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A lo largo del Plan Negocio, analizara y profundizara la problematica en
Nicaragua sobre la falta de una editorial y una revista que informe sobre las
tendencias y actualizaciones en disefio grafico, procurando usar datos veraces
y relevantes de la situacién que presentan los disefadores graficos por la falta
de una herramienta para mantenerse actualizados.

El plan de negocio también evaluara la inversion a realizar a fin de poner en
marcha BOi0 epiTorIAL , que brindara sus servicios en el segmento de merca-
do de empresarios, estudiantes, egresados o aficionados al disefo grafico del
municipio de Managua.

El plan de negocio, evaluara la cultura de la atencién y el servicio que requie-
ren los habitantes del Municipio de Managua, sobre la base de requerimien-
tos técnicos para fundar bOlO EDITORIAL y sacar al mercado la revista A4.

Es bueno comentar que los garantes del plan de negocio tienen experien-
cia en este tipo de servicios, dado que tienen estudios superiores en disefio
grafico.

El presente plan de negocios se ha dividido en ocho capitulos: El ler.
Capitulo aborda el andlisis interno como grupo, en el 2do. Capitulo se expre-
san las técnicas de seleccién de ideas para formar el negocio innovador, en el
3rer. Capitulo se brindan los propésitos del negocio, el 4to. Capitulo trata del
mercado, en el 5to. Capitulo se realiza el plan de produccién, el Capitulo 6to.
Aborda la administracion del negocio, en el capitulo 7mo. Se presentan los
analisis financieros, para culminar en el 8vo. Capitulo se presentan las estrate-
gias de comunicacién visual.



Canal de distribucion

Garante

Medio a través del cual los fabricantes
ponen a disposicién de los consumido-
res los productos para que los adquie-
ran.

CMYK

Persona que da seguridad de que una
cosa va a realizarse.

Imagotipo

Acrénimo de los colores basicos (Cyan,
magenta, amarillo y negro) que se utili-
zan en las impresiones a cuatro colores
(Full color).

Compras por etapa

Unién de logotipo e Isotipo (Imagen o
simbolo mas tipografia).

Isotipo

Proceso de compra que consta de 4
etapas: Darse cuenta, investigacion,
decision y accion.

Demanda insatisfecha

Representacién grafica de un simbolo
que ejemplifica una marca sin mencio-
narla.

Mupis

Demanda que no ha sido cubierta en
el Mercado y que pueda ser cubierta.
Cuando la demanda es mayor que la

oferta.

Soportes publicitarios instalados en ele-
mentos de mobiliario urbano situados
en los lugares mas concurridos y céntri-
cos de nuestras ciudades.

Precio de penetracion

Cuando una empresa establece sus
precios a un nivel muy bajo para au-
mentar la demanda del cliente.

RGB

Es la composicién del color en tér-
minos de la intensidad de los colores
primarios de la luz.



bOI0 EDITORIAL es una empresa que se dedica a elaborar
catalogos, manuales empresariales, disefio de publicidad,
correccion y diagramacién, etc. También tiene como pro-
ducto estrella una revista llamada A4 cuya distribucién es
trimestral y esta dedicada a informar sobre las tendencias y
actualizaciones del disefo grafico.

Para la formacién de esta editorial nos basamos en la nece-
sidad de cambiar la perspectiva de cémo la poblacién consi-
dera que el giro de un editorial es meramente distribuir y/o
vender libros; nace con el objetivo de ofrecer servicios que
permitan que una empresa se establezca o continte en el
mercado mediante su publicidad en medios graficos.

También surge con la necesidad de crear una revista que
permita que los veteranos, estudiantes, egresados o aficio-
nados al disefio grafico se actualicen constantemente.

Produccién
El proceso de produccién de boio editorial esta disenado
para cumplir en tiempo y forma con los trabajos asigna-
dos, asegurandonos que la calidad tanto de nuestra ma-
teria prima como la calidad de los productos elaborados,
sean la mejor, procurando la satisfaccién del cliente.



Tecnologia
Los equipos tecnolégicos con los que contamos al momento de establecer la em-
presa, son los equipos basicos (Equipos propios). A un mediano plazo cuando
contemos con el capital para solventar gastos de ese tipo, compraremos equipos
nuevos. Todo esto haciendo uso de la politica de Pre- Inversion.
Cabe destacar que contamos con los equipos basicos para establecer la editorial sin
que la calidad de nuestro trabajo se vea afectado.

Forma Legal
bO10 EDITORIAL constituido por cinco areas que estan distribuidas en un organigra-
ma circular.
Contaremos con 5 colaboradores, uno de ellos externo y otros cuatro que corres-
ponder a los socios y fundadores.
La empresa esta constituida por una sociedad anénima de cuatro socios, todos de
acuerdo en participar bajo un porcentaje igualitario, bajo los mismos derechos y
bajo las mismas obligaciones.

Aspectos Financieros
La empresa requiere una inversion inicial de cuyas inversiones estan siendo finan-
ciadas por los socios. Recuperando nuestra invesién a un mediano plazo.
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X CAPITULO |

O

uaitoria Personal

Para formar una empresa, es necesario conocer las capacidades
con las que contamos como grupo, ya sean, habilidades,
talentos, disponibilidad, recursos, ayuda, etc. Esto ayudara a
conocernos mejor y a mejorar en lo que debamos, ademas de
dar una pauta para darle un mejor enfoque al objetivo que se
pretende alcanzar al fundar nuestra empresa haciendo uso de

todas nuestras capacidades.




@to EDITORIAL

Somos un grupo de jévenes disefiadores graficos,

entusiastas, creativos y pro activos tomando una iniciativa
.1 para alcanzar nuestras metas, basandonos en nuestro
}_QU|ENES SOMOS? aprendizaje y superando nuestras debilidades. Asi mismo

somos un grupo en donde planteamos nuestras ideas

de manera que podamos llegar a un mutuo acuerdo y a

nuestro objetivo de manera segura.

1.2

) Creatividad, equipos propios (computadoras) y dominio

¢CON QUE CONTAMOS? de los programas en disefio, buena comunicacion,
positivismo e innovacidn en cada uno de nuestros
trabajos.

-Elaboracién de Catalogos
-Manuales corporativos
-Correcciéon y diagramacion

.I 3 , -Disefo de anunciantes/ Espacios publicitarios (Con el fin
¢«QUE PODEMOS de publicar a las empresas en espacios publicitarios para
OFRECER? darlas a conocer y posicionarlas en el mercado)
- Disefio de los servicios graficos tales como bisagra,
cintillos, portadas y contraportadas.
-Asesorfas en Disefio grafico y maquetacion
|.4
¢AQUIEN SE LO -Editores de libros que necesiten diagramar su publicacion
PODEMOS OFRECER? -Empresas que necesiten imagen empresarial o bien

productos graficos con fines publicitarios
-Clientes potenciales individuales que necesiten retoques
o edicidn de sus fotografias o algiin producto grafico.

@
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1.5
{QUIEN NOS AYUDA

1.6
{QUE HACEMOS?

1.7
{A QUIENES
AYUDAMOS?

1.8
{QUE AYUDA
OFRECEMOS?

1.9
¢{COMO NOS
RELACIONAMOS?

.10
¢{COMO NOS CONOCEN
Y QUE MEDIOS USAMOS?

Nuestros padres
Familia

Colegas

Amigos

Nuestros maestros

-Publicidad

-llustraciones

-Freelance

-Estudiamos un nuevo idioma

A todos aquellos que requieran un servicio en disefio
gréfico.

Ayudamos en el desarrollo de ideas para que los duefios
de empresas se posicionen o bien se mantengan en el
mercado mediante los productos gréficos que ellos pidan
que realicemos.

Nos relacionamos cara a cara y via e-mail. Ambas son
importantes, ademas de que algunos clientes debido a
la falta de tiempo, envian las solicitudes via e-mail ya que
facilita la comunicacién a distancia, logrando un trabajo
mas agil.

Nos conocen por medio de experiencias de nuestros
clientes frecuentes o bien por la llamada publicidad de
boca en boca y utilizamos redes sociales para
comunicarnos con nuevos Yy actuales clientes.



l.11 i -Satisfaccion al cliente

(QUE OBTENEMOS? -Dinero
-Experiencia
-Ganar preferencia del cliente
-Enriquecimiento del portafolio.

| 12 -Tiempo
» , -Dinero
-ldeas
-Energia
-Empefo
13 Cont | equi ' laborar |
. z -Contamos con el equipo necesario para elaborar los
¢QUE RECURSOS productos graficos. —Experiencia
TENEMOS? -Conocimiento

-Creatividad
-Estudios superiores en Disefio grafico
-Conocimiento de otro idioma (Inglés)

Es la imagen que nos representa a

la perfeccién, describe graficamen-
te nuestro proceso creativo como
grupo. Desde que se concibe la
idea hasta que se designan las
tareas para llevarla a cabo.

9




CAPITULO Il
(o O

e L

ica de seleccion de

(&

(E3s 06 negocios innousoore

con alto potencial en el contesto
socio-economico oe licarsgua

Es importante conocer muy bien al mercado al que nuestra
empresa se va a dirigir. En este capftulo gracias a encuestas y
estudios realizados, se muestra a detalle datos importantes del
publico meta, ademas de presentar algunas posibles soluciones a
las necesidades que presentan.
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2.1

PRIMERA TECNICA

Segmento de clientes atractivos relacionado con nuestra idea de plan de negocio.

- Empresas (Agencias de Publicidad, Expertos en Marketing).

- Universidades que imparten la carrera de Disefo grafico (UAM, UNICA, UNI
CIT, UPOLI, UNIVERSIDAD DEL VALLE, UCA y UCC).

- Estudiantes y aficionados al Disefio Gréfico.

Problemas que tiene el segmento de clientes.

- El segmento no cuenta con suficientes medios de retroalimentacion, nuevos
conocimientos e informacién sobre disefo grafico a nivel nacional.

- Las empresas necesitan darse a conocer al mercado por medios publicitarios
iImpresos.

Soluciones a los problemas encontrados.

- Elaborar una revista sobre tendencias y actualizaciones sobre el disefio gréfico
en donde la informacién expuesta sera nacional principalmente e internacional.
Brindar espacios publicitarios en la revista para las empresas que deseen darse a
conocer.

- Agregar valor a la revista para su correcta realizacion, reproduccion y distribu-
cién con un sello editorial.

- Posicionar a las empresas o bien ayudarlas a continuar en el mercado mediante
productos graficos.

2.2
SEGUNDA TECNICA

Beneficios y soluciones apropiadas

Unica editorial que cuenta con una revista a nivel Nacional cuya tematica son las
tendencias y actualizaciones del disefio grafico.

Solucién: Elaborar una revista como producto estrella con el fin de informar so-
bre las tendencias y actualizaciones del disefio grafico a los posible clientes, todo

esto a un precio accesible. Q
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Contacto con los clientes potenciales identificados

- Cliente (producto estrella) principiantes (con conocimientos previos en disefio
gréfico), estudiantes universitarios, veteranos (Disefadores graficos profesionales)
entre 16-50 afios de edad ambos sexos.

- Cliente (Editorial) pequenas, medianas y grandes empresas que desean dar a co-
nocer sus servicios de manera impresa.

2.3
TERCERA TECNICA

Ideas de negocio Seleccién de 2 ideas Idea seleccionada
- Agencia Publicitaria ~ Agencia Publicitaria - Agencia Editorial
- Estudio de disefio

- Agencia Editorial
- Agencia Editorial

Revista Informar sobre las Disefio dindmico Variedad de
tendencias con la segmentos
revista informativa
A4.



2.4

CUARTA TECNICA

@to EDITORIAL

Contamos con creatividad en cada uno de nuestros servicios. Somos la primera
editorial de este tipo en Nicaragua, nuestros costos son accesibles para todos
nuestros clientes, contamos con los conocimientos y equipos necesarios para
realizar cada una de las operaciones.

Servicios innovadores

Catélogo

Manuales
corporativos

Correccidon y
diagramacion

Disefio de
anunciantes

Necesidades
satisfechas

Dar a conocer sobre
sus productos en
detalles

Descripcion del
manual de imagen
empresarial

Brindar a los clientes
asesorfa para correc-
cion de sus manuscri-
tos y por consiguiente
la diagramacién de
éste.

Publicar a las empre-
sas en espacios pu-
blicitarios para darlas
a conocer y posicio-
narlas en el mercado,
asf mismo, prestar el
servicio para realizar
productos graficos.

Caracteristicas
innovadoras

Informacién precisa y
concisa

Imagen corporativa,
que debera ser clara,
coherente

Diferentes técnicas
para la distribucién
de informacién en el
documento

Disefo funcional,
unificando calidad,
estética, innovacion y
creatividad

Producto o solucion
seleccionada

Informacién detallada
sobre cada producto

Simplicidad y unifica-
cién en la comunica-
cion visual de dichos
manuales

Publicacion y
distribucion

Elaboracién y es-
quematizacion de

los servicios graficos
como Bisagra, cinti-
llos, portadas y contra
portadas.



CAPITULO Il .‘
troduccion >
e llegocic

Este capitulo es un instrumento que permite dar a conocer el
giro de la empresa al igual que la mision, visién, ubicacién y
demas datos que son importantes de establecer al momento de
crear una empresa.
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3.1

{QUE NECESIDAD SATISFACE?

La cantidad de personas que se dedican e interesan por el disefio gréfico en los Ultimos
afios ha incrementado, si bien es cierto, cuentan con muchas herramientas para mejorar
sus habilidades creativas, pero a nivel Nacional no cuentan con una herramienta fisica
que les permita actualizarse continuamente, lo cual nos parece algo fundamental ya que

el disefio no es estatico, siempre hay cambios o mejoras. Es por este motivo que surge

la idea de crear una revista fisica que trate a profundidad las tendencias y actualizaciones
del disefio gréfico, cuyas ediciones sean trimestrales y contribuyan al conocimiento de del
segmento.

3.2
TIPO DE EMPRESA

bOI0 EDITORIAL es una empresa que se encarga de ofrecer los servicios de disefio de
Catdlogos, manuales corporativos, correcciéon y diagramacion, disefio de anunciantes/
espacios publicitarios, disefio de servicios graficos tales como bisagras, cintillos, portadas y
contraportadas. Todo con el fin de publicar a las empresas en espacios publicitarios para
darlas a conocer y posicionarlas en el mercado o bien para que continlen en el mercado
mediante productos gréficos.

3.3
TAMANO DE EMPRESA

b010 EDITORIAL €5 una Micro- Empresa de caracter privado, cuyo personal es de 5
colaboradores, 4 que son socios y fundadores de dicha empresa y el colaborador externo
a la empresa cuyos servicios seran requeridos una vez por semana.

3.4
UBICACION

El punto de ubicacién de nuestra empresa sera de los seméforos de la Tenderf | /2c al este.
Consideramos que al estar ubicados en esa zona nuestras ventas podrfan incrementarse
debido que es un lugar de afluencia de futuros clientes. e
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3.5

MISION
Ofrecer los servicios de edicidn, diagramacién, manual de imagen corporativo, elaboracion
de catdlogos; a nivel nacional, con el uso del desarrollo tecnolégico, estableciendo alianzas
con otras instituciones que nos permitan el desarrollo empresarial.
/
Ser la agencia editorial lider en la realizacién y distribucion de productos literarios,
apoyandonos en la tecnologfa con la finalidad de obtener productos de excelente calidad y
a precios accesibles para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

3.7

VALORES DEL EMPRESARIO

El empresario posee una lista de valores que lo convierten en una persona apta y capaz de
sacar adelante una empresa. Los valores son los siguientes:

Honestidad, responsabilidad, confianza, creatividad, liderazgo, autocritica, optimismo,
emprendedor.

3.8
PRINCIPIOS EMPRESARIALES

Seran tomados como una especie de gufa en la que hay que tener en cuenta a la hora de
tomar decisiones que involucren a la empresa. Los Principios son los siguientes:
Mejora continua, satisfaccion del cliente, desempefio, adaptacion, personalizacion.
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3.9

JUSTIFICACION

b010 EDITORIAL se forma con el fin de brindar una nueva experiencia a los clientes con el
fin de posicionar su empresa en el mercado o bien ayudarles a continuar en el mercado
mediante productos gréficos. Ademas de vender su propio producto estrella que benefi-
cie a un determinado segmento de clientes, una revista a nivel nacional, que sea Util para
informar y actualizar sobre las tendencias del disefio gréfico, debido a que no existe una
revista que trate directamente estos temas, ademas de ser accesible a todas las

personas aficionadas o con conocimientos del disefio grafico.

3.10
VENTAJAS COMPETITIVAS

De acuerdo con el modelo de las ventajas competitivas de Michael Porter (Economista
mas valorado y reconocido a nivel mundial y considerado como padre de la estrategia
corporativa) la estrategia competitiva estd compuesta por dos tipos basicos que pueden
unirse dando lugar a un tercer tipo.
|. Liderazgo por costos (Bajos costos): Se da cuando una empresa se establece como
el productor de mas bajo costo en su industria.

2. Diferenciacion: Significa que una empresa intenta ser Unica en su industria, teniendo
en cuenta que no puede ignorar su posicion de costo; En todas las areas que no afecten
su diferenciacion tales como producto, distribucion, ventas, comercializacién, servicio,
imagen, etc. Deben intentar disminuir costos.

3. Enfoque: Lograr esto significa que una empresa tuvo éxito en un segmento o en
ambos (Costos Yy diferenciacion).

Segln Porter el uso de estrategias podrian asegurarte el éxito en tu empresa, ademas de
generar un retorno sobre la inversion. Basandonos en dichas estrategias a continuacion
presentamos las estrategias que como empresa consideramos las adecuadas para
garantizar buenos resultados:
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De la empresa Del producto o servicio

Unica editorial que cuenta con Contamos con creatividad en cada uno de nuestros
una revista a nivel servicios, ya que es la primera editorial de este tipo
nacional cuya temadtica son las en Nicaragua, nuestros costos son accesibles para
tendencias y actualizaciones todos nuestros clientes, contamos con los

del disefio grafico. conocimientos y equipos necesarios para realizar

cada una de las operaciones.

3.11
DISTINGOS

Servicio Postventa

El servicio postventa permite conocer y valorar la opinién de los clientes, identificar opor-
tunidades de mejora y nos permite valorar si la compra es regular (Consumo frecuente) o
es de compra repetida (Compra habitual y lealtad a la marca). Esta herramienta le permite
a la editorial tener un nivel superior en cuanto a calidad ya sea en atencidn o elaboracién
de los productos.

Los servicios postventa que la editorial son:
|. Dentro de la revista se otorgardn cupones, promociones y descuentos, ya sea para la
proxima compra de una nueva edicidn de la revista o bien para uno de los servicios que
ofrece la editorial.

2. Al finalizar el servicio que se le brinda al cliente, se dard un seguimiento para analizar
la satisfaccién que obtuvo con los servicios brindados por BOO epiToriAL, ademas de
tomar en cuenta sus opiniones ya sean positivas o negativas.

Garantia

La edoitorial valida la garantfa de la mejor forma posible basandose en lo siguiente:
-Asegurar que la informacién brindada sera confidencial de forma q no sera divulgada
-Se permitira como minimo tres cambios sin costo alguno

Q



CAPITULO IV
O O

Y
ercaag
(o O
Con las herramientas que provee la Mercadotecnia en el plan nego-
cio BOIO EpITORIAL, se analizar a profundidad no sélo las necesida-
des de los clientes potenciales sino también la respuesta del con-
sumidor hacia los productos; Con esto no solo boio editorial logra
satisfacer las necesidades de los clientes sino que amplia el mercado,
lo que significa que las ganancias van en aumento; En el primer afo
se tiene proyectado vender $76,562.50 obteniendo una perdida
en el primer afo a causa de inversiones de $ -2,968.60 en el sector
del distrito IV, en el 3er afo las ventas de $ 175,637.55 obteniendo
una ganancia de $ 29,815.67 en el sector del distrito IV y parte del “
distrito |, en nuestro 5to afo las ventas de $221,233.39 obteniendo
una ganancia de $28,932.95 abarcando por completo los distritos IV
y | con sectores universitario.
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4.1

OBJETIVOS DE LA MERCADOTECNIA

Corto plazo
* Asegurar el posicionamiento del producto estrella y de la empresa en el mercado.
* Contar con la infraestructura de boio Editorial para la atencion de los clientes potenciales y
personal de operaciones.
* Realizar convenios con los proveedores y Distribuidores para la eficacia producciéon de
ejemplares, asi mismo los costos de la revista estén al alcance de todos.
* Adquirir 551 servicios con clientes fieles en el primer afio, entre los cuales se dividen:
51servicios en individuales, 59 servicios en pequefas empresas, 6|5 servicios en medianas
empresas y 930 servicios de grandes empresas Recuerden que las empresas es el tejido em-

presarial MIPyME.

Mediano plazo
* Aumentar el nimero clientes.
* Duplicando el tiraje del producto estrella en el 2do y 3er afio de 1200 a 2400 revista.
* Perfeccionar a los colaboradores mediante el Plan de Capacitacion incorporado al Plan de
Negocio conteniendo las actualizaciones de cada sistema para garantizar un trabajo de calidad y
satisfactorio para nuestros clientes.
* Tener | 1,809.9 servicios mas en el tercer afo, para un total de 5,767.8 servicios que se
dividen en individuales, 3,605.9 servicios en pequefias empresas, | 779.1 servicios medianas
empresas y 657.1 servicios grandes empresas.
* A partir del tercer afio garantizar un crecimiento interanual de |0%.

Largo plazo
* Obtener un crecimiento en ventas sin precedentes en el quinto afo no menor al 20%.
* Pretender vender 27,283.72 servicios de cliente fijos de 15,483 servicios los cuales se divi-
den en individuales, 10,210 servicios pequefias empresas, |47.62 servicios medianas empre-
sasy 1443. Iservicios grandes empresas.
* Incrementar la cantidad de clientes fijos cada afio, asf mismo como la capacidad de produc-
tividad de cada servicio a ofrecer al target del producto estrella con aumentos del 15% cada

afo con los clientes individuales.
* A partir del quinto afio garantizar un crecimiento interanual de 20%.

* Obtener en un 6to afo equipos tecnoldgicos y contratar un personal de apoyo para abaste-
cer las demandas de nuestros clientes.



Corto plazo

Demanda Potencial Estimada en el ler. Airo

Tipo de cambio a usaren todo el plan de negocio

US S T/c=C$28.3252 X USA $1.00
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N A R
Empresa Empresa Empresa Vtas ler. Ano
| Revistas 2,000 | 1,500 || 500 |[ 4800 || 150 7,200.00 |
| Catalogos Grandes || 36 || 18 || 2 || 2 |[ 40 |[150.00] 6,000.00]
| Catalogos Medianos | 3 || 18 || 2 || 2 || 38 |10000] 3,800.00|
| Catalogos Pequefios | 3 || 18 || 2 || 2 || 3a | 7500| 2550.00]
| Manuales Corporativos || 6 [ 3 || 1 || 1 || 12 [23000]| 2530.00]
| correcciony Diagramacién1-50pég. || 100 || so || 10 |[ 5 || 145 | 4s50| 65250
| Correcciony Diagramacién50+pag. || 60 || so |[ 10 || 5 | 125 || 400  500.00]
Tama ﬁoD(ISSrz:ZZSdz:nguEr;th;\ze/;isagras 1,000 500 12 12 524 35.00 18,340.00
- mfgzﬁ;iéd: d’:’:‘f/?‘_:i;'::zég_ 1,000 500 12 12 622 || 2000 || 12,440.00
Espacios publicitarios pag. Completas 3 | 12 | e [ 1 [ 1 | 11 [[22000] 2420.00]
Espacios publicitarios % pag. Horizontal 12 6 1 1 11 130.00 1,430.00
3
| Espacios publicitarios % pag.Vertical 3| 12 || 6 || 1 || 1 | 12 | 130.00] 1,560.00 |
| Espacios publicitarios % pag. Vertical 4 || 12 | e || 1 |[ 1 || 12 | 6500  780.00
Espacios publicitarios 1/3 cintillo 12 6 1 1 1 115.00 1265.00
Horizontal 6 !
Espacios publicitarios 1/3 cintillo 12 6 1 1 1 115.00 1.265.00
Vertical 6 !
Espacios publicitarios 3/4 pég. cintillo 12 6 1 1 10 95.00 950.00
medio 3
| Bisagra Falsa || 4 [ 2 | - I - | e [40000]| 2400.00]
| Portada Interna | 12 || e || 1 |[ 1 || 120 30000 3,000.00]
| Contraportada || 12 || 6 || 1 || 1 || 11 |[400.00]] 4,400.00 |
| Contraportada Interna 6 11 |[280.00] 3,080.00 |
ﬁ---ﬁ

Fuente: Elaboracidn propia.

76,562.50 en ventas proyectadas del primer afio teniendo en cuenta los 2| servicios a brindar incluye el desglose de servicios para

*Nuestra demanda potencial proyectada para grandes, medianas, pequerias empresas y clientes individuales. El monto es de @
cada tejido empresarial y con sus precios unitarios.
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Mediano plazo (2do y 3er. Afio)

Demanda Potencial de Servicios 2do. Aiho
US S T/C=C$28.3252 X USA $1.00

Revistas 2200 1650 1599.9 || 550

Catdlogos Grandes 39.6 19.8 3.9 2.2

Catdlogos Medianos 39.6 19.8 3.9 2.2

Catalogos Pequefios 39.6 19.8 3.9 2.2

Manuales Corporativos 6.6 3.3 1.9 1.1

Correccidon y Diagramacion 1-50 pag. 110 55 19.9 5.5

Correccidon y Diagramacion 50+ pag. 66 55 19.9 5.5

Disefios de Anunciantes Tamafio Grandes pag. Enteras/Bisagras || 1100 550 239 13.2

Disefios de Anunciantes Tamafio Estandar ¥ - % de pag. 1100 550 239 13.2

Espacios publicitarios pag. Completas 3 13.2 6.6 1.9 1.1

Espacios publicitarios % pag. Horizontal 3 13.2 6.6 1.9 1.1

Espacios publicitarios % pdag. Vertical 3 13.2 6.6 1.9 1.1

Espacios publicitarios % pdag. Vertical 4 13.2 6.6 1.9 1.1

Espacios publicitarios 1/3 cintillo Horizontal 6 13.2 6.6 1.9 1.1

Espacios publicitarios 1/3 cintillo Vertical 6 13.2 6.6 1.9 1.1

Espacios publicitarios 3/4 pag. cintillo medio 3 13.2 6.6 1.9 1.1
Bisagra Falsa 4.4 2.2

Portada Interna 13.2 6.6 1.9 1.1

Contraportada 13.2 6.6 1.9 1.1

Contraportada Interna 13.2
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Demanda Potencial de Servicios 3er. Aho

Revistas 4,000 3,000 1,600 | 1,000
Catalogos Grandes 36 18 2 2
Catalogos Medianos 36 18 2 2
Catalogos Pequefios 36 18 2 2
Manuales Corporativos 6 3 1 1
Correccion y Diagramacion 1-50 pag. 100 50 10 5
Correcciény Diagramacion 50+ pag. 60 50 10 5
Disefios de Anunciantes Tamafio Grandes pag. Enteras/Bisagras|[ 1,000 500 12 12
Disefios de Anunciantes Tamafio Estandar % -%de pag. 1,000 500 12 12
Espacios publicitarios pag. Completas 3 12 6 1 1
Espacios publicitarios % pag. Horizontal 3 12 6 1 1
Espacios publicitarios % pag. Vertical 3 12 6 1 1
Espacios publicitarios % pag. Vertical 4 12 6 1 1
Espacios publicitarios 1/3 cintillo Horizontal 6 12 6 1 1
Espacios publicitarios 1/3 cintillo Vertical 6 12 6 1 1
Espacios publicitarios 3/4 pag. cintillo medio 3 12 6 1 1
Bisagra Falsa 4 2 - -
Portada Interna 12 6 1 1
Contraportada 12 6 1 1
Contraportada Interna 12 6 1 1

*Nuestra demanda potencial proyectada para grandes, medianas, pequefias empresas y clientes individuales, el monto es de
$ 175,637.55 en ventas proyectadas del mediano plazo que sumamos nuestro 2do afio con nuestro 3er ario en ventas, teniendo
en cuenta los 2| servicios a brindar incluye el desglose de servicios para cada tejido empresarial y con sus precios unitarios.



0 d
elOEDITORIAL

Largo plazo (4to y 5to aifo)

Demanda Potencial de Servicios 4to. Aho
US S T/C=C$28.3252 X USA $1.00

e 2 T

Revistas 4400 3300 1760 1100

Catdlogos Grandes 39.6 19.8 2.2 2.2

Catalogos Medianos 39.6 19.8 2.2 2.2

Catalogos Pequeiios 39.6 19.8 2.2 2.2

Manuales Corporativos 6.6 3.3 1.1 1.1

Correcciony Diagramacion 1-50 pag. 110 55 11 5.5
Correcciony Diagramacion 50+ pdg. 66 55 11 5.5

Disefios de Anunciantes Tamafio Grandes pag. Enteras/Bisagras|| 1100 550 13.2 13.2

Disefios de Anunciantes Tamafio Estandar % - % de pag. 1100 550 13.2 13.2
Espacios publicitarios pag. Completas 3 13.2 6.6 1.1 1.1
Espacios publicitarios 7 pag. Horizontal 3 13.2 6.6 1.1 1.1
Espacios publicitarios % pdg. Vertical 3 13.2 6.6 1.1 1.1
Espacios publicitarios % pag. Vertical 4 13.2 6.6 1.1 1.1
Espacios publicitarios 1/3 cintillo Horizontal 6 13.2 6.6 1.1 1.1
Espacios publicitarios 1/3 cintillo Vertical 6 13.2 6.6 1.1 1.1
Espacios publicitarios 3/4 pag. cintillo medio 3 13.2 6.6 1.1 1.1
Bisagra Falsa 4.4 2.2 0 0

Portada Interna 13.2 6.6 1.1 1.1

Contraportada 13.2 6.6 1.1 1.1

Contraportada Interna 13.2
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Demanda Potencial de Servicios 5to. Aiho.

‘ Mediana Pequeﬁa
Descripcion del servicio %ﬁﬁ Cliente

Revistas 5280 3960 2112 1320

Catalogos Grandes 47.5 23.76 2.64 2.64

Catalogos Medianos 47.5 23.76 2.64 2.64

Catalogos Pequefios 47.5 23.76 2.64 2.64

Manuales Corporativos 7.92 3.96 1.32 1.32
Correccion y Diagramacion 1-50 pag. 132 66 13.2 6.6
Correccion y Diagramacion 50+ pag. 79.2 66 13.2 6.6

Disefios de Anunciantes Tamafio Grandes pag. Enteras/Bisagras|| 1320 660 15.84 |[ 15.84

Disefios de Anunciantes Tamafio Estandar % - % de pag. 1320 660 15.84 || 15.84
Espacios publicitarios pag. Completas 3 15.8 7.92 1.32 1.32
Espacios publicitarios % pag. Horizontal 3 15.8 7.92 1.32 1.32
Espacios publicitarios % pdg. Vertical 3 15.8 7.92 1.32 1.32
Espacios publicitarios % pag. Vertical 4 15.8 7.92 1.32 1.32
Espacios publicitarios 1/3 cintillo Horizontal 6 15.8 7.92 1.32 1.32
Espacios publicitarios 1/3 cintillo Vertical 6 15.8 7.92 1.32 1.32
Espacios publicitarios 3/4 pag. cintillo medio 3 15.8 7.92 1.32 1.32

Bisagra Falsa 5.28 2.64 0 0

Portada Interna 15.8 7.92 1.32 1.32

Contraportada 15.8 7.92 1.32 1.32

Contraportada Interna 15.8 7.92 1.32 1.32

Q
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4.2

INVESTIGACION DE MERCADO

Segmentacién

El segmento de mercado son disefiadores graficos principiantes (con conocimientos previos en
disefo grafico), estudiantes universitarios, veteranos (disefiadores graficos profesionales) entre
|6 - 50 afios de edad, ambos sexos, solteros o casados, empresas grandes, medianas y micro
que deseen publicitarse y personas naturales que quieran publicar sus servicios o productos en
la revista o requieran de los servicios editoriales.

-¢Cuantos son?
|,655 proyectados en nuestro |er afio.

-¢Dénde estan?
En el Tejido Empresarial MIPYME en el municipio de Managua (empresas grandes, medianas,
pequefas, micro y clientes individuales) en los distritos IV y parte del |.
Universidades (UPOLI, UCA, UNICYT, Universidad del valle, UAM) y resto de Universida-
des inscritas en el CNU.

-{Quiénes son?
Disefiadores graficos principiantes (con conocimientos previos en disefio grafico), estudian-
tes universitarios, veteranos (disefiadores graficos profesionales).
Empresas grandes medianas y pequefias que deseen publicitarse.
Personas naturales que requieran publicarse.
Personas naturales que deseen nuestros servicios editoriales.

-¢Cémo compran?
En linea, arreglos de pago o periodos de pago, pago inmediato al concluir el servicio.

Clientes potenciales

Los clientes potenciales estaran conformado por todos los entes del mercado total que ademas
de necesitar los servicios que ofrece la editorial, estan en condiciones de adquirirlas por sus
ingresos.
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FI consumo probable de BO1O epbitoriaL basado en el estudio de mercado desde el corto hasta
el largo plazo

Consumo probable

Proyeccion de Ventas (2017 - 2021)
US S T/C=C$28.3252 X USA $1.00

Ventas Proyectadas | 2017 2018 | 2019 | 2020 | 2021
et | 76,562.50 || 84,218.75 |[ 91,418.8 ][ 100,560.63 |[ 120,672.76
6,380.21 | 7,018.23][7,618.23][ 8,380.05 | 10,056.06

Fuente: Elaboracion propia.

*Del ler. al 2do. afo, se estima una tasa de crecimiento interanual del 10%, a partir del afo 3, el tiragje de la revista se duplicard,
manteniendo a partir de ese afio un crecimiento interanual del |0% en el 4to. Afo y del 20% en el 5to. Afo.

En base a los habitos probables de consumo y la capacidad de la editorial.

En el primer afio de operacion se estima la cifra de |,655 clientes potenciales aproximadamen-
te, a quienes se les prestaran los servicios como editorial y /o seran posibles compradores de la
revista, tomando en cuenta a grandes, medianas y pequefias empresas, de igual forma, clientes
individuales.

El prondstico de ventas se dedujo conforme a los habitos de compra o necesidad del servicio
ofrecido a los clientes.

La revista que ofrece la editorial serd lanzada cada 3 meses con un tiraje de 1,200 ejemplares,
distribuidas en grandes entes, como lo son, supermercados y universidades, donde se ofrezca
la carrera de disefio grafico y un porcentaje reservado para la editorial de tal manera que se
puedan vender a clientes individuales.

La cantidad estimada de servicios como disefio de catdlogos, surgié a base de las temporadas
durante las cuales, las empresas necesitan de este servicio, dependiendo también del tamafo de
estas Ultimas y la variedad de sus productos ya que, generalmente las empresas deciden hacer
un cambio de disefio de sus catalogos para que esté acorde a la temporada ya sea por cambio
de productos, nueva mercaderfa, cambios de precios, etc. Y las temporadas mas demandadas
suelen ser el inicio de clases, verano y navidad.

Los manuales corporativos, vienen adjuntos a un disefio de imagen, servicio ofrecido por la edi-
torial, estos, suelen ser solicitados por empresas que emiten una nueva marca, o bien, empresas @

que van a entrar al mercado por primera vez.
[}
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Los servicios de disefio de anuncios publicitarios son solicitados por los clientes que deseen publici-
tarse en la revista, mismos que posteriormente ocuparan un espacio publicitario en la revista, éste

servicio también es ofrecido a clientes que ya traen su disefio listo para agregarse.

4.3

PARTICIPACION DE LA COMPETENCIA EN EL MERCADO

Area

Competidores Geogréfica

Distrito [V
Km 4 /5
Carretera
Norte.

LA PRENSA

Distrito [V
R. Bello Hori-
zonte |c. Sur,

|c. Este, 75

varas al sur.

FROTTAGE
(GRAPH)

¢{Qué hacen?

-periddico
-anuncios
-venta de
membrecias

-revista

-disefio de
espacio publicita-
rio -correccién/
diagramacion
-fotografia/ilustra-
cién

-asesorfa tipogra-
fica

-tipografias per-
sonalizadas

Ventajas
Competitivas

-Sus membrecias
ofrecen descuentos
en las compras de
distintos estableci-
mientos.

-Algunos de sus pre-
cios son establecidos
siempre y cuando

se soliciten mas de 5
pedidos.

-Ofrecen 5% de des-
cuento si un anun-
ciante compra un
determinado espacio
por un semestre.

Esrategias
Contrarrestantes

-Bonificaciones y
cupones de des-
cuentos dentro de la
revista para servicios
de la editorial o bien
para la compra de la
proxima edicion de la
revista.

-Membrecia para los
escritores que desean
dar seguimiento a su
manuscrito luego del
servicio de correc-
cion.

-Anunciantes que
compren 2 0 mas
espacios publicitarios
en una misma edicién
darle el 5% de des-
cuento.
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Distrito |
De los Sema-
foros de Plaza
el Sol 4 5 c. al
sur.

LITERATO

Distrito |
Rotonda Rubén
Dario | c. al
este, lc. Al sur.

HISPAMER

-revista (Yo
Lector)
-cafeterfa/
biblioteca
-venta de
libros
-membrecias

-venta y distri-
bucién de libros
-Cursos: pintura
-arte infantil pe-
quenos artistas
-sébado de pin-
tura

-yoga

-Membrecias con
0% de descuento
Unicamente el dia de
su cumpleafos.

-Servicio en linea

-10% de descuento
con carné de estu-
diante.

-Clientes que tengan
un afo de anunciarse
se lesdard el 15% de
descuento.

-A mas de 5 solicitu-
des de servicios en li-
nea se presta servicio
delivery gratis.
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4.4

DEMANDA POTENCIAL

B10 ANO
3er ANO
T ANO
$76.562.50 $175.637.6b $221233.39
4.5

ESTUDIO DE MERCADO

Producto y/o servicio

BO10 epiToriAL ofrece servicios de edicién y diagramacién de productos editoriales, como pro-
ducto estrella ofrece una revista llamada A4 sobre tendencias y actualizaciones sobre el disefio
gréfico, que serd lanzada cada 3 meses, asf mismo ofrece espacios publicitarios dentro de la
revista y el disefio de éstos, también ofrece disefio y esquematizacién de catdlogos y manuales
corporativos.



Perfil de los Servicios a brindar
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Descripcion del servicio

Revistas

Catalogos Grandes

Catalogos Medianos

Catalogos Pequefios

Manuales Corporativos

Correccién y Diagramacion 1-50 pag.

Correccion y Diagramacion 50+ pag.

Disefios de Anunciantes Tamafo Grandes pag. Enteras/Bisagras

Disefios de Anunciantes Tamafio Estandar % - % de pag.

Espacios publicitarios pag. completas

Espacios publicitarios % pag. Horizontal

Espacios publicitarios % pag. Vertical

Espacios publicitarios % pag. Vertical

Espacios publicitarios 1/3 cintillo Horizontal

Espacios publicitarios 1/3 cintillo Vertical

Espacios publicitarios 3/4 pag. cintillo medio

Bisagra Falsa

Portada Interna

Contraportada

Contraportada Interna

Fuente: Elaboracion propia.



@tOEDITORIAL

Precio

El sistema de costeo fue realizado en el sentido que la editorial tiene alianzas con otras
empresas permitiendo apalancar el costo de lo vendido en un 50 o 60%, tomando en
cuenta el margen de contribucion o cantidad en la que se busca que el precio exceda a los
costos directos de fabricacion, usando como base las caracteristicas individuales de cada
producto y teniendo en cuenta la experiencia en el sector y concretamente en los servicios
editoriales. Para fijar estos precios se utilizd la siguiente formula:

Costos directos de Fabricacion + Margen de Contribucidon = Precio de venta

La politica de precios es de penetracién sobre la base de precios propuestos
anteriormente, esto con el fin de capturar cuota de mercado adicional, teniendo en
cuenta que los consumidores se vuelven gradualmente leales a la empresa debido al
precio bajo que ofrece.

Perfodo de pago, en dos cuotas, una al iniciar el servicio solicitado y la otra al concluir el servicio.
*_a politica de precios y servicios detallados a brindarles a los clientes de ©OIO epiToRriaL.



Precios de Venta — US $ § T/C=C$28.3252 X USA $1.00
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Otros
Descripcion del servicio
Servicios

|

[5000]

[20000]

[Lzs00]

[23000]

T sisnl

Revistas 1.50 ||

Catalogos Grandes “ 150.00 ||
Catdlogos Medianos || 100.00 ||
Catalogos Pequefios || 75.00 ||
Manuales Corporativos || 230.00 ||
Correccion y Diagramacion 1-50 pag. || 4.50 ||
Correccién y Diagramacién 50+ pag. || 4.00 ||

30.00 |[EFRTN

Disefios de Anunciantes Tamafio Grandes pdag. Enteras/Bisagras || 35.00 ”

[ 3500

[ 2000

[[22000

[[130.00]

[[130.00]

[ es.00]

11500

[11500]

[ ss00]

20000

[30000]

[2000]

|
|
|
|
|
|
|
|
|
| Espacios publicitarios pag. completas || 220.00 ”
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

Disefios de Anunciantes Tamafio Estandar % - % de pag. “ 20.00 ||
Espacios publicitarios % pag. Horizontal || 130.00 ”
Espacios publicitarios % pag. Vertical || 130.00 ||
Espacios publicitarios % pag. Vertical || 65.00 ”
Espacios publicitarios 1/3 cintillo Horizontal || 115.00 ||
Espacios publicitarios 1/3 cintillo Vertical || 115.00 ||
Espacios publicitarios 3/4 pag. cintillo medio || 95.00 ||
Bisagra Falsa || 400.00 ||

Portada Interna || 300.00 ||
Contraportada || 400.00 ||

Contraportada Interna || 280.00 ||

[l 28000

Fuente: Elaboracion propia.
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Plaza

La revista A4 (producto estrella de ®OO ebitoriaL) se distribuird en supermercados La Colonia
accesible para personas individual y universidades que ofrezcan la carrera de disefio gréfico
como UPOLI, UNICIT, Universidad del valle, UAM, UCA vy en las instalaciones de boio edi-
torial, asi mismo los servicios ofrecidos seran solicitados directamente desde la editorial que se
ubica en el distrito IV, calle principal de la Tender.

Los servicios estaran para el tejido empresarial MIPYME y aquellas personas que seran clientes
como compradores independientes o sea que No son empresas.

Promocién

Con la necesidad de dar a conocer a la empresa BOIO epiToRIAL para posicionarla en el mer-
cado, se llevara a cabo una campafa de lanzamiento en donde se mostrara al piblico lo que la
empresa ofrece y su ubicacion.

*Ver estrategias de promocion en el capitulo VIII.

4.6
ENCUESTA

Con el fin de analizar mejor a los clientes potenciales y a sus necesidades, elaboramos dos
encuestas; La primera es dirigida a los potenciales clientes que son estudiantes, profesionales
y/o aficionados al Disefio gréfico. La segunda encuesta esta disefiada para el publico en general.
Ambas encuestas se realizaron con el método de Surveymonkey teniendo en cuenta las gran-
des ventajas que este método ofrece, tales como crear, aplicar y recopilar resultados sin que el
encuestado tenga que movilizarse para poder realizarla, ademas de que nos disminuye costos
por gue no es un proceso que requiera el uso de medios impresos y nos permite tener mayor
control sobre la encuesta lo que contribuye a una rapida interpretacion de los resultados. A

continuacioén, los resultados: Hor encUeStas en anexos
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4.7
CONCLUSIONES DEL ESTUDIO REALIZADO

Gracias a las encuestas realizadas, pudimos entender mejor las necesidades que tienen nuestros
clientes potenciales, ademas, muestra la importancia de crear una revista y una empresa que se
dedique a satisfacer este tipo de necesidades; estas encuestas dejan muy en claro el futuro éxito
que esta editorial podrfa llegar a tener, y da la pauta para saber que el mercado aumentarfa afio
con afio logrando que las inversiones incrementen.

4.8
CANALES DE DISTRIBUCION

Canal de distribucién es el medio a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de los consu-
midores los productos para que los adquieran. La separacion geografica entre compradores y ven-
dedores vy la imposibilidad de situar la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucién
(transporte y comercializacién) de bienes y servicios desde su lugar de produccion hasta su lugar
de utilizacién o consumo. La importancia de éste es cuando cada producto ya esta en su punto de
equilibrio y esta listo para ser comercializado.

Contando con un punto extra que los ejecutivos de mercadeo o ventas de BOO piToRIAL estaran
visitando a empresas ofertando los servicios.

Los sistemas de distribucién se haran en dos procesos:
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PRODUCTO CONSUMIDOR

|. Producto a Consumidor: Esto es debido a que la editorial tiene clientes individuales que llega-
ran directamente a las instalaciones de ®O0 epITORIAL..

PRODUCTO DISTRIBUIDOR CONSUMIDOR

2. Producto- Distribuidor- Consumidor: En este sistema se hace uso de un mediador o distribui-
@ dor ya que se vendera el producto estrella en los Supermercados y en diferentes Universidades
del Pals.



4.9
PLAN DE MARKETING

US$ T/C=C$ 28.3257 x USA $ 1.00

Horizonte de Evaluacion Cinco Anos

Costos del Marketing Total

.| 84,218.| 91,4 100,560.
E-mails masivos (mensual x US $ 115.00 c/u) 690.00(f 690.00| 690.00( 690.00{ 690. 00| 3,450.00

Redes sociales empresariales (mensual x US $ 50.00 c/u) 600.00(f 600.00) 960.00f 960.00 960.00| 4,080.00

Tele marketing y video llamadas (1 persona de medio tiempo,
aUS $ 250.00. 0.00| 382.81| 382.81|| 382.81|f 1,388.42

Regalias y descuentos especiales (Productos de publicidad) || 500.00f 500.00)] 500.00{ 500.00 500.00| 2,500.00

Pagina w eb, reservas/linea, call. 250.00( 250.00f 250.00) 250.00 250.00|m

Campaiias pilotos (3 horas por dia equivalente US $ 15.00) 500.00( 500.00{f 500.00) 957.09 957.09| 3,414.18

Participacion en Ferias nacionales e internacionales de 438.13|l 438.13| 438.13|| 438.13 438'13|m

manera permanente.

Capacitacion y Perfeccionamiento Profesional de tele
operadores 850.00|( 850.00( 850.00| 850.00| 850. 00| 4,250.00
Total Gastos de Marketing B I 579°4 5,028.03| 6,033.64 | 226718

| % de 125 Ventas Proyectadas ﬂﬂﬂ———

Fuente: Elaboracion propia.
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100 $ 46.00 Universidades
Al UPOLI, UCA, UNIVALLE,
UAM, UNICYT.
Sitio web _ _ -
Redes sociales - - -
Canal 2: Noticiero
Spot publicitarios ; :: EZ:Z: 3 6 i 4|¥5403 gboo Caricaturas
' Canal 76: Buen Provecho
8 $80.00 Altamira
Vs Multicentros las Americas
Miscelaneos 400 $ 844.00 -
Trasera de buses 4 $ 1,600.00 102, MR4, 105, 116
Banner televisivo 9 $310.50 Multinoticias
Carretera a Masaya
Muppies/ gigantografias 6 $ 1,740.00 Sello [onehite
Metrocentro



El encargado del area de producciéon generalmente controla el
inventario, maneja la logfstica, entrevista y supervisa a sus cola-
boradores. Reconocemos la importancia de llevar a cabo un plan
de produccién pues gracias a ellos la productividad de la editorial
podrfa aumentar, es por eso que en este capitulo damos a co-
nocer el paso a paso desde la concepcion de ideas para elaborar
el producto estrella hasta la distribucion del mismo. Ademas de
explicar las especificaciones del producto y las caracteristicas de
las herramientas, asi como las materias primas e insumos que

son necesarios para elaborar esta revista.
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5.1

OBJETIVOS DEL AREA DE PRODUCCION

- Elaborar revistas y demas trabajos que el mercado demande.

- Incrementar la calidad de productividad y por ende la competitividad.

- Manifestar eficiencia en los trabajos elaborados individual y colectivamente.

- Garantizar que la materia utilizada para elaborar los productos tenga un enfoque

- Caleular y clasificar el check list de los materiales necesarios para el producto.

-Contar con un espacio fisico para el adecuado funcionamiento del area de produccién.
- Describir la infraestructura de la planta.

- Contar con los equipos y accesorios indispensables para garantizar una produccién con
las calidades y cantidades demandadas por los clientes a través del area de mercadeo.
-Mano de obra calificada

5.2
ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO

Tipo de bien: bienes de consumo
Tipos de servicios: servicios educativos Yy servicios profesionales.

b010 EDITORIAL €5 una empresa que se encarga de elaborar Catalogos, manuales
corporativos, correcciéon y diagramacién, disefio de anunciantes/ Espacios publicitarios
(Con el fin de publicar a las empresas en espacios publicitarios para darlas a conocer y
posicionarlas en el mercado), disefio de los servicios graficos tales como bisagra, cintillos,
portadas y contraportadas y brindar asesorfas en Disefio grafico y maquetacion.

La editorial cuenta con un producto estrella Revista A4, que es un medio de comunica-
cién impreso que tiene como tematica las tendencias y actualizaciones del Disefio Grafico
nacional e internacional con el fin de educar, culturizar e informar a una muestra directa de
disefiadores graficos en general e indirectamente a individuos allegados al Disefo.

La revista es de formato carta, con hojas de material satinado y consta de 24 péginas
aproximadamente. A continuacion, las secciones o segmentos en el que esta dividido el
contenido de la revista A4:

Segmento de novedades

En esta seccién se abordara el contenido de tendencias y actualizaciones en el disefio
grafico.
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Segmento de tipografia
Seccidn en la que se dara una resefia exclusiva de una tipografia en cada edicion (historia,
construccién, partes, etc.)
Segmento de fotografia

En este segmento se presentard un tipo de cdmara por edicion mostrando sus utilidades y
espacios de tips fotograficos.

Segmento Disenadores destacados

En cada edicién daremos a conocer dos disefiadores que se destacan en el Disefio
Gréfico, un vardén y una mujer, compartiremos sus obras y su transcendencia.

Segmento Eventos

Se muestran los eventos pasados v a realizarse en el campo del Disefio Gréfico tanto
nacional como internacionalmente.

Segmento Retos de disenadores

Como pasatiempo tenemos ésta seccién en la que se platean dindmicas para que los
lectores participen.

53
DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION

Definir contenido

En este proceso el personal se reline para acordar un plan creativo para elaborar la revista;
Se investiga todo sobre el contenido acordado, incluyendo imagenes, textos y entrevis-
tas. Se distribuyen diferentes tareas al personal para que se encarguen de la investigacion

y luego se pueda recopilar toda la informacion. Este proceso se realiza un mes antes de
empezar a disefar.

Disenar revista

Una vez terminada la investigacion se recopila toda la informacion vy se dispone a disefar la
revista. De este proceso se encarga el Director Creativo. @
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Seleccién de materia prima

Cuando el disefio de la revista finalice, el personal de BOIO EDITORIAL retine para acordar
los materiales que se utilizaran para sacar en fisico dicha revista.

Cotizar costos de imprenta

En este proceso el encargado del area de Mercadeo y el responsable del area de
Administracion y Finanzas trabajaran en conjunto para luego presentar un informe sobre
las cotizaciones requeridas.

Establecer precios
El encargado de este proceso sera el responsable del area de Administraciéon y Finanzas.

Revisién de impresién
Antes de aprobar la impresion de todos los ejemplares de la revista, se pide una muestra
para revisar la calidad de la impresién vy ciertas cosas que se necesiten mejorar.

Impresién
Una vez afinado los detalles en la revision de impresién, se procede a la aprobacién de la
impresion final.

Esperamos un tiempo definido para poder retirar los ejemplares en fisico.

Revisién post impresion
Una vez retirados se procede a la revision Post Impresion; En este proceso
comprobamos que la cantidad de ejemplares que nos entreguen coincida con el nimero

de ejemplares que ordenaron, ademas de verificar que ninglin ejemplar sea entregado en
mal estado.

Asignacién de ejemplares

El personal se encargara de distribuir cantidades acordadas en Universidades, distribuido-
res y algunos mostradores para que sean destinadas a la venta.

Verificacion de cuentas

Una vez que las revistas se vendan, se procedera a la verificacion de cuentas, en este
proceso el responsable del drea de Administracion y Finanzas deberé entregar un informe
que detalle ganancias o pérdidas.
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5.4

DIAGRAMA DEL FLUJO DEL PROCESO

Operacion - Operacion.--Operacion «o<lransporte scoweOperacion «coInspeccién--Operacion --Retraso

55
EQUIPOS E INSTALACIONES

La editorial cuenta con cinco actividades las cuales son:

Revista, catdlogo, manuales corporativos, disefio de anunciantes y espacios publicitarios; su
proceso inicia en investigaciéon, paleta de colores, disefio, diagramacién y verificacion del
contenido.

Herramientas requeridas para cada actividad, para cada actividad haremos uso a mas de
un programa: Revista: Photoshop, llustrador e InDesing; Catalogo: Photoshop, llustrador
e InDesing; Manuales corporativos: Photoshop, llustrador e InDesing; Disefio de anun-
ciantes: Photoshop, llustrador; Espacios publicitarios: llustrador.
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Caracteristicas de la tecnologia

Equos Técnicos

Precio Costo
Equipos Técnicos Unitario Cant. Total
USA $

[ Dell Modelo Optiplex9020i7-47708g500 1,147.70| o1 || 1,147.70 |
| Dell Modelo Optiplex3020i5-4590 4Gb 50 || 78085( 01 | 780,85
| Lap-Top Dell 3458i5-4210U 4Gb.500Gh. W10 |  e61525| o1 | 615.25]
[ Lap-Top Toshiba L55D-C5204R AMB 7410 750Gb. 6G | 68825| 01 | 688.25]
[ Tableta WACON BAMBOO PGH651L | 40135| o1 | 40135
| Estabilizador FVR-2201M 8 salidas 1100WW FORZA I 2358| 01 || 2358
| Impresora HP M225DW Multifuncional ” 350.75 ” 01 ” 350.75 |
| Almohadilla Azul P/Mause AC 260 GENO1 I 049] o1 | 0.49 |
[ Raton KMO-375 RD Wireless Klip I 1363 01 ||  13.63]
[ Memoria USB 32Gb. 835 Blue 2.0 Cilicon power || 11.79] o1 || 11.79 |
| cartucho EPSON T6643 Magenta L110 I 995| o1 | 9.95 |
| Cartucho EPSON T6642 CYAN L110 I 995/ o1 | 9.95 |
| cartucho EPSON T6644 Yellow L110 I 9.95|| o1 | 9.95 |
| cartucho EPSON T6641 Negro L110 I 995/ o1 | 9.95 |
| Air Condicioner Master Tech TAC12CSACJ2/12,000btu | 37418| o1 | 37418
el T I I
| Revista: Photoshop, llustrador elnDesing. ” 0.00 ” 1 ” 0.00 |
| Catdlogo: Photoshop, Ilustrador elnDesing. ” 0.00 ” 1 ” 0.00 |
| Manuales corporativos: Photoshop, llustrador eInDesing. ” 0.00 ” 1 ” 0.00 |
| Disefio de anunciantes: Photoshop, [lustrador. ” 0.00 ” 1 ” 0.00 |
| Espacios publicitarios:llustrador. || 0.00 || 1 || 0.00 |
| Software Contable Sistema. || 0.00 || 1 || 0.00 |

Total Equipos Técnicos US $ | 4,687.62

Fuente: Blaboracion propia a partir de proformas.
T/C= C$ 28.3257 x USA $ 1.00



Depreciacion Acumulada Inversion Fija

US $ Tic= c$ 28.3257 x USA $ 1.00

Equipos Técnicos Vida.l.'ltil Depreciacion | Depreciacion
Equipo Mensual Anual

Dell Modelo Optiplex 9020i7-47708g500 5 7.65 229.54
Dell Modelo Optiplex 3020i5-45904Gb 50 5 5.2 156.17
Lap-Top Dell 3458i5-4210U 4Gb. 500Gb. W10 5 4.1 123.05
Lap-Top Toshiba L55D-C5204R AMB 7410 750Gb. 6G 5 4.58 137.65
Tableta WACON BAMBOO PGH651L 3 2.67 80.27
Estabilizador FVR-2201M 8 salidas 1100WW FORZA 5 0.15 4.72
Impresora HP M225DW Multifuncional 3 2.33 70.15
Tablilla de dibujo. 3 1.6 48
Juego de Sala CAPRI/TERRANOVA/NEGRO 5 3.26 97.81
Escritorio d/mela,r.’nina 2gavetas 24"x48"+porta teclado 2 5 0.77 23.24
2 haladeras metalicas + 1 cerradura madera
Archivadort/legal 3 gvthaladeras troqueladas ng, 18%"x23"x

. 5 0.77 23.24
391", guias p/carpetas colgantes+gav. Con rodos negro-mate.
Silla secretarial. 5 0.72 21.85
Extinguidores 5 0.13 4
Set cafeteria con su mesa 5 1.33 40

Total Depreciacion

Materia prima requerida en el proceso

37.62 |

1,134.53

La materia prima del primer afo serd la produccién de 1,000 revistas con un precio de

$1.50 incrementando la materia prima cada afo.

Espacio necesario para realizar cada actividad

Las instalaciones de la editorial medirdn 65m cuadrados contara con 4 oficinas, una re-

cepcién, una sala de espera, una cafeterfa, oasis, bafios para clientes y bafios del personal

empresarial.

Instalaciones o facilidades para llevar a cabo cada actividad

Las oficinas estaran equipadas con sillas ergondmicas provenientes de Sevasa; base croma-

da, braceras ajustables, cabecera, mecanismo sicrocontacto, sistema elevacidon neumatica y

basculante, los escritorios seran provenientes de Modulares Nicaragua los cuales seran de

material de madera lo cual incluye organizadores, en el drea de recepcién se encontrara

un escritorio de madera y aire acondicionado Split pared instalado por Fogel Nicaragua. @
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Plano completo de ®OO EDITORIAL

[
L] COMEDORIDESCANSO

AREA CREATIVA

AREA DE ADMLI
FINANZAS

AREA CREATIVA

it

SALA DE

=] BANO DE ESPERA

.
B ‘ CLIENTES
:\

"=h.
sl |

RECEPCION 1

Mobiliario

Costo de Ventas Proyectado (2017 - 2021)

| Vtas.Proyectadas || 76,562.50 || 84,218.75 || 91,418.8 || 100,560.63 || 120,672.76 |

Costo de Vtas. Proyectado
(50 % Vtas. Proyectadas)

38,281.25 || 42,109.375 || 45,709.4 || 50,280.315 || 60,336.38

En los costos de ventas proyectadas se ha distribuido un porcentaje para los servicios técnicos y bdsicos de la editorial.

@



Accesorios y Equipos de Oficina @to EDITORIAL

Precio Costo
Materiales
Unltarlo Total

Juego de Sala CAPRI/TERRANOVA/NEGRO 489.09 || 1 489.09 |

Escritorio d/melamina 2gavetas 24"x48"+porta teclado 2 116.24 3 348 73
2 haladeras metdlicas + 1 cerradura madera ) ’
Archivador t/legal 3 gvt haladeras troqueladas ng, 18%"x23"x 117.22 ) 234.44
39%", guias p/carpetas colgantes+gav. Con rodos negro-mate. ’ ’
| Banners | s491| 2 | 109.83]
| Oasis | 10000 01 || 100.00|

Silla secretarial, giratoria, con brazos, asiento y respaldo

acolchonado, espuma moldeable de alta calidad, tapizado

general en damasco color negro, sistema hidraulico de 109.25 5 546.25

ajustede altura, estrella de 5 rodos de poliuretano reforzado
para mejor soporte de peso, capacidad de 180lbs.

| Extinguidores | 12000 2 | 240.00|

| Set cafeteria con su mesa || || || 200.00 |

| Total Servicios Técnicos US $ | 1,919.61

Fuente: Hlaboracién propia a partir de proformas.
T/C=C$ 28.3257 x USA $ 1.00

Servicios Técnicos

Precio o Costo
Unitario . Total

[ Internet MICROPYME | 2300] 4 | 9200]
| Servicio:Pasarelapara pagos a través internet, pay-pal. || 712.59 || 1 || 712.59 |
| Instalaciones internassistema internet ” 750.00 || Varios || 750.00 |
| Total Servicios Técnicos US $ | 1,555.00 |

*Internet MICROPYME, garantizard la interconexién de internet de 4 computadoras con que se operard en la

empresa editorial con el propésito de garantizar la comunicacién y publicidad, Boio como parte de estrategia de
diferenciacién, incorporard a su quehacer empresarial la Tecnologia de Informacién y Comunicacion, TIC, utilizando

motores que garanticen la ejecucién de la politica en precios, en este sentido los clientes potenciales de la editorial

podran: solicitar, enviar prototipo, recibir propuestas de prototipo, ordenar la compra y pagar via internet, utilizando @

la pasarala que boio pondrd al servicios de su variada clientela, los 7 dias de la semana los 365 dias del afio.
[}
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Papeleria y utiles de Oficina a Adquirir (1 ano)

Papeleria y Utiles AEED Cant costo
P y Unitario * || Total Cc$

Papeleria y Utiles

12 minas pentel 0.7 50-2bex

1 pizarra acrilica48x48"

5 sacagrapamaped office

12 lapicero pentel bk66-a starvnegro 0.7mm

12 lapicero pentel bk66-b starvrojo0.7mm

12 lapicero pentel bk66-c starvazul 0.7mm

1 clips dacati jumbo colores ve50 50mm ¢j-100ud
12 lapizmecanico pentel 0.7 ax127-cazul

5 folder ampo manila t/carta caja 100uds

5 folder ampo manila t/legal caja 100uds

5 regla pointer metalica 30cmr-730-p

30 borrador pelikan ws-30 mediano

5 grapas acme/barrilito standard 26/6 cj-5000ud Varios || Varios || 8,646.21
5 engrapadora delta media tira 25h de01

3 perforadora delta 2hueco dp100

5 tijera barrilito costura/oficina 8" t8

5 fastener acme/barrilito 80mm cj-50

5 clipsmartlinecolores 33mmcj-100 pc cli-col33
3 organizador escritorio acrimetmilleniumacrilico
10 papel bond 40 tc xerox 8.5x11 ultra blanco

10 papel bond 4014 xerox 8.5x14 ultra blanco

12 corrector liquid paper t/boligrafo 7ml

5 marcador permanente sharpietankazul p/b

5 marcador permanente sharpietank negro p/b

5 marcador permanente sharpietankrojo p/b

[ owencs |
s

Fuente: Elaboracioén propia a partir de proformas.

@ T/C=C$ 28.3257 x USA $ 1.00
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Costos y Gastos Proyectados

US$ T/Cc= C$28.3257 x USA $ 1.00

Conceptos | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 2021

Sub-Total Gastos de Ventas
Fuente: Elaboracion propia a partir de proformas.

Gastos de Venta

Promouones Regalia, Publicidad y Otros. 3,828.13( 4,210.94| 4,570.94 5,028.03 6,033.64

| 3,828.13| 4,210.94| 4,570.94]

5,028.03

Costos Directos

Proyeccion de Ventas 76,562.50 | 84,218.75 | 91,418.75 | 100,560.63| 120,672.76
Sub-Total Directos 76,562.50 | 84,218.75 | 91,418.75 | 100,560.63 | 120,672.76
Costo de Venta 45,937.50| 50,531.25| 54,851.28| 60,336.37| 72,403.65
Personal 8,400.00 700.00 700.00 1,680.00 1,554.00
Mantenimiento en Equipos 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00
Energia Eléctrica 2,400.00 2,400.00( 3,000.00 4,000.00 5,000.00
Agua Potable 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Transporte/Combustible 600.00 800.00 1,600.00 2,000.00 3,500.00
Sub-Total Gastos Generales 57,637.50| 54,731.25| 60,451.28| 68,316.37| 82,757.65

| Gastos Administracion
Arrendamiento Local 3,600.00 3,600.00 4,200.00 4,200.00 4,200.00
Personal Administrativo 15,600.00 1,200.00 1,200.00 2,880.00 2,664.00
Materiales Limpieza 1,20.00 1,20.00 200.00 200.00 200.00
Materialesy Utiles de Oficina 316,11 316,11 948.33 1,896.66 3,793.32
SubTotal Gastos Administrativos 19,200.00( 4,800.00| 6,548.33 9,176.66 10,857.32
Depreciacion de Equipo 1,134.53 1,134.53 1,134.53 1,134.53 1,134.53
Total Gastos de Administracion 20,334.53| 5,934.53| 7,682.86| 10,311.19| 11,991.85

6,033.64
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Equipo requerido para cada actividad

Para la Revista, catdlogo, manuales corporativos, disefio de anunciantes y espacios
publicitarios los equipos necesarios son computadoras de escritorio, laptops, programas y
tabletas gréficas.

-Tabletas gréficas: (Wacom, cintig |3HD)

-Computadora de escritorio DELL / ACER: procesador i5, memoria RAM 8GB, DIS-
CO DURO 500

-Adobe lllustrator, Photoshop e InDesign Ultima Version CC. 2015

Materia Prima

-Necesidades de materia prima
La necesidad monetaria que requiere la materia prima de nuestras revistas seran de un
costo bajo ya que el 50% de ella sera patrocinada por convenios realizados entre
empresas.

-Proveedores y cotizaciones
Se formaran alianzas con Bolonia Printing y/o Serfosa y con demas empresas que quieran
aceptar tratos a través de canjes.

-Proceso de compra
Estudio del mercado, cual es la mayor necesidad del consumidor pero en la compra
evaluaremos 3 aspectos: Precio, Estética, Solidez.

-Periodo de tiempo
Cada revista cuenta con 24 paginas, se imprimiran 250 ejemplares cada 3 meses hacién-
dose un total de 1000 en el primer afio con un precio de $1.50, también se realizaran
publicidades, diagramacion, catdlogos entre otros. En este primer afio contaremos con 5
colaboradores, los cuales | sera externo y asistira al area contable una vez por semana y
los otros 4 pertenecen a los socios y fundadores. Todos estaran capacitados para cumplir
en tiempo y forma con el volumen de produccién demandado, en los incrementos de los
afos se contrataran mas disefiadores y se adquirirdn mas equipos para abastecer la deman-
da de produccion.



Identificacién de clientes y cotizaciones

* Criterios de seleccién de proveedores
Los criterios por los cuales seleccionamos a nuestros proveedores son los siguientes:
- Por la responsabilidad en fechas de entregas
- Calidad general y detallada de la materia prima
- Servicios que nos ofrecen de los convenios publicitarios.

¢ Diversificacion de la adquisicién de materia prima.
Se pretende mantener la calidad de nuestra materia prima ya que eso lo hace Unico y de
calidad y para garantizar nuestro servicio mantendremos la mejora continua en las constan-
tes actualizaciones de programas capacitando al personal y en las actualizaciones de nuestro

sistema.

Semana No. |

Aprobacién por
Garantes

Plan de Negocio
operando, generan-
do servicios al tejido
empresarial nicara-

glense.

Ano 2017

Semana No.2

Aprobacién
Fuente Alternativa
Financiacion

Capacitacion,
transferencia tec-
nolégica y puesta

en marcha boio
editorial

Afo 2017

Semana No.6

Finalizacion de

tramites relaciona-
dos con el financia-

miento, etc.

Instalacién de
equipos en Oficina

Semana No. |2

CRONOGRAMA DE EJECUCION E IMPLEMENTACION

Semana No.7

Selecciéon de
equipos.

Adecuacién planta
para recepcion
equipos

Semana No. | |
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Semana No.8

Aprobacién
de equipos

Adquisicién de
equipos.

Semana No. 10
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y Ventas el Cliente Servicios

Control Elaboracion del

Facturacion Calidad Pedido al Cliente
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La distribucion de tareas es importante al momento de crear una

empresa, y para esto se requiere de colaboradores que estén a

cargo de entregar en orden y forma las tareas asignadas. En este ]
capftulo daremos a conocer los requisitos, funciones que tiene

que seguir y/o cumplir cada uno de nuestros colaboradores.
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6.1

OBJETIVOS DEL AREA DE ORGANIZACION

Corto plazo

- Garantizar el espacio fisico adecuado.
- Asegurar la adquisiciéon de los equipos necesarios.

Mediano plazo

- Administrar correctamente los recursos econémicos y materiales de la empresa.
- Capacitar al personal seglin en un perfodo determinado.

Largo plazo

- Elaborar y emitir reportes quincenales de los materiales disponibles e informar sobre los
materiales utilizados.

- Garantizar la contrataciéon del personal requerido para las areas funcionales.

- Asegurar la compra de la materia prima e insumos de las areas correspondientes

6.2
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Un organigrama manifiesta el acoplamiento entre las diversas partes o areas de una empre-
sa. El diagrama organizacional de Boio Editorial corresponde al diagrama circular, en donde
muestra los niveles jerarquivos de la siguiente manera:

-El circulo central: Corresponde a la autoridad maxima
-Clirculos concéntricos corresponden a los jefes inmediatos

Haremos uso del diagrama circular porque consideramos que es un conjunto en donde el
lider o autoridad maxima v los jefes inmediatos o colaboradores se integran y apoyan para

@ dar soluciones.



Area de
Operaciones

-Gerente de operaciones
Germannya Luna Solis

Area de

Mercadeo
-Director de arte Ger_en_te _
Steven Avelldn Munguia Lorgia Rizo -Coordinadora de
Alfaro mercadeo.
Cynthia Aguirre Ruiz

Area Creativa

Area de
Administracion/
Finanzas

Personal externo

6.3
FUNCIONES ESPECIFICAS POR PUESTO

Gerente

* Representa a la empresa.

* Autoriza los cambios en la empresa.

* Supervisa semanalmente cada area.

* Asesora a cada encargado de area.

* Joma las decisiones de alto nivel.

* Informa sobre los logros, dificultades y objetivos que la empresa tenga.
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Director Creativo

* Orienta y planifica en conjunto con el resto del equipo el disefio que se debe emplear en
cada trabajo.

* Elaborar plan creativo de la empresa, esto se hara cada tres meses.

* Organizard reuniones con el resto del equipo de disefio para hacer mejoras en los planes.
* Serd el responsable de cualquier duda o reclamo respecto a disefio que tenga el cliente.

Administracién/ Finanzas

* Establecer precios.
* Presentar prondstico de ventas cada tres meses.
* Administrara el capital de la empresa.

* Presentard al equipo de trabajo un informe sobre las ganancias y/6 pérdidas de la
empresa

Mercadeo

* Encargado de administrar las redes sociales de la empresa.

* En conjunto con el Director creativo elaborara plan de eventos.
* Encargado de negociar.

* Analizard la competencia y el mercado.

Operaciones

* Encuentra modos para hacer la compaffa mas productiva, proveyendo métodos efectivos
para las operaciones de la empresa.

* Controla inventario
* Maneja la logfstica

* Entrevista y supervisa a los colaboradores de su area
* Encargado de entregar en tiempo y forma cada trabajo
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6.4
CAPACITACION PERSONAL

Brindando capacitaciones a nuestro personal nos aseguraremos de que nuestra empresa
tenga un funcionamiento correcto ya que las capacitaciones son consideradas como un punto
fuerte para que una empresa logre un desarrollo exitoso. Con las capacitaciones nos asegu-
raremos de mejorar el conocimiento del puesto en todos los niveles, ademas nos ayudara a
agilizar la toma de decisiones o al momento de darle solucién a un

problema.

Brindar capacitacion sobre atencion al cliente a las areas que tengan interactlen mas
con los clientes como recepcidn, ventas, mercadeo, etc.

En el caso que alguno de los colaboradores del 4rea de disefio no tenga
suficiente dominio en uno de los programas que se usan en la empresa se le dara
una capacitaciéon basica de dicho programa.

Si la empresa integra un nuevo sistema o programa se debe de dar capacitacion a los
colaboradores que hagan uso de esos sistemas o programas.

Proporcionar el beneficio de aplicar a un puesto mas alto, en el caso de que el cola-
borador esté interesado en ello se le brindara la debida capacitacion.

Los jefes de area deberan recibir capacitacion anual para tener un mejor control y
desempefo en el manejo de sus respectivas areas.
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6.5

POLITICAS OPERATIVAS DE LA EMPRESA

Ausencias

|. Se informara una ausencia al superior correspondiente con 2 dias de anticipacion.

2. En caso de ausencia inesperada o bien, no prevista, el colaborador debera reportar y
justificar al superior el mismo dia de la ausencia por cualquier medio posible.

3. 3 ausencias injustificadas y se hara llamado de atencidn, si posterior a esto se da la misma
situacion (3 ausencias injustificadas mas), el colaborador sera obligado a bajar a un cargo

inferior. Y; una ausencia injustificada méas y el colaborador serd destituido de su cargo y despedido
de la empresa. Bajo todas las prerrogativas establecidas por la Ley.

4. Estd permitido que un familiar o conocido del colaborador, reporte en nombre de este, la
ausencia seglin sea el caso, al superior.

5. Siun colaborador presenta complicaciones de salud en horas laborales, se debe informar al
superior y este recurrira a primeros auxilios, posteriormente el colaborador se trasladara al centro
de salud donde esta asegurado en caso que estado de salud se agrave.

6. Si un colaborador necesita suspender sus horas laborales, deberd informar al superior y
repondra las horas perdidas al dia siguiente, de lo contrario las horas no laboradas seran
descontadas de su salario.

7. Toda ausencia justificada o injustificada se descontara de su salario.

Comunicacién

| Se hara reconocimiento al colaborador(a) del mes, incentivandolo(a) con reconocimientos,
diplomas o postales.

2. Se realizaran circulos introductorios con los colaboradores de nuevo ingreso para, de esta
manera realizar la induccién a la empresa.

3. Los llamados de atencién se hardn de manera personal con el superior, sea por el
motivo que fuere.



@to EDITORIAL

4. Los superiores impartirdn charlas motivacionales al finalizar cada semestre.

5. Los superiores, impartiran ademas, cursos de actualizacion sobre los diferentes programas de
software.

Proceso para la resolucién de conflictos

Los conflictos entre colaboradores es algo muy comuin en una empresa estos se desarrollan por
distintos motivos ya sea malos entendidos, situaciones personales o incumplimiento en el labor del
trabajo, es importante mantener una actitud imparcial para poder resolver un

conflicto laboral sin tomar mandos.

Para resolver un conflicto laboral se tendran que llevar a cabo el siguiente proceso:

|. Se debe detectar el problema a tiempo y actuar pronto antes de que el problema se
agrave aln mas.

2. Es necesario informarse de cada detalle para resolver el conflicto desde los involucrados hasta
el motivo de dicho conflicto.

3. Una vez informado de la situaciéon se debe llamar en privado a los involucrados individualmen-
te para poder escuchar las versiones de cada uno sin interrupciones.

4. Habiendo escuchado las versiones de los involucrados se les vuelve a llamar pero esta vez
juntos para poder llegar a un acuerdo.

5. Una vez reunidos se sefialan los puntos negativos del conflicto y resolverlos uno por uno hasta
llegar a un acuerdo.

6. Se les advertira una sola vez sobre la importancia de evitar conflictos sea cual sea el motivo. Si
reinciden, habra una sancion ya sea memorandum o el despido definitivo.
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Comportamientos esperados

Lo que un empleador espera de su colaborador o subordinado es fidelidad a la compafiia

desde la induccién, ademas de profesionalismo, disciplina, trabajo en equipo, honestidad, coope-
racion, actitud positiva, aprendizaje continuo (dispuesto a recibir retroalimentacion), ofrecer solu-
ciones y no quejas y estar dispuesto a comunicarse.

6.6
REGLAMENTO OPERATIVO (o interno)
Horario de trabajo

Atencidn al cliente:

Lunes a Viernes

8:30am- 4:00pm

Sébados: 8:30am- 12:00md

Almuerzo: 12:00md-1:30pm

Hora maxima de entrada: 9:00am

Ausencias

Se considera como llegada tarde el ingreso a las instalaciones después de la hora méxima de entra-
da (9:00am), hora que sera descontado del salario establecido.

Cualquier ausencia injustificada al trabajo automaticamente se le descontara el dfa laboral del salario
establecido.

Uniformes

En horarios laborales se utilizara una camisa polo gris con la insignia de la empresa, pantalones
jeans, el calzado es opcional.

Para eventos formales se utilizard una camisa de tela oxford con la insignia de la empresa, se puede
acompanar de jeans negros o pantalones de vestir, el calzado en las mujeres es
opcional.
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Dentro del area de trabajo

- Todos los trabajadores deberan respetar el lugar de trabajo. Respetando y cuidando la
infraestructura del local y sus equipos.

- Evitar comer en las oficinas.

- Prohibido el consumo de alcohol y/6 drogas en el establecimiento.

- Prohibido la entrada de personas bajo efecto del alcohol y/é drogas.

- Mantener el respeto hacia los demas trabajadores, sea cual sea su inclinacién politica,
religiosa sexual o social.

6.7
RECLUTAMIENTO

Como sistema de convocatoria utilizaremos el internet, periédico y escalafon.

Ventajas

Internet:
- No tiene costo
- Muchas personas lo leen
- Se crean cadenas de publicaciones

Periddico:
-Todas las personas lo leen (Sobre todo los que buscan empleo)

Escalafén: en el caso de que se encuentre una persona dentro de la empresa que quiera o esté
interesado en el cargo disponible se le realizara una evaluacion para aplicar a ese cargo.

-Siendo una persona ya conocida y de confianza que lo Unico que amerita es capacitarlo.
-Tiene mayor conocimiento sobre la empresa y la forma de desarrollo de ella.
-Se gasta menos dinero.
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Requisitos

-Horario fijo de salida desconocido dependiendo del area.

-Edad de 20-25 afos y 25-30 afos (dependiendo del puesto)

-Nivel académico: tiene que ser egresado de la carrera del puesto que va a aplicar o técnico
superior de la carrera o carrera a fines.

-Experiencia: tiene que tener experiencia laboral minima de 3 a 5 afios, recepcion de | a 3 afios.
-Buena presentacion (dependiendo del puesto).

-Saber trabajar en equipo.

-Hablar otro idioma (dependiendo del puesto).

*Deberan enviar solicitud de empleo y record policial*

6.8
CONTRATACION

-Periodo de prueba de un mes
-Reglamento interno de la compania
-Funciones del colaborador segiin el puesto
-Salario

-Beneficios o bonos

-Firma del colaborador y el empleador

*Se le entregara una copia del contrato al colaborador y la original se la quedara la compafia.*

Induccién

-Presentacion y recorrido de la compafifa

-Presentar a los colaboradores al nuevo colaborador contratado
-Horario de almuerzo

-Presentacion del lugar de trabajo

-La empresa le proporcionara utensilios para su puesto
-Adiestramiento del puesto



6.9
DESARROLLO DEL PERSONAL

Adiestramiento

En la contratacién de trabajadores profesionales pero sin ninguna experiencia, OO EDITORIAL se
encargara de darles un adiestramiento masivo desarrollando en ellos actitudes y conocimientos
indispensables para que cumplan bien su labor, en la contratacion de trabajadores profesionales
con experiencia el adiestramiento sera en un corto plazo que consiste en proporcionar y forta-
lecer los conocimientos que necesita para el eficiente desempefio de sus actividades laborales;
estara

orientado de manera directa a las tareas y operaciones que van a ejecutarse en dicho puesto.

*Nuestro objetivo con el adiestramiento es que el trabajador tenga seguridad del trabajo a
realizar e incrementar la productividad, asimismo asegurar la eficiencia del mismo que permita
desempenfar su puesto con mayor responsabilidad.

Capacitacién

Las capacitaciones son muy importante para la vida y sustento de nuestra empresa, no solo por
si la ley lo amerita, sino porque el crecimiento de ®OtO EDITORIAL lo amerita como punto fuerte,
basadas en las necesidades de nuestra empresa que se oriente hacia un cambio en los conoci-
mientos, habilidades y aptitudes de los empleados que les permitan desarrollar sus actividades de
manera eficiente. Estudiaremos las areas que haran crecer a la empresa para generar mas ingre-
sos y eficacia evaluando la necesidad, disefio de instruccidn, validacién, aplicacion y seguimiento.
Los disefiadores estaran en constantes capacitaciones de las actualizaciones de programas.
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6.10 ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

Salario Nominal: Anual y Mensual por Cargo

Salario
Mensual ‘

Salario

Cargo Anual

Gerencia General || 300.00 || 3,600.00 |
Gerencia Operaciones || 300.00 || 3,600.00 |
Gerencia Mercadeo || 300.00 || 3,600.00 |

|
|
|
| Director Creativo || 300.00 || 3,600.00 |
| Contador Staff || 100.00| 1,200.00 |
| Operario 1 | 250.00| 3,000.00 |
| Operario 2 | 250.00| 3,000.00 |
| Conserje | 200.00| 2,400.00 |
| Vigilante | 200.00| 2,400.00 |

Relacion Personal Editorial
US $ T/c= C$ C$ 28.3257 x USA $ 1.00

Antigliedad m

Gerencia General 3 600.00 || 300.00( 300.00 300 5, [5,886.00 |
Gerencia Operaciones| 3,600.00 [ 300.00|f 300.00 720 666 300 5,886.00
GerenciaMercadeo || 3,600.00| 300.00|f 300.00 720 666 300 5,886.00

Director Creativo 3,600.00 [ 300.00| 300.00 720 666 300 5,886.00

Contador Staff 1,200.00 0.00 0.00| 0.00 0.00 0 1,200.00
Sub-Total 15,600.00 [ 1200.00|| 1200.00(| 2880 2664 1200 24,744.00
Operario 1 3,000.00 [ 250.00) 250.00 600 555 250 4,905.00
Operario 2 3,000.00 [ 250.00) 250.00 600 555 250 4,905.00
Conserje 2,400.00 [ 200.00) 200.00 480 444 200 3,924.00
Vigilante 2,400.00 [ 200.00| 200.00 480 444 200 3,924.00
Sub-Total 8,400.00| 700.00| 700.00 | 1,680.00| 1,554.00 700.00 | 13,734.00

24,000.00 1,900.00 | 1,90000 4,56000 4,21800| 1,900.00 | 38,478.00




Nomina de Paqgo del Personal Proyectada
US$ Tic= c$ 28.3257 x USA $1.00

[ Descripaon /Ao |_2017_|_2018 | 2019 | 2020 | 2021 |

| Personal || 7 || 9 || 9 || 9 || 9 |
| Nomina Anual || 28,668.00 || 38,478.00 || 38,478.00 || 38,478.00 || 38,478.00 |
Fuente: Haboracion propia.

Productividad Proyectada del Personal
US$ 1/c= c$ C$ 28.3257 x USA $ 1.00

| Descripeion /Afio || 2017 [ 2018 [ 2019 [ 2020 || 2001 |

| Ventas || 76,562.50 || 84,218.75 || 91,418.75 || 100,560.63 || 120,672.76 |

| Mano de Obra || 7 || 9 || 9 || 9 “ 9 |
| Productividad |/ 10,937.50 || 9,357.63 || 10,157.63 || 11,173.40 || 13,408.08 |

Fuente: Blaboracién propia.

6.11
EVALUACION DEL DESEMPENO

El método de evaluacion del desempefio a utilizarse es el llamado método de retroalimentacion
360°, que consiste en que las personas anénimamente evalUan al individuo en una amplia varie-
dad de habilidades y practicas necesarias para un desempefio satisfactorio luego se hacen andlisis
a través del cruzamiento de informacién que ayudan a identificar y observar claramente cualquier
desvio.

@



@tOEDITORIAL

Politicas de evaluacién del desempeno

*|as evaluaciones de desempefo se deberan empezar de manera anual durante el mes de
diciembre, los gerentes tendran la opcién de realizar una revision semestral.

* | as evaluaciones de desempefo seran efectuadas al finalizar el perfodo probatorio de

nuevo ingreso.

* Abarcara a todos los socios y colaboradores de la empresa.

*Los supervisores seran evaluados anualmente, tanto por el superior como por los
supervisados inmediatos. Estos haran dicha evaluacion con estricta confidencialidad y enviaran
el formulario, sin firmar, al director ejecutivo, para fines de darle la valoracion correspondiente.
*Para la evaluacion se hara previa entrevista, donde evaluador y evaluado discutirdn aspectos
relativos al desempefio y se realizara con la mayor objetividad.

*El colaborador, si esta de acuerdo, firmara el formulario de evaluacién, de lo contrario solicita-
ra una revision a su superior.

* | os resultados de la evaluacion del desempefio seran determinantespara tomar la accion de
personal que amerita el caso, tales como: ratificacion del cargo, reconocimiento; adiestramiento
y capacitacién o promocion.

* El colaborador tendra derecho a conocer el resultado de su evaluacion.

*Si un colaborador obtiene resultados deficientes, se determinara si es falta de

entrenamiento o capacitacién, o por cualquier otra razén, luego de 3 meses se evaluara
nuevamente, si aln resulta deficiente se retirara del cargo.

* Todo el cuerpo de la empresa debera colaborar en la calificacion de evaluacién de un
colaborador.

*El director general debe asegurar la confidencialidad de los resultados de evaluacion de des-
empeno.

Relaciones de trabajo

El ambiente organizacional es muy importante en una empresa esto puede definir y distinguir
a una empresa de gran desempefio a una de bajo desempefo, en nuestra empresa el clima
laboral esta comprometido al trabajo en equipo esto influye en la comunicacion y motivacion,
de esta manera los estandares de calidad y eficacia seran recompensado con mucha claridad
asf mismo el equipo de BOO EDITORIAL ejecutara el programa de la induccién para los nuevos
empleados asf se mantendra una armonia y calidad de vida estable entre los miembros de la

@ organizacion.
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6.12
MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

BOI0 EDITORIAL, estara constituido por una sociedad anénima integrada por cuatro socios, en
donde, bajo un nombre colectivo y razén social, decidimos participar cada uno bajo un porcentaje
igualatorio, de los mismo derechos y obligaciones, respondiendo subsidiaria, personal y solida-
riamente de las deudas sociales y a terceros que se contraten; el capital social de la empresa se
encuentra representado en acciones de valores igualatorios, condiciondndose en la escritura que
dichas acciones, al momento que un socio decida venderlas, debera del previo notificar a los otros
socios, quienes tendran derecho a realizar la compra y solamente si estos declinan la oportunidad
de adquirir dichas acciones, entonces y hasta entonces se podran vender a terceros.

Pasos para constituir una empresa en Nicaragua

- Constituirse legalmente ante el registro publico mercantil y de la propiedad mediante escritura
de la constitucion.

- Obtener su nimero de Registro Unico de contribuyente (RUC) ante la Direccion general de
ingresos (DGl).

- Otorgar Poder de administracién a su representante legal.

- Registrarse como contribuyente ante la administracion de rentas de su drea (consultar en la
oficina de atencién al contribuyente en que administracion de rentas le corresponde registrarse
y ademas registrar los libros contables cotidianos, un libro diario, un libro mayor, uno de actas y
uno de acuerdos).

- Registrarse en la Alcaldia de Managua, para lo cual se debe presentar copia de escritura de
constitucion y los libros contables debidamente registrados en la Administracion de rentas.

- Apertura de cuenta en moneda nacional y extranjera, en cualquier banco privado de su prefe-

rencia. (El banco privado se encargara de informarle al Banco Central de Nicaragua la cordobi-
zaciéon de las divisas).

- Una vez realizado estos pasos optara por inscribirse en la Ley sectorial que le corresponda
segln la naturaliza de su empresa o compafifa.
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Tramites fiscales

Direccion General de Ingresos:
Para legalizar la empresa en la DGl es necesario seguir las siguientes instrucciones considerando
que es una pequefa empresa.

Requisitos del Representante legal de la Sociedad Mercantil:
- Original y fotocopia de cedula de identidad de Representante legal y la Junta directiva.
- Fotocopia de recibos: agua, luz, teléfono o fotocopia de contrato de arriendo.
- Si el tramite lo realiza una tercera persona debera presentar poder especial notariado donde
se autorice a que realice el tramite.

Sociedades mercantiles:
- Original y fotocopia certificada del Acta constitutiva con sus estatus debidamente inscrita en
el Registro publico mercantil.
- Fotocopia de la cedula de identidad de los socios, direccién completa, ciudad, municipio,
barrio, teléfono (maximo 20 socios).
- Libros contables: diario y mayor debidamente inscritos en el Registro publico mercantil o
minuta de depdsito sellada por el Registro publico mercantil.
- Fotocopia de recibos: agua, luz, teléfono o fotocopia de contrato de arriendo del lugar don-
de esta ubicado el negocio.
- Escritura de comerciante inscrita en el Registro publico mercantil.

Alcaldia Municipal:
El procedimiento para matricular la empresa en la Alcaldfa municipal es por medio de la presen-
taciéon de la documentacidn que a continuacién se detalla:

- Presentar acta de constitucion de la empresa.

- Fotocopia de poder general de quien representa la empresa.

- Fotocopia de cedula de identidad de quien la representa.

- Presentar solvencia hasta la fecha en lo que se refiere a impuestos de bienes inmuebles y

tasas municipales.

- Presentar una evaluacion de impacto ambiental.

- Pago de la matricula en oficina de recaudacion.

- Llenar formato de solicitud de matricula donde se piden datos tales como nombre del ne-

gocio, durante qué afio hace solicitud, la ubicacién de la empresa, No. De la cédula, barrio o
e comunidad, valor de la matricula, etc.



CAPITULO VII
(o O

nalisis

El sistema financiero juega un papel fundamental en la
economia de la empresa, ya que son los que se ocupan de
derivar las ganancias, ahorros e inversiones concretas. En el caso
de nuestra empresa, los estados financieros basicos son toda la
informacién financiera pertinente, presentada de una manera
estructurada y en una forma facil de entender. Por lo que
incluyen cuatro estados financieros basicos, acompafnados de
explicaciones y analisis.
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7.1

OBJETIVOS DEL AREA FINANCIERA O CONTABLE

* Obtener un registro contable eficaz que demuestre el crecimiento y desarrollo de la empresa, es
decir, suministrar informacion, tales como desempefio y cambios en la situacion financiera de Boio
editorial.

* Mostrar los estados financieros a cada socio con el fin en la toma de decisiones en inversiones.

* Reflejar en los estados financieros, el desglose y movimiento monetario hasta las fechas de emi-
sion de corte seglin las normas establecidas.

* Jomar medidas haciendo uso de los cortes, y asf aportar tacticas y métodos para asegurar nues-
tro activo.

7.2
SISTEMA DE LA EMPRESA

Se ha elaborado un Plan de la Idea de Negocio a fin de analizar la idoneidad de ponerla en marcha.
Todo ha sido elaborado bajo el principio contable de partida doble. Este principio tiene como fin
dos conceptos: El deber y el haber. El deber es debitar, cargar o adeudar. El haber es acreditar,
abonar, es por eso que todas las tablas contenidas en este plan cuadran no solo en un conjunto,
sino, a nivel de todo el plan de negocio.

7.3
CONTABILIDAD DE LA EMPRESA

Plan de Finanzas
Ingresos Proyectados Editorial BOIO

US$ T/c=c$ 28.3257 x USA $ 1.00

Ingreso Proyectado 2017 2018 2019 m 2021

@ Ingresos Anuales || 76,562.50 || 84,218.75 || 91,418.8 || 100,560.63 || 120,672.76 |
Fuente. Elaboracion propia a partir de proformas.




Costos y Gastos Proyectados

USS$ 1/c= C$ 28.3257 x USA $ 1.00

| Conceptos 2017 | 2018 | 2019 2020 | 2021

Costos Directos

Proyeccion de Ventas 76,562.50| 84,218.75 | 91,418.75 | 100,560.63 | 120,672.76
Sub-Total Directos 76,562.50 | 84,218.75 | 91,418.75 | 100,560.63 | 120,672.76

| Gastos Generales
Costo de Venta 45,93750( 50,531.25 | 54,851.28 | 60,336.37| 72,403.65
Personal 8,400.00( 700.00 700.00 1,680.00| 1,554.00
Mantenimiento en Equipos 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00
Energia Eléctrica 2,400.00| 2,400.00 | 3,000.00 | 4,000.00| 5,000.00
Agua Potable 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
Transporte/Combustible 600.00 800.00 | 1,600.00 2,000.00 3,500.00
Sub-Total Gastos Generales 57,63750| 54,731.25 | 60,451.28 | 68,316.37| 82,757.65

| Gastos Administracion

Arrendamiento Local 3,600.00| 3,600.00 | 4,200.00 4,200.00 4,200.00
Personal Administrativo 15,600.00( 1,200.00 | 1,200.00 2,880.00 2,664.00
Materiales Limpieza 120.00 120.00 200.00 200.00 200.00
Materialesy Utiles de Oficina 316,11 316,11 948.33 1,896.66| 3,793.32
SubTotal Gastos Administrativos 19,200.00| 4,800.00| 6,548.33 9,176.66| 10,857.32
Depreciacion de Equipo 1,134.53| 1,134.53 | 1,134.53 1,134.53| 1,134.53
Total Gastos de Administracion 20,33453| 5,934.53| 7,682.86( 10,311.19| 11,991.85

| Gastosde Venta
Promociones, Regalia, Publicidad y Otros. | 3,828.13 | 4,210.94 | 4,570.94 5,028.03 6,033.64
Sub-Total Gastos de Ventas 3,828.13( 4,210.94( 4,570.94| 5,028.03| 6,033.64

Fuente: Haboracion propia a partir de proformas.
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Inversion en Capital de Trabajo

US$ (3 meses) Tic= C$ 28.3257 x USA $ 1.00

| Manode Obra Directa || 700.00 || 2,100.00 |
| Personal Administrativo || 1,300.00 || 3,900.00 |
| Energia Eléctrica | 200.00 || 600.00 |
| Agua Potable | 10.00 || 30.00 |
| Insumos (1 mes) | 3,828.12 || 3,828.12 |
| Materiales y Utiles de limpieza || 10.00 || 30.00 |
| Transporte | 50.00|| 150.00 |
| Materiales y utiles de oficina || 25.43 || 76.30 |
| Publicidad | 319.00 || 957.00 |
| Mantenimiento Equipos || 60.00 || 180.00 |
Arrendamiento Local 300.00 1,200.00
Servicio Internet 28.00 84.00

Planta Fija ENITEL 30.00 90.00

T wawus | [ s

Fuente: Haboracién propia a partir de proformas.

Plan Global de las Inversiones

Inversién | US $

| Total | 21,692.49]

Fuente: Elaboracidn propia a partir de proformas.
@ T/C=C$ 28.3257 x USA $ 1.00



Desglose Pormenorizado de la Inversidon

| InversionFija || 6,606.83 || 30.45 |
| Inversién Diferida || 1,860.24 || 8.79 |
| capital deTrabajo || 13,225.42 || 60.96 |

| Total | 21,692.49 || 100 |
Fuente: Haboracion propia a partir de proformas.

T/C= C$ 28.3257 x USA $ 1.00

7.4
SOFTWARE A UTILIZAR

@to EDITORIAL

Financiamiento de la Inversion

| nversion || uss |l % |

Fondos Propios || 21,692.49 || 100

Total | 21,692.49 || 100 |

Fuente: Elaboracién propia a partir de proformas.
T/C=C$ 28.3257 x USA $ 1.00

El software a utilizar para las finanzas de boio editorial serd Excel avanzado, es la hoja de cdlculo
libre en el mercado mundial, es el software mas potente, flexible y mas utilizado del mundo, no
existe otro programa que pueda acercarsele en cuanto a sus funciones, es una herramienta muy
importante sobre todo para nuestra empresa ya que en este programa podemos realizar la conta-
bilidad, las facturas, andlisis de datos, agendas de clientes, proveedores, todo tipo de base de datos,
etc. Ademas puedes crear desde tablas y gréficos estadisticos o dindmicos, hasta macros.

7.5
FLUJO DE EFECTIVO

La Editorial busca tener una gestién financiera que le permita fortalecerse internamente y co-
mercializar de una manera eficiente sus servicios. Una de las herramientas para conocer el com-
portamiento financiero de la Editorial y por lo tanto tomar medidas para el logro de eficiencia,

son las razones financieras, que nos permiten medir los resultados de toda la actividad financiera,
compararlos con los promedios del mercado y detectar las fortalezas y debilidades en esta area tan

importante de la Editorial.

Q
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Fondos Propios 6,000.00 -
CARUNA 15,518.49 =
Ingreso x Ventas -1/ 76,562.50
Egresos
Gastos de Pre-Inversion 21,518.49 -

Mano de Obra Directa - 8,400.00

. . Gastos de Administracion - 20,33453
Flujo de Caja Proyectado

(del afio 0 al afio 2017) Gastos Generales - 49,237.50

Us$

Gastos de Marketing - 3,828.13

Depreciacién de Equipo - 1,134.53

Amortizacion Inversion Diferida - 1,860.24

0.00

Impuestos por Pagar

Total Flujos de Egresos 21,518.49 || 84,794.93

Flujo de Caja Bruto

Depreciacién de Equipo - 1,134.53

Amortizacion Inversion Diferida - 1,860.24

Recuperacién Capital Trabajo - -

Valor Salvamento - -

z Fuente: Haboracion Propia
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Fondos Propios - -

CARUNA - -
Ingreso x Ventas 84,218.75| 91,418.75
| Total Flujos de Ingreso | 84,218.75 | 91,418.75
Egresos

Gastos de Pre-Inversién - -

Mano de Obra Directa 700 700

Flujo de Caja Proyectado

(del afo 2017 al ano 2021)
US$ Gastos Generales 54,031.25 || 59,751.28

Gastos de Administracion 5,934.53 )| 7,682.86

Gastos de Marketing 4,210.94 || 4,570.94

Depreciacién de Equipo 1,134.53 ff 1,134.53

Amortizacion Inversién Diferida - -

Impuestos por Pagar 6,483.33 || 6,294.82

| Total Flujos de Egresos 72,494.58 || 80,134.43
| Flujo de Caja Bruto | 11,724.17 | 11,284.32

Depreciacién de Equipo 1,134.53 || 1,134.53

Amortizacion Inversién Diferida - -

Recuperacién Capital Trabajo

Valor Salvamento

Flujo de Caja Neto 12 858. 70 12,418.85

Saldo Caja Inicial ‘-7 097. 90 5,760.80
Saldo Caja Final 18,179.65 @

. Fuente: Elaboracién Propia




R OEDITORIAL

Fondos Propios

| Conceptos [m 2021

CARUNA

Ingreso x Ventas

| Total Flujos de Ingreso

Egresos

100,560.63

100,560.63

120,672.76

120,672.76

Gastos de Pre-Inversidn

Flujo de Caja Proyectado
(del ano 2017 al ano 2021)

US$

Mano de Obra Directa 1,680.00 1,554.00
Gastos de Administracion 10,311.19| 11,991.85
Gastos Generales 66,636.37) 81,203.65
Gastos de Marketing 5,028.03 6,033.64
Depreciacion de Equipo 1,134.53 1,134.53
Amortizacién Inversién Diferida -
Impuestos por Pagar 5,752.23 6,647.60

Total Flujos de Egresos

|

‘ 108,565.27

Flujo de Caja Bruto - 12,107.49
Depreciacion de Equipo 1,134.53| 1,134.53
Amortizacién Inversion Diferida = =
Recuperacidn Capital Trabajo - 13,051.42
Valor Salvamento - 15,000.00

Flujo de Caja Neto

Saldo Caja Inicial

Saldo Caja Final

Fuente: Haboracion Propia

11,152.81

1

| 29,33246

8,179.65

15,190.60

29,332.46

44,523.06
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7.6
ESTADO DE RESULTADO

También se le conoce como cuenta de pérdidas y ganancias e informa sobre los ingresos de la
empresa, los gastos y las ganancias o perdidas en un periodo de tiempo. Incluye por tanto las
ventas v los diversos gastos en que ha incurrido para conseguirlas.

Estado de resultado a Corto plazo
Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

(Para el Ao que termina el 31 de diciembre, del afio 0 al afio 2017)
USS$ T/C= C$ 28.3257 x USA S 1.00

Partidas/Afio | 2017

Ventas Netas 76,562.50

(-): Costo Servicios Vendidos

Mano de Obra Directa 8,400.00

Gastos Generales 49,237.50

Utilidades Brutas 18,925.00

(-): Gastos de Ventas 3,828.13

|

(-): Gastos de Administracion || 18,065.47

Utilidades Operativas -2,968.60

Intereses Préstamo

0.00
Utilidades Netas Antes IR -2,968.60
0.00

Deduccion del IR

|

Utilidad Neta -2,968.60

Fuente: Haboracién propia a partir de proformas.
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Estado de resultado a Mediano plazo
Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado
(Para el Afio que termina el 31 de diciembre, del 2018 al 2019)

USS TiC=C$ 28.3257 x USA $ 1.00

| Partidas/Afio | 2018 | 2019

Ventas Brutas 84,218.75| 91,418.75

(-): Costo Servicios Vendidos - -

Mano de Obra Directa 700.00 700.00
Gastos Generales 54,031.25( 59,751.28
‘ 29,487.50 | 30,967.47
(-): Gastos de Ventas 4,210.94 || 4,570.94

(-): Gastos de Administracion | 3,665.47 || 5,413.80

| Utilidades Operativas ‘21,611.09 20,982.73

Intereses Préstamo 0.00 0.00

| Utilidades Netas Antes IR ‘ 21,611.09( 20,982.73
Deduccion del IR 6,483.33 || 6,294.82

| Utilidad Neta | 15,127.76 | 14,687.91

Fuente: Elaboracién propia a partir de proformas.
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Estado de resultado a Largo plazo
Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado
(Para el Aio que termina el 31 de diciembre, del 2020 al 2021)
USS T/C=C$28.3257 x USA $ 1.00

| Partidas/Afio 2020 2021

Ventas Brutas 100,560.63|| 120,672.76

|

Ventas Netas | 100,560.63| 120,672.76

(-): Costo Servicios Vendidos - -

Mano de Obra Directa 1,680.00| 1,554.00

Gastos Generales 66,636.37| 81,203.65

Utilidades Brutas 32,244.26| 37,915.11

(-): Gastos de Ventas 5,028.03| 6,033.64

(-): Gastos de Administracion|| 8,042.13| 9,722.79

Utilidades Operativas 19,174.10| 22,158.68

|

Intereses Préstamo 0.00 0.00

Utilidades Netas Antes IR 19,174.10| 22,158.68

Deduccién del IR | 5,752.23| 6,647.60

Utilidad Neta |13,421.87 15,511.08

Fuente: Haboracion propia a partir de proformas.
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7.7
BALANCE

También se conoce como un balance general o balance contable. Informa sobre los activos de una
empresa (activo circulante, activo no corriente y activo total), pasivos (pasivo corriente, pasivo fijo y
pasivo total y patrimonio neto o fondos propios en un momento dado.

Balance General Proyectado
A diciembre Del 2017 al 2021
US$ 1/c=c$ 28.3257 x USA $ 1.00

E T

| Partidas/Afio

CajayBanco 12,858.70| 12,41885| 11,152.81|| 15,190.60
Activo Circulante 0.00( 12,858.70| 12,418.85|( 11,152.81 | 15,190.60
Equipos 6,606.83 | 6,606.83 | 6,606.83| 6,606.83| 6,606.83
Diferidos 1,860.24 0.00 0.00 0.00 0.00
Depreciacion de Equipo -1,134.53| -2,269.06 || -3,403.59 || -4,538.12| -5,672.65
Activo no Corriente 7,332.54|| 4,337.77| 3,203.24| 2,068.71 934.18

Activo Total |7,332.54 17,19647 ([ 15,622.09| 13,221.52| 16,124.78

Pasivo Corriente

Cuentas x Pagar CP 575.00 575.00 575.00 575.00 575.00

Tributos porPagar 0.00| 6,483.33 || 6,294.82 || 5,752.23| 6,647.60

AprovisionamientoPrestaciones S.|| 8,018.00 || 8,018.00 | 8,018.00| 8,018.00| 8,018.00

Total Pasivo Corriente 8,593.00|| 15,076.33 | 14,887.82| 14,345.23|( 15,240.60
Pasivo Fijo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
| 8,593.00|| 15,076.33 | 14,887.82 | 14,345.23| 15,240.60
CapitalSocial 21,51849 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad del Ejercicio -2,968.60| 15,127.76 || 14,68791 || 13,421.87| 15,511.08

Patrimonio -1,260.46| 2,120.15 734.27 | -1,123.71 884 17

Total Pasivo + Patrimonio 7 332. 54 17,196.47 M 13,221. 52 16,124.78

Fuente: Elaboracion Propia
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7.8
PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL-MENSUAL

Es una técnica financiera que se utiliza para analizar la relacion que existe entre los ingresos, los
costos operativos v las utilidades, es el punto que representa el nivel de produccién e ingreso,
cuyo ingreso operativo es igual a cero. Los ingresos provenientes de las ventas son iguales a los
costos operativos totales.

Se observa el punto de equilibrio en el horizonte de evaluacién, que es lo justo para financiar las
operaciones diarias, debajo de este limite de ingresos, se presentarfan pérdidas, a menos que se
implementaran medidas de reduccién de costos operativos. En este caso presenta una situacion
relajada.

Es el nivel de ventas, en que la utilidad es igual a “0”, se presenta tanto en porcentaje % como en

unidades monetarias, US$. Resulta de multiplicar los costos fijos anuales por 100, dividiéndolo
entre las ventas anuales, restados los costos variables.

Punto de Eqwllbrlo 2017 2018 2019 2020 2021

RIS IRT | 2,189,360.00] 787,641.00[ 998,474.00) 1,307,016.00 1,575,643.00
| 57,637.50| 54,731.25| 60451.28] 68316.37] 82,757.65
| 2,131,722.50| 732,909.75| 938,022.72( 1,238,699.63 1,492,885.35
| 76,562.50| 84,218.75| 91,418.75] 100,560.63] 120,672.76
| 27.84| 8.70245343( 10.2607257| 12.3179382| 12.3713533
DTN 21317.23] 732010 938023 12,387.00] 1492885
| pewvensualenuss ([ ERER 610.76 78160 103225 124407

Fuente: Elaboracién propia




etOEDITORIAL

79
INDICADORES DE LIQUIDEZ

Los indicadores de liquidez miden la capacidad para enfrentar sus obligaciones de corto plazo. Un
buen manejo financiero asegura la liquidez necesaria y tiene un impacto decisivo en la rentabilidad
de la misma, ya que el buen uso de los activos circulantes incrementa los ingresos y disminuye los
costos, es por ello que este ratio tiene una gran importancia en el rendimiento del capital.

Este indicador muestra la capacidad de responder con Activos de Corto Plazo ante un eventual
cobro de los acreedores, debe manejarse con cautela. Una relacion de veces muy baja no debe
ser preocupante si se tiene acceso a lineas de créditos inmediatas, si es muy alto esto tiende a crear
improductividad en los activos en vista que no estan generando el rendimiento adecuado como
tasa de intereses y otras comisiones.

Mide el grado de cobertura que tienen los activos de mayor liquidez sobre los pasivos, en este
caso por cada Dolar que la Editorial tiene que pagar.
Liquidez corriente

Estd dado por el cociente del Activo Circulante entre el Pasivo circulante y su resultado es en
ndmero de veces.

" wiiores_| o0 | aoas | o | aom | won_
e [ 0.00][12,858.70][ 12,418.85 ][ 11,152.81 ][ 15,190.60 ]

8,593.00 |[ 15,076.33 |[ 14,887.82 |[ 14,345.23 |[ 15,240.60

DM o || oss |[ oss [ o077 J[ o099 ]

Fuente: Elaboracion propia
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Rotacion activo total

La Rotacién del Activo Total mide la eficiencia en el empleo de todos los activos de la Editorial
para la generacién de ingresos (ventas) y esta constituida por el cociente entre las Ingreso Neto
y el Activo Total, siendo el promedio anual el indicado en el cuadro adjunto.

LS 76,562.50 |[ 84,218.75 || 91,418.75 || 100,560.63 || 120,672.76 |
D [ 7,332.54 |[17,196.47 ][ 15,622.00 || 13,221.52 ][ 16,124.78 |
[Rotacién Activo Total | IIIZIEN RN TR YRR TV

Fuente: Haboracion propia

Rentabilidad sobre el ingreso, %

La Rentabilidad sobre Ingreso es una medida de la capacidad de la gerencia para manejar la
Editorial con éxito, al tener en cuenta el manejo de costos Yy tasas de interés que constituyen el
precio del dinero, estd dada por el cociente entre las Utilidad Neta y los Ingresos Netos, nos
indica que la gerencia ha manejado con eficiencia la estructura de costos y politicas de precios
de la Editorial.

TR I R [ (e e
| 2,968.60][ 15,127.76][ 14,687.91][ 13,421.87][ 15511.08]
S | 76,562.50][ 84,218.75][ 91,418.75][ 100,560.63 ][ 120,672.76 |
A 3s7][ 1796  1606][  1334]  12.385]

Fuente: Haboracién propia
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Rentabilidad sobre la inversion, %

La Rentabilidad sobre la Inversién mide la eficiencia con la que han sido utilizados los activos
totales de la Editorial, esta dado por el cociente entre la Utilidad Neta - Intereses, y el Activo
Total, indica que ain se puede mejorar la eficiencia de los activos totales.

"~ o [ v [ oo [ oo [ oo | oo |
TR IS C e I S T | -2,968.60 |[ 15,127.76 |[ 14,687.91 ][ 13,421.87 ][ 15,511.08

P [ 7,332.54 |[17,196.47 |[ 15,622.09 ][ 13,221.52 ][ 16,124.78
EEETTE ROl s048][  s7.07][ sa02] 10151 96.9]

Fuente: Elaboracion propia

Rentabilidad del Patrimonio, %

Muestra la eficiencia con que han sido utilizados los recursos propios para generar utilidades y
las decisiones de financiamiento, esta dado por el cociente entre la Utilidad Neta y el Patrimo-

nIo.

e | 2,968.60 ][ 15,127.76 [ 14,687.91][ 13,421.87][ 15,511.08]
T 126046 ][ 2,020a5][  73427][ -1,12371][  884.17]
kA | 23551 713.52][ 2,00033][ -1,194.42 ][ 1,754.305]

Fuente: Haboracién propia

Capital de trabajo

El Capital de Trabajo Neto se define como los activos circulantes menos los pasivos circulantes.

[T | 0.00 ][ 12,858.70][ 12,418.85][ 11,152.81][ 15,190.60]
[T I | 8,593.00 |[ 15,076.33 ][ 14,887.82 [ 14,345.23][ 15,240.60]
e N | -8,593.00 | -2,217.62 [ -2,468.97][ -3,092.42][  -50.01]

@ Fuente: Elaboracién Propia




CAPITULO VIII

Lstrategias de
Comunicacion Uisug

Para incrementar ventas nos daremos a conocer a través de
distintas campanas tanto digitales como publicitarias. En el
siguiente capitulo detallamos los productos gréficos que
estaremos utilizando ademas de mostrar ejemplos de lo que
serfa nuestra campana.
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?

PROMOCION Y PUBLICIDAD

b010 EDITORIAL se dard a conocer mediante una campania publicitaria de lanzamiento en la
que se presentard a la empresa como una nueva opcién de editorial que ofrece calidad y
servicio a su publico meta. Para llevar a cabo esta campafa se realizaran diferentes productos
graficos con la finalidad de dar publicidad a la empresa.

Los productos gréficos a realizarse seran afiches, sitio web, paginas en redes sociales, spot
publicitario, mupis, mantas publicitarias, miscelaneos, traseras de buses, cintillos publicitarios,
banners, gigantografias y brochure.

PROMOCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Cada producto grafico cumple con el mismo objetivo que es dar publicidad a la empresa; sin
embargo, se desempefan de distintas formas.

Afiches

Ya que es una publicidad estatica, luego de realizarse el estudio de mercado, estos se co-
locaran en los lugares en donde exista una mayor concentracién de publico meta directa o
indirecta y también en los alrededores del local.

Sitio web

Es un medio publicitario informativo y accesible al piblico meta planteado en el estudio de
mercado, el acceso por internet hace mas facil, rapida y cdbmoda la bisqueda de informacion
de la empresa para el usuario.

Redes sociales

En estas paginas se realizardn publicaciones sobre ofertas, combos, promociones, actividades
a realizarse por la empresa y en ocasiones consejos o aportes compartidos.
Spot publicitario

Este medio publicitario pretende llegar a un publico meta directo o indirecto, principalmente
para aquellos que opten por los servicios de la empresa en ocasiones, también, un spot publi-
citario es una manera interactiva de transmitir el mensaje al publico.
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Mantas publicitarias

Como medio exterior es un excelente producto grafico que servirfa para publicidad de
expectacion de la empresa, podrfan colocarse en los alrededores de la competencia para
presentarnos como segunda opcién al publico, también pueden colocarse en los alrededores
de librerfas y universidades por ser locaciones en donde se encuentra una alta expectativa de
posibles clientes potenciales.

Miscelaneos

Este medio se utilizarfa para hacer recordar la empresa a los clientes, asi mismo, incentivarlos
a regresar por nuestros servicios.

Traseras de buses

Ya que el transporte colectivo es un medio en movimiento, el disefio publicitario lograra
llevar el mensaje de la campafa a distintos lugares de la ciudad.

Banners

Son ideales para facilitar a la vista del cliente los servicios, promociones y ofertas que ofrece la
empresa BOLO EDITORIAL.

Muppies y gigantografias

Estos medios al estar situados en rotondas y carreteras resultan ser mas vistos por usuarios
que frecuentan en el transito vehicular y peatones en las paradas de buses.

Todos estos productos gréficos en conjunto formaran una campana publicitaria de lanzamien-
to que proyecta posicionar a OO EDITORIAL en el mercado como una empresa potencial y
generar impacto o despertar la curiosidad del piblico meta para que opten por la empresa
como primera alternativa a sus necesidades.



etOEDITORIAL

8.3
PRESUPUESTO DEL MARKETING

US$  T/c=c$28.3257 x USA $ 1.00

Horizonte de Evaluacion Cinco Ainos

Costos del Marketing Total

562.| 84,218.( 91,418.| 100,560.
E-mails masivos (mensual x US $ 115.00 c/u) 690.00(f 690.00| 690.00( 690.00{ 690. 00| 3,450.00

Redes sociales empresariales (mensual x US $ 50.00 c/u) 600.00(| 600.00(f 960.00| 960.00 960.00| 4,080.00

Tele marketing y video llamadas (1 persona de medio tiempo, 0.00ll 382.81 38281 382.81| 1,388.42 |m

a US $ 250.00.

Regalias y descuentos especiales (Productos de publicidad) || 500.00| 500.00| 500.00ff 500.00ff 500. 00| 2,500.00

Pagina w eb, reservas/linea, call. 250.00( 250.00(f 250.00) 250.00

Campaiias pilotos (3 horas por dia equivalente US $ 15.00) 500.00( 500.00{f 500.00) 957.09

Participacion en Ferias nacionales e internacionales de 438.13|l 438.13| 438.13| 438.13
manera permanente.

Capacitacion y Perfeccionamiento Profesional de tele
operad ores. 850.00|( 850.00( 850.00| 850.00| 850. OO| 4,250.00
3,82 4,210.| 4,57 23,671.6
fofsiiGestos do Marketing e -

| %ds Ias Ventas Proyectadas ﬂﬂﬂ“ﬂ“

Fuente: Elaboracion propia.

?



Afiches

Sitio web

Redes sociales

Spot publicitarios

Mantas

Miscelaneos
Trasera de buses

Banner televisivo

Muppies/ gigantografias

100

3 en canal 2
2 en canal 76

400

$ 46.00

$ 1,437.00
$ 450.00

$80.00

$ 844.00

$ 1,600.00

$310.50

$ 1,740.00

Universidades
UPOLI, UCA, UNIVALLE,
UAM, UNICYT.

Canal 2: Noticiero
Caricaturas
Canal 76: Buen Provecho

Altamira
Multicentros las Americas

102, MR4, 105, I'16

Multinoticias
Carretera a Masaya
Bello Horizonte
Metrocentro
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MANUAL ok
IMAGEN

CORPORATIVA



INTRODUCCION

Este manual redne las herramientas basicas para el co-
rrecto uso Y aplicacién grafica de la marca OO epiToriAL
asi mismo de la marca de su producto estrella como
empresa Revista A4 en todas sus posibles expresiones.
Ha sido ideado pensando en las
necesidades de todas aquellas personas responsables de
interpretar, articular, comunicar y aplicar la marca en sus
diferentes ambitos. El correcto y consistente uso de
las marcas boio editorial y revista A4 contribuira a que
consigamos los
objetivos de identificacién y refuerzo de las mismas.

Es un trabajo de equipo, en el que todos participamos
para hacer de boio editorial y revista A4 grandes éxitos.
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AARCA boOtlOEDITORIAL

I
LOGOTIPO

Construccién

5x 1/2

1 EDITORIAL

El logotipo esta formado de dos elementos
tipogréficos, el de mayor peso visual corresponde al nombre de la empresa y la extension
corresponde a presentar a lo que se dedica la empresa.
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COLORES CORPORATIVOS

Versién a color

PANTONE se trata, ni mas ni menos,
de un cédigo para identificar los colo-
res a fin de facilitar la comunicacién e

[ di [

I;;E:dlg ?aui;S;réggétaﬂ errores a la PANTO N E 7 579 C

C: 0%, M: 80%, Y: 95%, K: 0%
R: 233, G: 78, B:27

PANTONE 425 C
C: 0%, M: 0%, Y: 0%, K: 80%
R: 87, G: 86, B:86

boio

EDITORIAL

@
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Versién escala de grises

La versién Escala de grises
solo se utilizard en el caso de
que la impresién a color no

sea posible.
PANTONE 424 C
C: 0%, M: 0%, Y: 0%, K: 70%
R: 113, G: 114, B:113

PANTONE 425 C
C: 0%, M: 0%, Y: 0%, K: 80%
R: 87, G: 86, B:86

boio

EDITORIAL




IIIIIIIII

Versién positivo/negativo

boio

EDITORIAL

Positivo

boio

EDITORIAL

Negativo



@tOEDITORIAL

USOS CORRECTOS E INCORRECTOS DEL LOGOTIPO

Usos correctos

boio

EDITORIAL

Sobre fondo blanco Sobre fondo negro

boio

Solo el elemento de mayor
Sobre colores claros peso visual

boio

boio

EDITORIAL

EDITORIAL

Negativo Pantone 7579 C Negativo Pantone 425 C



Usos incorrectos

Sobre color anaranjado Sobre gris
o ol’
r
EDITORIAL Op ,
Cambio de color Rotar ¢
EDITORIAL
Aplanar Alargar

@
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4
TIPOGRAFIA

Tipografia del logotipo

mnonica
abodQeobistiLmnnopqrotuvuuxye,

LOVELO

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
0123456789,.-"C ;"G 2/$+"!

Tipografia de papeleria

Helvetica Neue LI Pro

abcdefghikimnopgrstuvwxyz
ABCDEFGHIUKLMNNOPQRSTUVWXYZ
1234567890°"-3%&/()=? NG _i><|@#~€-][}{

ABCDEFGHUKLMNOPQRSTUVWXYZ BEBAS
0123456789><,_"*2=)(/8%S T'+
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Elektra Light Pro Bold

abcdefghijklmnopqrstuvwxyz
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
12345678902!"-$%8&/()=2¢ * ¢ _:; ><|@#~EA][H{

Elektra Light Pro Regular
abcdefghijklmnopgrstuvwxyz
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
1234567890°2!"-$%8&/()=2¢* ¢ _:;><|@#~EA|[{

LOVELO

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
0123456789,.-"C ;"G 2/$+"!

5
TAMANO MINIMO

El tamafio minimo para que la marca
conserve todas sus propiedades de

E
é { bOto legibilidad.

ooooooooo Dicho tamano se establece en una

medida de 2 cm de ancho por |,03
cm de alto.
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6
PAPELERIA

Factura

RUC: 0011421231200A FACTURANO.
DIRECCION: DE LOS SEMAFOROS DE LA TENDERI 1/2 AL ESTE

EDITORIAL NUMERO: XXXX -XXXX
CLIENTE: FECHA:
DESCRIPCION PRECIO UNITARIO
SUBTOTAL
DESCUENTO
TOTAL

Recibo de caja

b oi o RECIBODECAJA
RUC: 0011421231200A NO.
DIRECCION: DE LOS SEMAFOROS DE LA TENDERI 1/2 AL ESTE

EDITORIAL NUMERO: XXXX =XXXX
CIUDAD o | M | A
RECIBIDO DE
DIRECCION
LA SUMA DE | $

POR CONCEPTO DE

CHEQUE NO. BANCO SUCURSAL | EFECTIVO

cODIGO CUENTA DEBITO CREDITO FIRMA Y SELLO




Tarjeta de presentacion

3,5in

Sobre

8x4 in

026262026262620
02023208023232302
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Orden de compra

Hoja de

boto RUC: 0114212312004

DIRECCION: DE LOS SEMAFOROS DE LA TENDERI 172 AL ESTE
EDITORIAL NUMERO: XXXX -XXXX

NOMBRE

FORMA DE PAGO
DIRECCION

FORMA DE ENTREGA

TELEFONO

TIEMPO DE ENTREGA
CORREQ

ORIGEN

ITEM coDIGO

CANTI. PRECIO

TOTAL
.7
retencion
RUC: 0011421231200A
DIRECCION: DE LOS SEMAFOROS DE LA TENDERI 172 AL ESTE

NUMERO: XXXX -XXXX

EDITORIAL .
HOJA DE RETENCION
FECHA
RUC :
NOMBRES Y APELLIDOS, DENOMINACION O RAZON SOCIAL :
PERSONA QUE BRINDO EL SERVICIO MONTO DE LA RETRIBUCION

FECHA DE PAGO

O RETENCION ulelzlz BRE

DOCUMENTO [DOCUMENTO DE|  APELLIDOS Y MONTO NETO
(DD/MM/AAAA) TR NOMBRES EFECTUADA

MONTO BRUTO |  RETENCION

TOTAL
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Papel membretado

boio

EDITORIAL

8x11in

Managua, Nicaragua
Teléfonos: xxxx-xxxx Celular: XXXX-XXXX

boio.editorial@gmail.com
Calle principal de la Tenderi




@memromu

Sobre manila

9%11in
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Recibo
EDITORIAL RECIBU
RUC: 0011421231200A
DIRECCION: DE LOS SEMAFOROS DE LA TENDERI 1/2 AL ESTE
NUMERO: XXXX -XXXX
RECIBONO DiA MES ANO
4 N\
POR:
RECIBODE:
LASUMADE:
ENCONCEPTODE:
ENTREGUE CONFORME RECIBi CONFORME
\_ J
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'MARCA REVISTAA4

La marca revista A4 cuenta con un manual de estilos, que se asemeja a un manual de imagen corporativa, des-
tacando los mismo puntos y agregando otros que explican los elementos contenidos en la revista.

I
LOGOTIPO

Construccion

245in

2.58in
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2
VERSION POSITIVO/NEGATIVO

Positivo

Negativo @
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PALETA DE COLORES

Paleta de colores

(CMYK)

Pantalla RGB

CO MO YO KO

R100 G100 B100

co MO YO K100

RO GO BO

87 MO6 Y06 KO.36

RO G162 B216

C1.72 M96 Y35 KO.18

R228 G25 B99

C02 MO5 Y88 KO.13

R255 G227 B30

C80 MO6 Y30 KO.68

RO G166 B181

CO M85 Y58 KO

R233 G66 B82

I

C71 M37 Y18 KO6

R76 G131 B169

4
TAMANO MINIMO

A

0.31in

El tamafio minimo para que la marca
conserve todas sus propiedades de

0.30in legibilidad.

Dicho tamafo se establece en una
medida de 0.3 1 in de ancho por 0.30

in de alto.



5
USOS CORRECTOS E INCORRECTOS

Usos correctos

Sobre fondo de Sobre fondo negro Escala de grises
color dentro de la

gama cromatica

Alargar Aplanar

A A

Cambio de posicién Cambio de color

Usos incorrectos
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6
TIPOGRAFIAS

fios - BIGNOODLETITLING

ABCOEFGHIJKLMNNOPORSTUVWXYZ
0123456789, 15 CE?/5™

SUBTITULOS GUBULD

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
0123456789,.- ¢ i';: G¢?/$-"!

CUERPO DETENTD. (9 ramont
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ

abcdefghijklmnfiopqrstuvwxyz
0123456789,.-"¢'175:"'Cer/$ 7!

PIE DE PRGINA Helvetica Neue LT Pro
ABCDEFGHIUKLMNNOPQRSTUVWWXY/

abcdefghikimnnopagrstuvwixyz
0123456789,.-Ci''C2/3"
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NUMERACION
ABCDEFGHUKLMNOPQRSTUVWXYZ BEBAS
0123456789><,:_"*2=)(/8%S T+

- AvantGarde Bk BT

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijkimnnoparstuvwxyz
0123456789,.- "¢ i";:"CL?/S "

FRASES Dense
ABCDEFGHIJKLMNNOPORSTUVWXYZ

abcdefghijklmniopgrstuvwyyz
0123456789, ¢ Cé?/8






|. DIAGRAMACION

I o
I ragen

cuerpo de texto

medianil 0.12 in

Superior: 1.2 in

Interior: 1.8 in

Exterior: 0.9 in

Inferior: 2.4 in

La revista cuenta con un disefio de
diagramacién dindmico, encontrando
armonia entre texto e imagen con el
fin de facilitar la lectura de los articulos
y no cansar la vista de los lectores.






2. ENCUESTAS

Encuesta Plan de negocio Boio Editorial (Revista)

Esta primera encuesta consta de diez preguntas; Fueron realizadas a |8 personas y sus
respuestas fueron las siguientes:

I. ¢éCon qué frecuenta compras revistas?

El 38,89% de los encuestados respondieron que frecuentemente lo hacfan.
2. (Cuando compras una revista (Qué tema te interesa?

El 61,119 respondié que el tema que mas le atrae al momento de comprar una revista es
3. En tu opinién ¢Qué tan importante es que existan revistas dedicadas al Diseno?

Segln la encuesta realizada, el 58,82% opina que es muy importante.

4. Si existiera una revista dedicada al Disefo grafico, ¢Qué tipo de informacién te
gustaria encontrar?

El61,11% respondié que lo que les interesa encontrar en una revista dedicada al Disefio
grafico son llustraciones, tipografias, Disefiladores destacados y tendencias.

5. (Con qué frecuencia comprarias una revista dedicada al Diseno grafico?

El 55,56% de los encuestados respondieron que mensualmente estarfan dispuestos a
comprar una revista de Disefio.

6. En tu opinién. (Qué es mas importante en una revista?

El 88,89% de los encuestados opinaron que tanto como imagenes y textos era

importantes en una revista. @
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7. ¢Cuanto pagarias por una revista de Disefno grafico?

El 38,89% de las personas encuestadas afirman estar dispuestos a pagar entre C$30- C$80
por una revista de Disefo grafico.

8. ¢En qué lugares sueles comprar revistas?
El61,11% dice que en los supermercados.

9. iComeprarias la revista si esta ofrece cupones de descuentos de cualquier tipo?
El 88,89% Dice que si.

10. En tu opinién, ¢Qué tan Util es una revista dedicada al Disefio Gréafico?

El 50,009 opina que le parece bien y el otro 50,009 opina que es una excelente idea.



¢ Con qué frecuencia compras revistas?

Respondido: 18 Omitido: D

100%
B0%
60%
40%

2%

Casi siempre Frecuentement
e

0%

Cpciones de respuesta
=  Casi siempre
=  Frecuentemente
A veces
Rara vez
= Casi nunca

Total

A veces

Rara vez

Respuestas

0,00%

1,11%
38,89%
22,22%

27,78%

Casi nunca

18
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Cuando compras una revista ;Qué tema
te interesa?

Respondido: 18 Omitido: O

100%

&0%

60%

20%a

Diseno Misica

Opciones de respuesta
Disefio
Misica
Moda
Deportes
Historia

Total

Moda

Deportes

Respuestas
61,11%
0,00%
1,11%
1,11%

16,67%

Historia

11

18



En tu opinién, ;qué tan importante es que
existan revistas dedicadas al Disefio

Grafico?

Respondido: 17 Omitido: 1

100%

80%

60%

40%

0%
Extremadamente Muy importante

importante
Cpciones de respussta

Total

Extremadamente importante
Muy importante
Me da igual

Nada importante

Me da igual

- Respuesias
. 17,65%
! s
. 23,53%
! ey

MNada importante



R OEDITORIAL

Si existiera una revista dedicada al Disefio
Grafico, ¢ Qué tipo de informacion te
gustaria encontrar?

Respondido: 18 Omitido: 0

100%
0%
60%
40%
20%
0%
Tendencias y Disenadores llustraciones Tipografia Todos los
actualizacion destacados anteriores
es
Opciones de respuesta Respuestas
Tendencias y actualizaciones 16,67% 3
Disenadores destacados 0,00% 0
llustraciones 1M,11% 2
Tipografia 1,11% 2
Todos los anteriores 61,11% 11
Total 18



¢ Con qué frecuencia comprarias una
revista dedicada al Disefo Grafico?

Respondido: 18 Omitido: O

100%

80%

B0%

40%

- -

0%
Mensual Cada tres meses Una vez al ano Nunca
o i

Opciones de respuests - Respusstas -
«  Mensual 55,56% 10
« Cada fres meses 16,67% 3
«  Una vez al ano . 22,22% 4
=  HNunca 5,56% 1

Total 18
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En tu opinion. ;Qué es mas importante en

una revista?

Respondido: 18  Omitido: 0

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Imagenes Texto Ambos

Opciones de respuesta - Respuestas
~ Imagenes M,11% 2
-  Texto 0,00% a
- Ambos 88,89% 16

18




¢ Cuanto pagarias por una revista de Diseio
grafico?

Respondido: 18 Omitido: O

100%
0%
60%
40%

20%

0%
C510- C530 C530- CS50 C5$60- C580

Cpciones de respuesta = Respuestas
= C$10- C330 27,78%

- C%$30- C$50 38,89%

- CS60-CS80 | 33,33%
Total |
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¢En qué lugares sueles comprar revistas?

Respondido: 18 Omitido: 0

100%
80%s
60%

40%

B -

= Librerias Editoriales Supermercados otros lugares
Cpciones de respuesta - Fespuestas -
=  Librerias 22,22% 4
"~ Editoriales ' 0,00% 0
«  Supermercados | 61,11% 11
~  otros lugares | 16,67% 3
Total 18




¢ Comprarias la revista si esta

ofrece cupones de descuentos de cualquier

tipo?

Respondido: 18 Omitido: 0

100%
80%
E0%
40%
20%
0%
Si No Nunca
Cpciones de respuesta - Respusstas
~ S 88,89% 16
~ HNo 11,11% 2
- MNunca | 0,00% 0
Total 18
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En tu opinién, ;Qué tan atil es una revista
dedicada al Disefio Grafico?

Respondido: 18 Omitido: 0

100%
80%
60%
40%
20%
0%
Es una pérdida de Me parece bien Es una excelente idea
tiempo
Cpciones de respuesta - Respuestas
=  Es una pérdida de tiempo 0,00%
~  Me parece bien 50,00%
=  Es una excelente idea 50,00%
Total i8
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Consta de diez preguntas y fue realizada a siete personas entre las edades de 20-40 afos. A conti-
nuacion, los resultados:

Encuesta Plan de negocio Boio Editorial

|. éQué edad tienes?
20-40 afios.
2. (Qué tan importante es el precio al momento de elegir un producto?

EI' 85,71% considera que es muy importante el precio a la hora de elegir un determinado pro-
ducto.

3. En general, ¢Qué tan Util son los servicios de una Editorial para ti?

El 33,33% considera extremadamente Util, muy Util y moderadamente (til los servicios de una
editorial.

4. Aproximadamente, ¢cuantas veces al afio utilizas los servicios de una editorial?
El 57,14% nunca ha utilizado los servicios de una editorial.
5. En general, ¢Qué tan dispuesto(a) estarias a pagar un precio por los servicios de una Editorial?

El' 42,86% estan muy dispuestos y moderadamente dispuestos en pagar precios altos por los
servicios de una editorial.

6. (Qué método de pago utilizas para pagar tus compras?
El 57,14% paga con efectivo a la hora de realizar una compra.
7. ¢Con qué frecuencia necesitas los siguientes servicios de una editorial?

El 50% utiliza mensual los servicios de una editorial y el otro 50% los utilizan anual. @



0 d
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8. (Tienes pensado escribir un libro y luego publicarlo?
El 57,14% tiene pensado escribir y publicar su propio libro
9. (Te gustaria que después de tu compra, exista un servicio Post-Venta?

El 100% les gustaria obtener un servicio Post-Venta después de haber hecho su compra o uso
de un servicio.

10. ¢Qué tipo de servicio Post-Venta te gustaria recibir?

El'71,43% les gustaria tener promociones y descuentos en sus servicios de Post-Venta.



¢ Qué edad tienes?

Respondido: 7 Omitido: 0

Mostrando T seleccionadas
21
18032016 2228 e ias respuestas del encuestado

42 afios
18032016 22-14

23
18032016 22:11

20
18032016 21:58

21
18032016 21:55

21
18032016 21:39

40
17032016 19.48

Ve las respuestas del encuestado

Ve las respuestas del encuestado

Ve las respuestas del encuestado

Ve las respuestas del encuestado

Ve las respuestas del encuestado

Ve las respuestas del encuestado
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En general, ;qué tan importante es el
precio al momento de elegir un producto?

Respondido: 7 Omitido: 0

100%
80%
60%
40%
20%
0% :
Extremadamente Muy importante Poco importante MNada importante
importante
Opcﬁones de respuesta = Respuestas
Extremadamente importante 14,29% 1
Muy importante B5,71% &
Poco importante 0,00% 0
Nada importante 0,00% 0
Total ¥



En general, ;qué tan util son los servicios

de una Editorial para ti?

Respondido: & Omitido: 1

100%
80%
60%
40%
20%
0%
Extremadament Muy Gtil Moderadamente Poco atil
e util util
Opciones de respuesta = Respuestas
Extremadamente @til 33,33%
Muy dtil 33,33%
— Moderadamente util 33,33%
> Poco atil 0,00%:
Nada atil 0,00%

Total

Mada dtil
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Aproximadamente, ;cuantas veces al
afno utilizas los servicios de una editorial?

Respondido: 7 Omitido: O
100%
80%
60%
40%
20%
0%
Una vez al Cada tres Cada seis Una vez al Nunca
mes meses meses ano
Opciones de respuesta Respuestas
Una vez al mes 14,29%
Cada tres meses 0,00%
Cada seis meses 28,5T%
Una vez al afo 0,00%
Nunca 57, 14%
Total



En general, ;qué tan dispuesto(a) estarias a
pagar un precio alto por los servicios de
una Editorial?

Respondido: 7 Omitido: 0

100%
0%
G0%
4%
20%
0%
Extremadament Muy Moderadamente Poco Nada
e dispuestofa) dispuestofa) dispuestola) dispuesto(a)
dispuestofa)

Opciones de respuesta - Respuestas
Extremadamente dispuestofa) 0,00% 0
Muy dispuesto(a) 42 86% 3
Moderadamente dispuesto(a) 42,86% 3
Poco dispuestofa) 14,29% 1
MNada dispuesto(a) 0,00% 0

Total
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¢ Qué método de pago utilizas para pagar
tus compras?

Respondido: 7 Omitido: 0

100%
B0%
B0%
40%

20%

Tariet

Efectivo Transferencias Otro
bancarias
Cpciones de respuesta = Respuestas
= Efectivo 57,14%
_ Tarjeta 14,29%
—  Transferencias bancarias 28,57%
—  Otro 0,00%




¢ Con qué frecuencia necesitas
los siguientes servicios de una editorial?

Respondido: 6 Omitido: 1

100%
80%
60%
40%
20%
0%
Semanal Mensual Anual
Opcbnesdemspmsta = Respuestas
—  Semanal 0,00%
—  Mensual 50,00%

— Anual 50,00%

Total



R OEDITORIAL

¢ Tienes pensado escribir un libro y luego
publicarlo?

Respondido: 7 Omitido: D

100%
80%
60%
40%

20%

0%a
Si Ho

Cpciones de respuesta = | Respuestas

_ | 57,14%
— |42,na%

Total




¢ Te gustaria que después de tu compra,
exista un servicio Post-Venta?

Respondido: 7 Omitido: O

100%
B0%
B0%
40%

20%

0%
Si No

Opciones de respuesta | Respuestas

si 100,00%

_ Mo 0,00%
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¢ Queé tipo de servicio Post-Venta te gustaria
recibir?

Respondido: 7 Omitido: 0

100%
50%
60%
40%
20%
0%
Promociones Descuentos Ambos
Opcmnes: de respuesta = Respuestas
= Promociones 14,29%
—  Descuentos 14,29%

—~  Ambos 71,43%

Total
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3. UNIFORMES
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4. PUBLICIDAD

Cada letra es un mundo

EDITORIAL
EDITORIAL
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Cada letra es un mundo

EDITORIAL

VALLA
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Cada letra es un mundo

EDITORIAL

POCTER
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5. REVISTA PREVISUALIZADA
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DISERADORES DESTACADOS DISEAADORES DESTACADOS

En 2006 funds Ia tiend-galeria Kong, y ese mismo afl

Centro Cultural de Espaia en México, donde

En 2008 publica su libro Yo soy
Hlack Cat B

editorial francesa | at
2 I Cindad de México. Us

de de esta celebracion simbolica. fun
Clarisa Moura, la Galerls Véntigo, un espacio d
enclavado en el corazon de la colonia Roma, que se ha

especializado en el discio y 1a lustracion.

all para Ia editorial ingless
The Day of The Dead

(2010) y Mexican Groph

can dos libros que recopilan su trabajo
2 Caja de Cerillos) y O1ro Yo (Acapulco

yectoria como dischsdor ¢ lustrador, ha colib
varias televisoras, enire 186 @
Fax y Once TV

N Fieoe ‘,"11""‘.?\1.1

dor, junto a huan Moragues, del sello discogrifica Isotoaie R

a8 astologios expecializadas :
i P alizado on rock instrumental

o Graphic Design (Taschen); [
Play Loud (Die Gestalien v

rededor de 80 artcs para discos de grupos
mundo, cnire los que se encucntran Lo Fal

Lost Acapulco, Twin v Los Explosivos (Mé
¥ Los Straitjacksts (Estados Unidas).

o 1a galer
1 Museo de Arte Modero ot
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6. MAPA DE UBICACION




7. MUESTRA PARA APROBACION EN LiNEA

CLIENTE:

SERVICIO:

nkgofort’

LA VEJEZ El principal factor de rlesgo
para el deterioro de la funclén
CEREBRAL Y LA MEMORIA.

) 2] o

3
AUMENIAI  FORTALECE
eovra

para Nicaragua™

ey
ke
Flores Mongers | et avimatowsmonterocomerciicom | © @LTARES
Comercial S.A | [l okainahralcomel
B

cubnirelo on su farmacia favorta

Al aprobar esta muestra, autorizo el uso de este disefio para ser reproducido de acuerdo al pedido realizado con ellos.
Recuerda que al firmar esta asumiendo responsabilidad por cualquier error gramatico, ortografico, de ubicacion que pueda ocurrir.

Notas/Cambios:

Marque la casilla:

DISENO DISENO NO APROBADO
APROBADO

(FAVOR MANDAR CON LOS CAMBIOS INDICADOS)

He revisado la muestra suministrada e indicado los cambios, si los hay, arriba.
Tiene mi autorizacién para continuar con el pedido.

Foto para fines ilustrativos. Esta muestra se utiliza principalmente para mostrar el tamafio y la ubicacién de impresion.

FIRMA CLIENTE: FECHA:
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Se determiné que la implementaciéon del plan de negocios
BOIO EDITORIAL es rentable, debido a que la cantidad de
servicios que ofrece permite recuperar lo invertido en un
corto plazo, asi mismo incrementar ventas hasta en un 20%.
Ademas de ser una empresa que se diferencia en gran ma-
nera de su competencia, teniendo en cuenta las necesidades
que los clientes potenciales tienen, brindando soluciones
creativas a dichas necesidades.

Examinando el plan de negocios en su desarrollo de las
proyecciones de ventas y en el corto estudio de mercado
realizado, analizamos que hay una oportunidad de un nego-
cio rentable que dia a dia puede ir en aumento ya que en los
sectores a trabajar hay una gran cantidad de demanda insas-
tifecha que boio editorial con cada servicio ira convirtiendo
esa demanda insastifecha en su demanda potencial.
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