.

Cuando usted como cliente necesita de algun tipo de servicios publicitario,
de gqué manera le hacen llegar el trabajo realizado

@ Por correo electrénico

@ Me presento a retirarlo
personalmente

@ Parsonal de |a empresa lo entrega al
cliente, dalivery

@ Ofro



Encuesta

Sistema o metodologia a utilizar

El método utilizado para esta investigacion de mercado asido
a través de la herramienta de google esta es una app que nos
ha sido de gran ayuda en todo el proceso de investigacion ya
que nos a brindado las herramientas necesaria para lograr
una buena investigacion de aqui logramos obtener una
encuestas que nos arrojé valiosa informacién con la que nos
facilité el tener mas conocimiento de varios puntos en nuestra

investigacion.

Cuestionario

Encuesta de investigacion de mercado

Utiliza usted para su empresa servicios publicitarios

+ Si lo utilizo, es importante
+ No lo utilizo, es un gasto y no es importante
+ No lo he utilizado, pero es necesario

;Cada cudanto contrata los servicios de publicidad? Seleccione las que ha utilizado

+ cada semana

+ cada mes

+ cada dos meses
+ por temporada
+ 2 veces al afo

*+ solo para ocasiones festivas
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Seleccione las ocasiones que usted a utilizado publicidad .. Seleccione las que
ha utilizado

+ para publicar promociones u ofertas
+ para impulsar un producto

* para posicionamiento

+ para hacer branding

+ para hacer marca

;Cudl de estos servicios publicitarios usted busca de manera frecuente?

Seleccién multiple

+ Fotografia

* Comunity manager

* Logo o imagen corporativa

+ Disefio editorial

+ Disefio de afiches, brochures, volantes.

;Cudndo usted busca de estos servicios publicitarios entre los distintos
puntos que los ofrecen estos le ofrece algun tipo de promocién para que

usted como cliente sea constante en adquirir los servicios?

* Si

+ No

+ A veces
+ Nunca

;Cudndo usted como cliente necesita de servicios publicitarios, de qué forma

lo requiere?

+ En gran cantidad

+ Moderada la cantidad

+ Dependiendo lo que necesite
+ Poca cantidad

;Cudndo usted como cliente busca requiere de servicios publicitarios, en que medios los busca?

Seleccién multiple

+ En el Periddico
+ Radio

* por internet

+ por television

Cuando usted como cliente necesita de algun tipo de servicios publicitario, de qué manera le

hacen llegar el trabajo realizado.

+ por correo electrénico
\e me presento a retirarlo persona]mente
+ personal de la empresa lo entrega al cliente, delivery

Si supieras que el precio de los servicios publicitario de Fotografia, Comunity, Manager, Logo
o0 imagen corporativa, Disefio editorial, Disefio de afiches, brochures, volantes para tu empresa

estuvieran a un precio médico. ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por conseguir un buen

servicio?

+ Lo que sea necesario por un buen trabajo realizado
+ Dependiendo del trabajo realizado

+ Un precio moderado por el trabajo realizado

+ No estoy dispuesto a pagar mucho




;Cudnto dinero ha pagado por disefio de Fotografia de Comunity
Manager, Logo o imagen corporativa, Disefio editorial, Disefio de
afiches, brochures, volantes?

Aparte del servicio, que otros factores te influyen en la decision de

compra
+ Experiencia de otros clientes
+ Servicio al cliente

* Promociones

* Garantia

;Qué es lo que mds te gusta del servicio de publicidad?

*+ Estrategia y alternativas de comunicacién
*+ Un buen trabajo en equipo

+ Creatividad en los trabajos realizado

*+ No me gusta nada

;Conoce alguna empresa de publicidad?

* Mi pc imprime

+ Artes PRIMA

* Expresion

*+ Alex disefio y publicidad

+ Gonzalo disefio y fotografia

Mencione cualquier otra posible empresa

;Qué tan importante cree que es la publicidad para su negocio?
- Es necesaria para dar a conocer el negocio

- Es irrelevante para un negocio

- Es importante pero no es necesaria

Usted como cliente es constante a requerir servicios
publicitarios de una misma empresa

* Siempre voy a la misma

+ Voy a la misma, pero puedo cambiarla por otra

+ Voy a cualquiera
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Riesgos y oportunidades de
Mercado

Los riesgo que corre la empresa MINIMAL seria que esta no es
conocida en el mercado competitivo ademds de que los fondos
este arranque de la empresa pueda que no sean los suficientes
para mantenerse ante las demds empresas ya establecidas.

Pero al igual existen oportunidades que con la ayuda de la

encuesta realizada el mercado est4 abierto a considerar nuevas
empresa que aun estén en crecimiento tal como es MINIMAL y

es una de las mas grandes oportunidades.

Analisis FODA

FORTALEZAS:

1. inversién con capital propio.

2. Una buena estrategia creativa respaldada por buenas habilidades y conocimientos
especificos sobre los servicios que se ofertan.

3. Conceptos creativos frescos para ofrecer a los clientes.

4. Servicios exclusivos y diferenciados.

5% Personal capacitado para resolver la necesidad del cliente.
OPORTUNIDADES:

1. cliente potenciales que nos ayudaria a sobre salir en el mercado competitivo.
2. mantener ventas constantes que generan ingreso importante ala empresa.
3. abierto a nuevos mercados.

AMENAZAS:

—

demora en el conocimiento del mercado nicaragiiense.

2. Cambio constante de necesidades y gustos de los clientes.

3. Vulnerabilidad de las capacidades industriales en Nicaragua.

4. Competencia directa situada el mismo departamento de Masaya.
DEBILIDADES:

1. posicién geografica.

2. Costos generales mas elevados con relacién a la competencia.

3. Habilidades de investigacién y mercadotecnia inferiores ala dela  competencia.




. 4

Plan de Ventas

El plan de ventas contendra elementos estratégicos cualitativos y cuantitativos,
siendo estos tltimos concretados en el presupuesto de ventas. En el
presupuesto de ventas se debera determinar:

+ El objetivo de los servicios y las estrategias para conseguirlo

1. Objetivos como la buena atencién al cliente que es lo mas importante
para que estos sean constante para la empresa y para que esto también suceda

es necesario estrategia como brindar paquetes en los servicios y no solo

promociones.
* Los elementos necesario para posicionar la empresa y se dé a conocer
2. Concéntranos principalmente en el inicio de la empresa en darnos una

buena publicidad que es importante para dar a conocer a una empresa que
apenas estd viendo a luz del mercado competitivo.

*+ Elaboracién del presupuesto de servicios facilitando su ejecucién,
supervision y control

La empresa MINIMAL contara con un servicio de correo electrénico el cual
estara disponible las 24 horas también puede localizar a la empresa para
requerir los servicios por teléfono que este estaria disponible de 8 am a 5 pm
para que el cliente quede totalmente satisfecho de su servicio.

MINIMAL estaria buscando nuevos cliente mediante uno de los servicios
que la misma ofrece que es el COMUNITY MANAGER esto es de gran ayuda
porque la mayoria de los potenciales clientes estd sumergido en las redes

sociales y el internet.

Distribucion y Puntos de venta

Los puntos de distribucién de la empresa MINIMAL ser3 el propio local en donde sera
ubicada la empresa y via correo electrénico que hoy en dia todo los posibles clientes
estan sumergido en la tecnologia este seria un buen punto para ofrecer los servicios

de calidad que ofrece MINIMAL y para cualquier otro caso habra siempre un personal
de la empresa que le facilitara él envié del trabajo esto seria que el personal estara
acercandose al cliente para que le entregue el trabajo requerido.

MINIMAL esta ubicada en la ciudad de Masaya del pali 5 cuadra abajo 2 cuadra al sur
barrio san juan. Otra forma de contactar a la empresa es por el correo electrénico que
MinimalDisefios@gmail.com este estaria disponible las 24 hora siempre respondiendo al
llamado de cualquier cliente y también esta el teléfono de la empresa el cual es 2522-
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Fijacion y Politicas de precio

La empresa MINIMAL busca como sobresalir de entre las
demds este un objetivo que determina el progreso de la misma
para que con cada funcién esta esté al margen y no ocurra
ningun error al momento de brindar servicios.

Es aqui donde se veran los ingresos constante por cada servicio
realizado tomando en cuenta algunos egresos que se veran mas
bien como una inversién como lo es la publicidad y medios de
distribucién para los servicios ofrecido.

Por lo tanto basado en lo anterior se generaran las ventas de
los servicios a corto plazo ya establecido que mantendran los
activos constantes para el crecimiento de la empresa.

Los precios de los servicios estarian basado de acuerdo al
mercado actual sin embargo siempre tomando en cuenta a los
clientes para acomodar su presupuesto de acuerdo a servicio

que necesite.

Promocién del Producto o Servicio

Las promociones puedan que no sean constante pero si serdn en ocasiones festivas del pais que
son las mds importantes como la semana santa, dia de las madre, mes patrio, navidad etc. que
gran parte de los posibles clientes buscan de los servicios que ofrecen empresas como MINIMAL
estas seran de corta duracién para que al igual que los cliente la empresa sea beneficiada con estas

promociones como lo son descuento segtin el trabajo requerido u ofrecerles un presente o regalo o

paquetes de servicios al momento que esté vigente la promocion.
Promociones o paquetes promocionales de la empresa MINIMAL.

+ Dos por uno en servicios publicitarios

+ Paquete fotografico por la adquisicién de fotografias mayor al formato 6x8 se lleva 2
tamano carnet y 2 tamario diploma

+ Paquete de brochures, volante o afiches al adquirir cualquiera de estos servicios en un

determinado volumen al cliente se le ofrecerian a mitad de precio.
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Plan de Publicidad

+ Atencidn a las redes sociales: darnos a conocer por medio de redes
sociales tales como linkedin.com, facebook.com, youtube.com, por decir las
principales redes.

+ Crear un blog comercial: este recurso cada vez se hace mas popular.
Para aumentar el trafico, participaremos en otros blogs relacionados con el
tema e incluiremos en cada uno de ellos un vinculo que remita a los usuarios
hacia nuestro blog.

+ Cultivar nuestra relacién con los clientes: crearemos un espacio en el
blog para que los clientes ingresen datos y de inmediato comiencen a recibir
nuestras ofertas e informacién de la empresa. Premiar con descuentos a
clientes potenciales para establecer un lazo emocional con él, convirtiéndonos
en una marca para ellos.

+ Distribuir contenido: usando servicios de email marketing masivo o en
nuestras propias redes sociales crear imdgenes muy buenas que sean virales.
+ Realizar una encuesta de calidad: desarrollaremos nuevos ganchos
publicitarios por medio de la realizacion de encuestas de opcién.

+ Promocionarnos en los medios impresos y via internet por medio de
videos de la empresa.

+ Tomaremos en cuenta la opinién de nuestros clientes.

Presupuesto para el plan de publicidad para que la empresa se dé a conocer a nivel nacional:

Al mes un anuncio publicitario por Tv cuesta $150 por 30 Seg.

En la radio cuesta $45 por 30 Seg.

En el periddico cuesta $50 por una seccién interna.

Para la empresa MINIMAL no le resulta estar pagando cada mes en publicidad, entonces se hara un
presupuesto cada 2 meses para que un anuncio en television se transmitido 1 veces en el dia igual que en la
radio por lo tanto cada 2 meses la empresa tiene que dejar la cantidad de $5500 para poder darse a conocera

nivel nacional, anual la empresa estaria gastando $11,000 en publicidad.

<
%
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Estrategia introduccion

al mercado

Estrategia de diferenciacién: con esta estrategia se persigue que
la empresa en general sea percibida como tnica, tanto por parte
de los clientes como por parte, incluso, de los proveedores.
Como empresa nos podemos diferenciar gracias a una
capacitacién superior a la de la competencia, formando una
fuerza de venta especializada ofreciéndole al cliente un asesor
en lugar de un vendedor, asesor que le ayudara a seleccionar la
mejor opcidn de acuerdo a sus necesidades.

Es importante destacar que para elaborar una estrategia de
diferenciacion hay que prestar especial atencién a pequefios

detalles, que son los que hacen la diferencia.

Medios de Publicidad

Los principales medios de publicidad seran las redes sociales
que es lo que permitird que gran parte de los posibles clientes
observen los servicios que ofrece la empresa sin dejar de seguir
otros medios de difusién como lo son correo electrénico, blog

de la empresa entre otros.

Garantia

MINIMAL es una empresa muy competitiva que busca abarcar atin mas el mercado brindando servicios
pub]icitario de alta célida para todo sus clientes, de una manera muy capaz la empresa estaria brindando una

garantia por cada uno de sus trabajos realizado asegura’ndo]e al cliente célida, ]impieza, cump]imiento para

con cada uno de los trabajos realizados si no es asi MINIMAL estaria en la ob]igacic’)n de realizar el trabajo
nuevamente o de entregar el dinero recibido si es que esto ocurrié para que de esta manera el cliente se sienta

en la confiabilidad de volver a requerir servicios con MINIMAL.

&N

25
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Ventas Corto, Medio y
Largo plazo

El objetivo primordial de la empresa MINIMAL es vender y
lograr ser marca reconocida a nivel nacional esto se estaria
logrando con metas establecida como lo es mantener ingresos
constante para la empresa y asi darse a conocer atin mas todo
esto se vendria logrando con ventas de corto plazo que son

la que le dieraala empresa activos mas que suficiente para
sobresalir muy répido de entre las demas pudiendo ]ograr
ventas mensuales hasta trimestrales muy buenas para la
empresa esto se ]ograrl'a dandole seguimiento a la informacién

sacada de ]a encuesta.

Segl’m los resultados del consumo aparente y la demanda
potencia] se obtuvieron datos de cuanto Yy cada cuanto vendera

la empresa MINIMAL cada mes, cada 6 meses y anual.

* Cada mes la empresa obtendra C$ 51,137.73
® Cada 6 mes la empresa obtendra C$ 313,290.08
* Cada ano la empresa obtendra C$ 642,575

Capitulo 111 La Produccion

Producto

MINIMAL es una empresa que ofrece disefios publicitarios la cual quiere sobre salir de entre las

demds que ofrece los mismos servicios. Sin embargo MINIMAL se destacaria de entre muchas por

el servicio, garantia y atencién que ofrece, entre lo que la empresa ofrece dentro de un servicio se
puede notar el servicio de delivery o servicio de puerta a puerta para que el cliente por algin motivo
no pueda retirarlo personalmente el servicio requerido entre eso esta la garantia de que el cliente si
no esta satisfecho en el servicio ofrecido simplemente se realiza nuevamente todo esto aplica a todo
servicio que ofrece la empresa como lo son: fotografia, disefio de afiches, volantes, brochures, mantas

publicitarias, disefo editorial.



La empresa MINIMAL ofrece el siguiente servicio de disefios

publicitarios:

MATERIAL NORMAL EN PAPEL BOND

+ Disefio de afiches: su costo seria de unos C$50 a C$100. Impresién tamario
tabloide: C$20 C/U.

+ Disefio de volantes: costo seria de unos C$50. Impresién: C$10 C/U.

*+ Disefio de brochures: costo seria de unos C$100 a C$120. Impresién. C$20 C/U
+ Disefio editorial (REVISTA, CATALOGO): costo seria de unos C$50 por pagina.

Impresion. C$10 por pagina
MATERIAL NORMAL EN PAPEL OPALINA, SATINADO, SULFITO U OTRO

+ Disefio de afiches: su costo seria de unos C$50 a C$100. Impresién tamario
tabloide: C$40 C/U.

+ Disefio de volantes: costo seria de unos C$50. Impresién: C$20 C/U.

+ Disefio de brochures: costo seria de unos C$100 a C$120. Impresién. C$40 C/U
+ Disefio editorial (REVISTA, CATALOGO): costo seria de unos C$50 por pagina.

Impresion. C$20 por pagina

+ Disefio de mantas publicitarias impresién y disefio costo C$750

MATERIAL PAPEL FOTOGRAFICO

+ Restauracién de fotografia; su costo seria de unos
C$100. Impresion tamano 6x8. C$ 15
+ Foto montaje o edicién de fotografia: costo seria de

unos C$150. Impresién. Tamario tabloide C$45

DISENO DE LOGO Y COMUNITY MANAGER

+ Disefio de un logo para la empresa: su costo seria

de unos C$500

* Comunity manager: su costo seria de unos C$1500
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Especificaciones del producto

El servicio ofrecido a los clientes a como se ha venido recalcando
es publicitario normalmente casi no tiene riesgo al momento
de ofrecer cualquiera de los ya mencionado anteriormente si
cualquier falla que halla en el trabajo digital este se realizaria
nuevamente y analiza con detalle para que no ocurra ningun
error.

Sin embargo al momento de impresién de cualquier trabajo
realizado el material utilizado es un poco mas delicado dado
que es un simple papel el cual con facilidad se podria estropear
al momento de manipularlo. Aunque el material es vulnerable
al fuego no es de problema el uso para nifios, el material no es

ecoldgico.

Descripcion del proceso de Produccion

Para el proceso de elaboracién de disefios publicitarios como volantes, brochures, afiches disefio editorial,
edicién de fotografia o restauracion de fotografia son simplemente tomar cada detalle como lo mas
importante para realizar un buen servicio este pasa por el proceso de edicién de la imagen revisién del
texto hasta legar al momento de la impresion se revisan los detalles de la tinta para que los colores y

medidas salgan totalmente bien y no se cometa ningtin error.

Para el proceso del servicio del Comunity manager el proceso tiene que ser atin mas cuidadoso por lo que
se tiene que manejar cuentas de redes sociales es donde los clientes son mas detallista y donde la revisién

de los detalles se tiene que revisar al menos dos veces para dejar atras cualquier error posible.
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Diagrama de flujo del proceso

Ultima
Se obtiene reuision
el material '
g
Elaboracion +
del servicio . ; Hay material
Magssial necesario?
Imagenes ¥
Si
. + Bond
Verificacion Opalina
o del proceso Sulfito
] de revision Satinado
+ Otro

{Se cumple el
proceso de revision?, Sernyicio
realizado

Si

Fin del
proceso

>

Entr'f;'[gc'ld(}
i

Caracteristicas de la Tecnologia o equipos

Computadora laptop

+ Toshiba dual Core precio $300

* Acer aspire V5 precio $190

Este equipo estd bien equipado con los programas suficientes que nos ayudan a salir de la

necesidad de cubrir cualquier servicio requerido por los clientes.

Impresoras
+ Multifuncional hp precio $75
+ Phaser 7500 precio $260

Impresoras que cubririan normalmente con la necesidad de los servicios requerido en

cualquier disefio en material como papel.
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Equipos e Instalaciones

Mini laptop Acer costo $190

Laptop Toshiba costo $300

Capacidad y costo

Impresora multifuncional Hp costo $75. Tinta costo $15

Conectividad, estandar:

& 1USB 2.0
* 1 Ethernet
+ 1 conexién inaldmbrica 802.11b/g/n
+ Velocidad de impresidn en negro:

&

Comparable con laser 1SO: Hasta 18 ppm
Borrador: Hasta 29 ppm

+ Velocidad de impresién color:

%

Comparable con laser 1SO: Hasta 10 ppm
Borrador: Hasta 24 ppm

Ciclo de trabajo (mensual, A4):

* Hasta 15.000 paginas
+ Volumen de pdginas mensual recomendado:
+ 200 a 800 (impresién)

Capacidad y costo

Impresora Phaser 7500 costo $260. Tinta costo $31

Bandeja 1 (Bandeja multipropdsito): 100 hojas

Bandeja 2: 500 hojas

Bandeja 3 (opcional): 500 hojas

Bandeja 4 (opcional): 500 hojas

Bandeja 5 (opcional): 500 hojas

Tamano de papel

Bandeja 1 (Bandeja multipropdsito): Tamarios personalizados: 3.5 x 3.9 in. to 12.6 x 47.2
in.

Bandeja 2: Tamarios personalizados: 5.5 x 7.2 in. to 1.7 x 17 in.

Bandeja 3 (opcional): Tamafos personalizados: 5.5 x 7.2 in. to 13 x 18 in.
Bandeja 4 (opcional): Tamarios personalizados: 5.5 x 7.2 in. to 13 x 18 in.

Bandeja 5 (opcional): Tamafios personalizados: 5.5 x 7.2 in. to 13 x 18 in.
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Materia Prima

La principal materia prima de la empresa seria las remas de
papel que es donde se imprimirian los trabajos como afiches,
volantes, brochures y fotografia y en un dado caso revistas

o catdlogos. En este caso varia en los tipos de papel que son

opalina, sulfito, adhesivo, satinado, fotografico.

Manejo de inventarios

El manejo del inventario se manejara en la misma empresa
dandole cuidado permanente para tener contabilidad de cuanto
inventario para la empresa existe asi serd un manejo eficaz para
que siempre tenga que producir la empresa y nunca haya que

decir que no hay a los clientes

Proveedores

Los proveedores de materia prima dela empresa seria principa]mente en libreria
donde se encuentra mi materia prima como lo es el pape] y la tinta. Si en un dado caso
no encontrara a]go tan importante como la tinta estala estaria consiguiendo en linea

mediante distribuidores que ofrecen este producto.

Capacidad de producciéon maxima

La capacidad de atencién para brindar un buen servicio y que el cliente quede totalmente satisfecho
seria de unos 108 cliente mensuales este dato se obtuvo del consumo aparente obtenido anteriormente
asi poniendo un méaximo de esfuerzo por el poco personal que tiene la empresa de esta manera la

empresa se mantendria excelentemente y tendria ingresos considerable rapidamente.

Control de calidad

El servicio de disefio que requieren los clientes cuenta con el mayor proceso de
elaboracién para que se elimine cualquier margen de error al momento de realizar el
trabajo este cuenta con revisién detalla al momento de la realizacién y una ultima
revisién al momento de imprimir si es que se va a imprimir el trabajo, con este proceso
de revision de 2 veces el trabajo se erradican todo los errores para que el cliente quede

totalmente satisfecho.

<
o
A
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Capitulo 1V

La Organizacion

Objetivos del area de

L) L] ,
Organizacion
*+ Facilitar el trabajo en equipo
+ planificar la comunicacién interna y el flujo de trabajo
*+ agilizar los procesos
* promover la interaccién y comunicacién frecuente entre

las dreas de marketing, ventas y produccién

Estructura Organizacional

Micro administrativo

Elegi este tipo de organigrama porque es el que va acorde como
con la forma de administracién de la empresa MINIMAL, esta
empresa la dirige mas que un solo propietario y este mismo

realiza varias funciones dentro de la empresa y solo dirige en lo

v

que no esta capacitado.

GERENTE
GENERAL

AREA DEPARTAMENTO DIRECTOR
CONTABLE DE MARKETING DE ARTE

DEPARTAMENTO

iy DISENADOR
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Funciones Especificas del

puesto

GERENTE GENERAL

Estara a cargo de ]OS recursos humanos y Fl’SiCOS de ]a empresa,
resguardara IOS archivos preparados por e] contador, coordinara

el drea de produccic’)n y control de calidad.

AREA CONTABLE

Analizara los aspectos financieros y contable dela empresa,
también analizara las cuentas individuales del estado de

resu]tado de ingresos Yy egresos de Ia empresa, negociaci(’)n con

clientes en temas de crédito o pagos de proyectos y manejara los

archivos administrativos y contable.

DIRECTOR DE ARTE

Organizara el sistema de trabajo de tal forma que el disefiador cumpla los objetivos, es el
representante del departamento ante los clientes, Y se encarga de llevar acabo el desarrollo

creativo, coordina al equipo en el drea de disefio.

DISENADOR

Elabora bocetos y otras artes graficas, persuadir al recetor con propuestas visualmente
atractivas, revisa y resguarda la documentacién referente a a disefios de la empresa, mantiene
en orden equipo y sitio de trabajo reportando cualquier anomalia. También Se encarga del
desarrollo y manipulacién del servicio o producto, también es el encargado de la distribucién

fisica

DEPARTAMENTO DE MARKETING

Se encarga de elaborar encuestas, de observar y analizar el comportamiento del consumidor,

analiza informacién, evalua la posibilidad de un mercado, politicas de servicio, y puede

e

modificar o eliminar el producto o servicio.
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Administracion de Sueldo y

Salario

Nombre del cargo Nombre del empleado Sueldo

Gerente general Martha Guillen C$ 10,000
Contador Marvin Espinoza C$8,500
Director de arte Eynar Téllez C$8,500
Disefiador Bayardo Taleno C$8,000
Lic. en Marketing Katherine Valle C$8,500

Recursos Humanos

Seleccion y Contratacién de Personal

El remplazo y el puesto de nueva creacién se notificaran a través de una requisiciéon al departamento de seleccién
de personal o a la seccién encargada de estas funciones, sefialando los motivos que las estan ocasionando, la fecha
en que deberd estar cubierto el puesto, el tiempo por el cual se va a contratar, departamento, horario y sueldo.
Para definir el perfil se pueden elaborar profesiogramas que consisten en una representacién grafica de los

requisitos o caracteristicas de un puesto de trabajo, sefialandolos cualitativa y cuantitativamente

Seleccidon

Proceso que trata no solamente de aceptar o rechazar candidatos si no conocer sus aptitudes Yy
cualidades con objeto de colocarlo en el puesto mas a fin a sus caracteristicas. Tomando como base
que todo individuo puede trabajar.

Frecuentemente la seleccién es informal por motivos de rapidez y economia, aunque esta forma

es peligrosa porque se pone en manos del azar la obtencién de empleados capaces, responsables e

idéneos

Para dinero y tiempo, esto PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL de penal o una consultora
& Entrevista inicial

® Examenes psicométricos

® Psicotécnicos y de conocimientos,

+ Examen del drea

+ Referencias

+ Examen médico

&
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Capacitacion de Personal

La capacitacion del personal ayudara a proporcionar conocimientos, desarrollar
habilidades y modificar actitudes del personal de todos los niveles para que

desempefien mejor su trabajo.
Puntos basicos destacan el concepto de capacitacion:

1.- Las organizaciones en general, deben dar las bases para que los colaboradores
tengan la preparacién necesaria y especializada que les permita enfrentarse en las
mejores condiciones a su tarea diaria.

2.- No existe mejor medio que la capacitacion para alcanzar altos niveles de

motivacién y productividad.

La capacitacion nos permite:

* Consolidacién en la integracion de los miembros de la organizacién.
* Mayor identificacién con la cultura organizacional.

* Disposicién desinteresada por el logro de la misién empresarial.

* Entrega total de esfuerzo por llegar a cumplir con las tareas y actividades.
* Mayor retorno de la inversion.

* Alta productividad.

* Promueve la creatividad, innovacién y disposicién para el trabajo.

* Mejora el desemperio de los colaboradores.

* Desarrollo de una mejor comunicacién entre los miembros de una
organizacion.

+ Reduccién de costos.

* Aumento de la armonia, el trabajo en equipo y por ende de la

cooperacién y coordinacion.

Desarrollo de Personal

Para logra un buen desarrollo personal en el ambito laboral de la empresa MINIMAL se tiene
que lograr que el empleado tenga confianza, calidad, potencial, pasién, emocién etc. De esta

manera se lograria mayor produccién si esto no ocurre se pueden seguir algunos puntos

como;
+ Producir cambios en la empresa.

+ Mayor informacién de todo el personal involucrado de la empresa.
* Mejorar la calidad de vida del trabajador.

+ Mejorar la eficiencia y efectividad.

+ Ayudar atin mas al personal a desarrollar sus habilidades naturales. ' A
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Evaluacion de desempefio

Se evaluara dos puntos que la empresa cree necesario para aumentar la calidad del
trabajado y asi se sienta cémodo trabajando con MINIMAL.

Condiciones laborase en las que se desempefia.

+ Organizacién laboral.

*+ Condiciones en el ambiente que se desempefia
* Caracter.

+ Personalidad.

+ Habilidades.

Condiciones personales, como se siente laborar con MINIMAL.

+ Trabajo individual o grupal.
+ Recurso con los que cuenta.
+ Motivacion

+ Grado de satisfaccion.

+ Estado emocional.

La evaluacion de desempefio se realizan cada 6 meses este estara a cargo del drea de
recursos humanos y el encargado de esta ares es el gerente de la empresa el dirigira

y coordinara la evaluaciéon del desempefio.
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Balance General

E [ 1] F G H I J
1 MINIMAL PUBLICIDAD PASIVO
2
‘ 2 | BALANCE GENERAL AL 31 DE DICTEMBRE DE 2017 Pasivo Circulante
4
5 ACTIVO Proveedares C# 5.000.00
B Acreedores
7 Activo Circulante Intereses por pagar
g I\ par pagar
] Caja C# 3.403.00 Anticipo de clientes C# 1.000.00
10 Bancaos C5 639,166 Total Pasivo Circulante C$ 6.000.00
1 Inwersiones a corto plazo
12 Cuentas por cobrar
13 Inwentario Pasivo a Largo Plazo
14 Total Activo Circulante C$ 642.575.00
15 Documentos por pagar alargo plazo
16 Activo Fijo Total Pasivo Circulante C$ =
i
13 Edifizios
= Terrenas €S 6,000.00
20 Depreciacidn acumulada
21 Mobiliario v equipa. C# 2,950,000
22 Depreciacidn acumulada C# 550.00 CAPITAL CONTABLE
23 Equipo de tranzporte
24 Depreciacidn acumulada Capital social C# 6525.437.37
25 Equipa de camputa C¥ ZTE17.50 Fezemas
26 Depreciacitn acumulada C# 3.952.00 Flezultados de ejercicios anteriores
7 Total Activo Fijo C$ 35.099.50 Fezulkados del sjerzicio C¥ 46,237.13
28 Total Capital contable C$ 67167450
29 Activo diferido
30
31 Rentas pagadas por anticipado
32 Chtras activos diferidos
33 Tatal Activo Diferido C$ =
34 SUMA DEL PASIVO + CAPITAL
35 Cs 677,674.50 CONTABLE

i
0% S
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Estado de resultado

D E F G H

1 MINIMAL PUBLICIDAD
2 Estado de resultados
3 Para el aiio que finaliza el 31/12/2017
4
5 |Ingresos:
6 Ventas brutas 5 642,575
T Menos: Devoluciones y previsiones C5 -
[i] Ventas netas C5 ©642,574.63
9
Costo de Tas ventas
Inventario inicial Ccs 27,617.50
Mas: Compras Ccs 3,040.00
Costo de los fletes entrantes Cs -
Mano de obra directa Ccs 90,000.00
Gastos indirectos Cs 14,736.00
Ccs 135,393.50
Menos: Inventaric final Cs -
Costo de las wventas C§  135,393.50
20 Ganancia (pérdida) bruta C§ 507,181.13
21
22 |Gastos:
23 Publicidad Ccs 22,000.00
24 Amortizacion Cs -
25 Incobrables Cs -
26 Gastos bancarios Cs -
27 Donaciones de beneficencia Cs -
28 Comisiones Cs -
29 Mano de obra contratada Cs -
30 | Gastos de tarietas de crédizo Cs -
3 Gastos de entrega Ccs -
32 Depreciacion Ccs 4,532.00
33 Membresias y suscripciones Ccs -
34 Seguros Ccs -
35 Intereses Cs -
36 Mantenimiento Cs -
37 Varios Cs -
38 Gastos administrativos
39 Gastos operativos Ccs -
40 Impuestos sobre salarios Ccs -
41 Permisos y licencias Ccs -
42 Frangueo postal Ccs -
43 Honorarios profesionales Ccs -
44 Impuestos sobre la propiedad Ccs -
45 Algquileres Ccs -
45 Reparaciones Ccs -
47 Teléfono Ccs 2,412.00
43 Viajes Ccs -
49 Servicios pablicos Ccs -
50 Gastos de los vehiculos Cs -
51 Sueldos v salarios Cs 432,000.00
52 Total de gastos C§ 460,944.00
53
54 Ingresos operativos netos Cs 46,237.13
55
55 |Otros ingresos
57 Beneficio (pérdida) por wventa de activos Ccs -
58 Ingresos por intereses CS -
59 Total de otros inaresos
&0
&1 |Ganancia (pérdida) neta
62
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Punto de equilibrio

C

D E

PUNTO DE EQUILIBRIO

Datos iniciales

Precio Venta 583 < Agregar datos de plan
Costo Unitario 120 < Agregar datos de plan
Gastos Fijos Mes 44,928 < Agregar datos de plan
Q Equilibrio a7 Pto Equilibrio en unidades producidas
§ Equilibrio 56,569 |Pto de Equilibrio en ventas netas
Datos para el grafico PERDIDA P.E. UTILIDAD
Q Ventas 0 49 97 146
§ Ventas 0 28,285 56,569 54,854
Costo Variable 0 5,821 11,641 17,462
Costo Fijo 44,928 44,928 44,928 44,928
Costo Total 44,928 50,749 56,569 62,390
Beneficio -44,928 -22,464 0 22,464

Para alcanzar el punto de equilibrio debes vender 97.009 unidades al mes

100,000
&0,000
60,000
=5 Ventas
@240,000 = COsto
é Variable
g 20,000 Costo Fijo
Costo Total
0
== Beneficio
-20,000
-40,000

-60,000
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Sistemas de Financiamiento

A B C D E
1 Porcentaje de venta anual 10%
2 0.0083
3
4 Universo 1,000
5 % de mercado 70.00
B Precio promedio b 583.13
7 | Cantidad pérsonas o empresas al mes 108.00
8 % Demanda a captar 11.6%
9
10 Calculando T1a demanda 700
11 44084 ,250
12
13 Total Vtas § de demanda a captar | § 51,138 |
14
15
:: Ventas mensuales del ler Afio Ventas en Afio
18
19 Enero ] 51,137.73
20 Febrero ) 51,563.88 Ao 1 g 642,575
21 Marzo 5 51,993.58 Ao 2 g 706,832
22 Abril 3 52,426.86 Ao 3 3 777,515
23 Mayo 3 32,863.75 Ao 4 g 855,267
24 Junio 3 33,304.28 Ao 5 g 940,794
25 Julio 5 53,748.48
26 Agosto 5 54,196.38
27 Septiembre ) 54,648.02
28 OCtubre 5 55,103.42
29 Noviembre 5 55,562.62
30 Diciembre 5 56,025.64
31 Ventas total 1ler aio 5 642,574.63
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Capitulo VI

El marco legal

Inscripcion persona juridica

Requisitos:
1. Llenar Parte 1, 11, 11l Formulario y Parte 1V para el caso de ser Representante de
Empresas Extranjeras al que debera agregar los poderes de representacién autenticados por

ebMinisterio de Relaciones Exteriores

2. Escritura de Constitucién y Estatutos debidamente inscrita en el Registro Mercantil
3. Poder de Representacion Legal debidamente inscrita en el Registro Mercantil
4. Declaracién Notarial de NO ENCONTRARSE EN CONVOCATORIA DE

ACREEDORES, QUIEBRA O L]QU]DAC]ON, NO ENCONTRARSE EN INTERDICCION
JUDICIAL Y NO ESTAR SUJETO A LAS PROHIBICIONES ESTABLECIDAS EN LA LEY 323
(Ley de Contrataciones del Estado), Arto. 11y 12 de la Ley

5. Licencia Municipal de la Alcaldia del presente afio o Acuerdo de Pago en su caso

6. Licencia del MT1 y Constancia de Vigencia para el caso de Empresas Constructoras
7. Fotocopia de Titulos Profesionales en casos de Empresas que ofrecen los SERVICIOS
DE CONSULTORIAS Y ASESORIAS

8. Constancia emitida por la DGI donde se manifiesta que se encuentra inscrito y
solvente como Contribuyente

0. Fotocopia de recibo de pago del INSS o Declaracién Notarial de no tener personal
bajo cargo

FORMULARIO DE INSCRIPCION PERSONA JURIDICA
DEPOSITAR COSTO DEL TRAMITE EN BANPRO:

TGR-
CONTRATACIONES DEL ESTADO 100 1000 4431 263 ‘
De conformidad a los establecido en el Arto. 11y 20 de la Ley # 323 de Contrataciones del Estado, solicito la Insefipeién ‘

en el Registro Central de Proveedores que administra esa Direccién General de la Empresa: MINIMAL:

(Privada)

ACTIVIDAD PRINCIPAL A INSCRIBIR: Diserios 4
publicitarios .




MU, FIOVESUUE MU, LEUUIL U1 REPIESENIune Legus

Fecha No. RUC DE LA
EMPRESA

(Para Usa Infema)

MARVIN FRANCISCO ESPINOZA GUILLEN __ -
_17__ /04 Jom7 - - =

__AD1-300693-0000% _

Area del grafico |  _ _ _ _ _ T

RAZON SOCIAL FECHA CONSTITUCION: 10

FABRICACION DE MOEBILIARIO T T i -
SIGLAS: P. M.

NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO MINIMAL. MINIMAL.

NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL: MARVIN FRANCISCO ESPINGZA GUILLEN. CORREO ELECTRONICO:

Eynartl0&hotmail.com

DIRECCION Entrada del reparto Cailagua 2 cuadra al sur barrio san juan.

< DISTRITO  ©  MUNICIFIO: | TELEFONOS: 25220365 FAX: APDO. POSTAL
J
= é DEPARTAMENTO: Masaya.
EZ o
S ¢| Masaya.
L=£
+E
o
E g = OTRAS SUCUREALES:
w
= <] = DIRECTION
&z
g -
DEPARTANMENTO MUNICFIO O CISTRTO TELEFCHNOS Fax
COTIZA Al INSS | ACTIVIDAD ECONOMICA: LICENCIA DE OFERACION MTI
PATRONALZ CATEGORiA
NO Fapricante: EEpI’ESEI"TGI"TE: Corstructor <
BIENES — . .'-ﬂﬂ'_\‘DI'iﬂCl: mportador: Corsutar:
3l NO__ X Fecha Emision: - —
SERVICIOS _ X__ Area del grafico e DisbUGo: Sericio
Fecha Vence:
warios:
No. Inss: | OBRAS
_009435502
INFORMACION DE LA EMPRESA
MATRICULA ALCALDIA




BANFRO
Mo: _ 894567
Fecha Emnigicn: | SUCURSAL - _MASAYA,
___loyonj2017
Fecha de Vencimienta: | No CUENTA: 4542826193459034,
__lojonj2018
o CODIGO DE CATALOGO DESCRIPCION DE LOS BIENES, OBRAS O SERVICIOS QUE OFRECE
wr
4 g [Fara Uso Interma)
¢ 85
s DISENOS PUBLICTARICS.
2y
B E
.
o
=
=
o ORGAMISMO | REFERENCIA | DESCRIPCION MONTO C$
o FECH | SECTORPUBLCO o i ]
E g |Ma. CONTRATS o FACTURA) [si &l monto &5 en U poner al tipo de
= cambio de la fecha del confrato)
£ |A
-
; E mes § ARD
3
E Q
o B
g e
3@
E =z
35
Uag
= i3
= 4
EAZON 30OCIAL DEL FPROVEEDOR EXTRANJERO: MOMEBRE DEL RESFONIABLE DE LA BATOMN 3OCIAL EM EL EXTRAMNIERD
2
ae W
¥
WE | pRECEION CIUDAD: EALE: TELES.
&z
88
,'E & CORRED ELECTRONICO: Disfribuidor Exclusivo: FAX: AEDGC POSTAL:
@ o
z

3l ]

. En caso de que represente mgs de una Casa Exranjera o le falte espacio para describir los Bienes, Servicios u Obros gue su Empresa ofrece. asi como
las referencias de los contratos durante = Oltimao afio, favor anexar haojo que contenga esta informacian.




NOTA: SOLAMENTE SE DA TRAMITE CON REQUISITOS
COMPLETOS

Para mayor informacién Tel.: 2441290, 2492795, 2494752,
2494753 6 Fax 2444596

Todos los documentos presentados estdn sujetos

a verificacién de parte de la Direccién General de

Contrataciones del Estado

DEPOSITAR COSTO DEL TRAMITE EN BANPRO:
TGR-CONTRATACIONES DEL ESTADO 100 1000 4431 263

INSTRUCTIVO DEL FORMULARIO

El formato debe ser llenado por el solicitante, a maquina,
o con boligrafo, letra de molde legible y niimeros claros
siguiendo las presentes instrucciones, y el orden de las

casillas y campos siguientes:

10.
de Cédula de 1dentidad del Representante Legal de la Empresa

Fotocopia de Nimero RUC de la Empresa y Fotocopia

(o constancia de tramite de cédula extendida por el Consejo

Supremo Electoral)

1. Declaracién 1R dltimo afio, Balance Inicial en caso
de apertura, Cierre Fiscal y Balance Inicial en caso de cierre
temporal de la empresa, segtin sea el caso

12.

(cuando el proveedor se haga presentar por terceras personas)

Presentar carta de autorizacién del Representante Legal

donde se delegue a la persona encargada de la tramitacién y
retiro de certificado y debera adjuntarse a la carta fotocopia de
identidad del tramitante.

13.
deberd adjuntarse carta de autorizacién debidamente firmada

En caso de ser tramitado por Entidades Publicas,

por el Representante Legal de la Empresa
LOS DOCUMENTOS CONSTITUVOS Y LICENCIAS DEBERAN
SER PRESENTADOS EN ORIGINAL Y FOTOCOPIA




TESTIMOMIO

ESCRITURA NUMERO UNO (1). CONSTITUCION DE
SOCIEDAD ANONIMA. En la ciudad de Managua,

capital| d= I3 Replblica de

Nicaragua, a las nuewve y cuarenta minutos de la manana del dia primero de ensro
del ang dos mil quinze; ANTE M|, FRANCISCO MENA SILVA, Abogado y Motaric
Publico de |la Repdblica de Micaragua, de este domicilio y residencia, debidaments
awtorizade para garular, por |z Excalentisima Corte Suprema de Justicia durante
un quingeenio que finaliza el dia cinco de febrero del aho dos mil discioche,
camparacen | sefior de identided nimerg 004-180591-0022N; EYMAR TELLEZ,
mayer de edad. casado, Licenciado en disefio grafico, mayor de edad, y de este
domicilio. Doy fe de conocer personalmente a los comparecientss quisnes 3 mi
juicia tiznen |a capacidad legal necesaria para obligarse y contratar y en especial
para el oforgamiento de esie acto en el que achian 2n sus propios nombres y
representacion.  Asi, conjuntamenie dicen que han convenido en organizar una
sociedad andnima de conformidad con las leyes da |3 Replblica de Micaragua y
que al efecto por I3 presente escritura ls constiuyen sobre las  basss y
estipulaciones gue se contienen en las clawsulas siguientes: PRIMERA:
RAZON SOCIAL. La razon o firma social bajo |a cual s= regiran los negocios de

=sta sociedad serd I de "MINIMAL™, cuyo nombre se podrd usar en todas sus

relaciones comerciales, con el plblico en genersl, instituciones bancarias, entes
autdnomos  y  gubemamentales, nacionales o extranjeros. SEGUNDA:
DOMICILIO. La sociedad tendrd su domicilio =n |a ciudad de Masaya, sin perjuicio
de instalar negocios o sucursales en cualquier lugar de la Repiblica o fuera de
ella. TERCERA: OBJETO. La sociedsd tieme por objeto  principal la
prestacion de senvicks de cuslquiernaturaleza a personas natursles yjuridicas,
2n especial los de cardoter de venta de articulos para el hogar. Para ello pedra
realizar todos aquellos actos relativos 3 los servicios contratados par si o por
mediz de particulares o empresas y llevar a cabo relsciones comerciales, civiles,
financieras, mobiliarias e inmobiizrias que se relaconen directa o indirectaments
con |a sociedad y con los negocios similares y conexos que pusdan facilitar su
=xtension o desarrolla. CUARTA: CAPITAL SOCIAL. El capitsl de la sociedad
=5 |3 suma de DIEZ MIL DOLARES METOS (31.500.00) capital propio d= MIL
QUINIENTOE DOLARES.

La Junta General de Accionistas podra aumentar el capital social y establecer
Is forma en que deba enterarse el valor de I35 acciones gue s emitan en todo
aumento de capital social mediante I3 emisidn de nuevas acciones. Los
accionistas tendrén derecho preferentz para sdguir nuevas scciones en
proporcion @ las gue posean a |3 fachas en gue se decrate el sumento. Loz
estatuios determinaran la forma de ejercer este derecho de preferencia. El capital
social 52 suscribe en este acto asi EYMAR TELLEZ suscrie y paga MIL
QUINIENTOS accionss.  Las accionss serdn nominativas, confieren igual

derecho Al duefio y no podran ser convertidas en acciones 3l portader, ajig cuando

Acta constitucional




Acta constitucional

et o e e e e e [t e e [ o e i e e

los estatutos.  SEXTA: ADMINISTRACION. Lz dirsccidn y adminisiracion de la
sociedad estard 3 cargo de una Junta Directiva compussta de un Presidents, un
Secrefario y fres Vocales, los cuales seran electos por la Junia General de
Accionistas por mayona de wotos en I3 sesion que comresponda; duraran en sus
funciones cuastro afcs pudiendo ser reelectos; si terminado el pericde no
hubieren sido electos nusvos miembros de la Junts Directiva continuardn
fungiendo kos que estuvieren ejerciendo 2| cargo, mientras no se practique nueva
zleccidn. El Secretario llenard las vacantes que ocasions la falta temporal del
Fresidente. La falta absoluta de une de los miembros s=ra llenada por la Junta
General de Agcionisias. Para que exista quérum en las sesiones de Junta
Directiva 52 requarira la concurrencia de la mitad mas uno de kos miembros y las
decisiones se acordaran por mayona de wolos y en caso de empats
decidira el Fresidente. SEPTIMA: REPRESENTACION. La representacidn
sera sjercida por 2l Presidente de |a Junta Dirsctiva quizn s=r3 el represantants
de la sociedad, tanto judicial como extrajudicisimente, con todss las facultades de
un Apoderado Generalisime, y podrd otorgar Poder General al gerente de
Iz sociedad, para asuntos judiciales o administrativos, cuando éste fuere extrafio
aella. OCTAVA: JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS. Las Juntas Generales
sa realizaran cada afio, ya sean ordinarias o extraordinarias, y seran convocadas
cuando |a Junta Directiva lo dispusiere o cusndo asi lo solicite por escrito 2l

Presidents, exprezado =l objeto de |a reunidn. Para que haya quérum se necesita

ls comparscencia de accionistas que representen | mitad més una del total de las
acciones, entendiéndose que cads una de las scciones vale por un wota. Sila
reunion no pudiers sfectuarse por falts de qudrum o por cuslguier ofra causa,
debera citarse para nueva reunicn con diez dias de anticipacién como minimo y si
a0n en esta caso no hubiere quérum, se verificard I3 Junta General con los socios
que concurran, sxcepto cuando Se frataré de ssuntos cuya consideracidn y
resglucidn requieran que este representada una determinada fraccion del capital
social.  Las citscionss se hardn personalmente o por medic de canas o
telegramas dirigidos 3 cads accionista. MOVEMA: RESOLUCIOMES. En las
rzuniones de la Junta Ganeral de Accionistas cada accion confizre derecho 3 un
voto.  Las resoluciones se formardn con la mitsd mds uno de los wotos
representades en la sesion, cuslguisra que fusse |a naturalezs del asunto que 5=
trate, pero requeriran la presencia persenal o por medic de apoderados de
aCoionistas que representen mas de |a mitad dal capital social y =l voto conforme
de igual fraccidn de capital mas una, aguéllas que s= refieran 3 las materias
siguientes: a) Disclucidn anficipada de la sociedad; b) Prémoga de su duracion,
alin cuando hubiere transcurrido el térming de conformidad con este contrato
social; ) Fusidn con otra sociedad: d) Cambio de objsto de |s sociedad: =)
Reduccion del capital social; f) Reintegracion o aumento del mismo capital; ¥ gh
Toda otra modificacion del acta constifutva o de los estatutos.  DECIMA:
FISCALIZACION. La sdministracidn de |a sociedad serd fiscalizada por un
vigilante quien podra ser o no accionista nombrado por la Junta General de

Accionistas por el periodo que se establezea en los estatutos.  DECIMA
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PRIMERA: EJERCICID ECONOMICO Y BALANCE. Las cuentss de la
sociedad == levardn por partida dobbe, con todos los requisitos de ley, en los
libros exigidos por Iz misma, los registros seran en moneda corriente del pais,
cardobas, ademas del libro de inscripoiones de las accionss nominativas.
DECIMA SEGUMDA: UTILIDADES. Para detsrminar &l monte de las utilidsdes
netas de la sociedad en cads ejercicic se deduciran las cantidades
comespondientes 3 los siguientes renglones: a) Los gastos generales de
sdministracidn; b) Las sumas destinsdas 3 los impusstos que graven las
operacionss o bienes socisles que la ley exijs pagar: c) Las paridas necesarias
para la amortzacion de sus activos sujetes a depreciacion; d) La  porcion
destinada = la integracion del fonds de reserva legal: &) Cualquisras otra
que corssponds hacer conforme ls ley o |3 t2cnica contable.  El saldo
resulianie determinard las utiidades, mismas que se disiribuiran en la forma que
scuerde la Junta Genersl de Accionistss, excepto |as correspondientes a los tres
primeras afos de existencia de |a saciedad, que pasaran directamente a3 integrar
=l fando de reserva. DECIMA TERCERA: RESERVAS DEL CAPITAL. El fondo
de reserva del capital lo constifuira la décima parie del capital social  Las
pérdidas en cualguier sjercicio anual se cubrirdn con aplicaciones equivalentes
al fondo de reserva begal y al capital a su orden. Cada vez que se afectars
diche fondo debera reintegrarse en el proximo ejercicio faworable, mediante la
separacidn de una cantidad doble 3 la que ordinariamentz se desting 3 su
constitucion. DECIMA CUARTA: DURACION. La duracién de la sociedad s=ra

de nowenta y nueve (93} afios, contados & partir de |a fecha de inscripeion en el

Registro Publico Mercantil tanto de la presente escritura como de los estatutos.
La duracion de Iz sociedad pedra ser prorropada por la Junia General de

Accionistas una o mas veces por los fBrminos gue esta acordare

Doy fa de haber advertide @ los comparecientes de la obligacidn de inscribir 2|
tastimania que de ésta se libre, en 2| Registro Mercantil cormespondients. Leida
integraments foda esta eseritura a los otorgantes, |a encontraron conforme, la
aprueban y ratifican en todas y cada una de sus partes y firman todos juntos
conmigo, =l Motario, gue doy fe de todo lo relacionado.  llegible EYNAR
ENMAMUEL TELLEZ GUILLEN {f) llegible FRANCISCO MENA SILVA
Notario

Publice.
Asi paso ante mi, del frente del folio ndmera uno al frente del folio nimero seis,
de mi PROTOCOLO NUMERD VEINTICINCO, que llevo en =l corriente afio v a
solicitud el s=fior EYNAR EMMANUEL TELLEZ GUILLEN, en calidad de
presidenta de ka Sociedad Andnima MINIMAL, libro este primer testimonio, en sais
hojas dtiles d2 papel sellado que rubsico, firmo y s=llo, en la ciedad de Managua,

3 |3z nueve horas del dia primero de enero dal afio dos mil quincs.

<
%
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Manual de Imagen corporativa

El presente manual fin de dar una mayor definicién de la marca minimal estudio
de comunicacién. Se plantea una mayor definicién sobre sus elementos que
conforman los distintos aspectos comunicativos en los cuales se podrd implementar
de forma correcta.

En los siguientes capitulos se observa las aplicaciones correctas e incorrectas

en los distintos problemas que se presenten en el uso y desarrollo de la imagen
corporativa y sus elementos. Las especificaciones sobre la imagen corporativa dadas
en el manual, han sido aprobadas de manera cuidadosa.

El manual fue elaborado poniendo en practica los conocimientos adquiridos en cada una
de las clases recibidas, los cuales fueron la base fundamental para la correcta elaboracién

de dicho manual.




Conceptos de disefio

Formas

Colores



v
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Logotipo

Construcion

Para la construccién correcta de los elementos de la identidad
visual, una unidad elemental es la reticula para que toda las

proporciones tengan buena visualizacién.

Espacio de seguridad

Se observa un espacio de seguridad alrededor de la marca, espacio
que no podrd ser usado por ninguna imagen o texto u otros
elementos graficos con el objetivo de preservar su total legibilidad

y comprensién de la misma.

. =La linea negra corresponde
al ancho de las"T" tomadas del = Espacio de seguridad
anchodela®l”
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Construcion

Aqui se observa la idea de donde fue

elaborado una parte de la marca.

[ [ [ [
' ' ' '
' ' ' '

' ' ' '
.............................................
‘ ‘
.............................................
' [ [ [

' ' ' '

' ' ' '

' ' ' '
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Logotipo

El ]ogotipo que se ha utilizado para este manual y que sera
utilizado en lo sucesivo en sus diferentes formas y aplicaciones es el

siguiente.

'}” MNMAL

Version en color

Estos dos colores son los que conforman

Principalmente el logotipo.

. PANTONE P 104-7
. PANTONE P 172-1




El colores uno de los principales
elementos de reconocimiento y

memoria.

Por eso se utilizaron colores
comunes para que se facil

recordarlo al ver la marca.

C. 85% C. 44%
M. 58% M: 35%

Y. 0% Y. 35%
. K: 0% . K. 14%

»

R. 71 R. 145

. G. 106 . G. 145
B. 176 " B. 145

. PANTONEP 104-7 U

. PANTONEP 172-1 U |’
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Escala de grises

La siguiente versién de escala de grises fue elaborada con

los siguientes porcentaje de negro
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Version monocroma

En esta versién en monocroma fue elaborado por
el motivo de aquellos logotipos que se realizan a
una sola tinta, dependiendo de la tinta hay dos

opciones




Version lineal

n la versién lineal fue elaborada como

apoyo grafico en documentos decorativos,

se elaboraron con los colores principales




Version

positivo y negativo

Aqui la marca se muestra
n su version positivo y

negativo

"MNMAL




Linea positivo y negativo

En el caso que se necesite reproducir la
marca monocromadtica y a linea como un
adorno en elementos graficos, por tal motivo

se presentan estas dos opciones.

O

v

AL
o)

&Y

VNIV
vt N vt

A
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Casos especiales

Para el caso de implementar la versién en
positivo de marca se apoyara la misma sobre un
fondo positivo o negativo con una opacidad de
un 60%.

MNMAL
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Usos incorrectos

Se muestra a continuacion
algunos ejemplos de los usos
incorrecto de la marca por lo
general se le considera como no

permitido.

Hay que tomar en cuenta estas

recomendaciones.

Nunca cambiar versiones positivas y
negativas de la marca.

La relacién de simbolos y anagrama sera
siempre la reﬂejada.

Nunca colocar marca sobre fondos

comp]ejos o que impidan su ]egibi]idad.

MN
-
MNMAL R %
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Tamano minimo

El tamafio minimo establecido para que
la marca conserve todo sus propiedades y

legibilidad es que se presenta a continucion.
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Papeleria y Misceldneos

Tarjetas de presentacion

MNMAL

Cinthya HOgdSO Cel: 7692 5830
Gerente General E-mail: ckarynahogdson@gmail.com

Disenador Grafico Direccion: migob. 3 cuadras al oeste

Hoja Membretada.

MNMAL

E-mail: ckarynahogdson@gmail.com
Direccion: migob. 3 cuadras al oeste




0 I Papeleria y Misceldneos

Carpeta

E-mail: ckarynahogdson@gmail.com
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Papeleria y Misceldneos

sobre americano

Telefono: (505) 22631784

www.minimalstudio.com

\/
N/
0‘( 66

Direccion: Ministerio de gobernacion 3 cuadras al oeste.
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Papeleria y Misceldneos

Taza y Camisetas




Papeleria y Misceldneos

Gorras



’V
Q Conclusion

Es necesario saber que la identidad corpo-

rativa es necesaria para una empresa ya que
esta es la que la respalda como empresa y es
necesario tener una marca porque en estos
dias las personas se han vuelto muy selecti-

vas y solo ven lo que realmente impacta.




