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RESUMEN EJECUTIVO



, hace con el objetivo de vender
y promover pequefas marcas
nacionales, tanto en el ambito del disefio grafico
como en el disefio de producto, esto a través de
exposicion y venta de los mismos. Al referirnos
a productos de disefio hablamos de:

y otros
productos de disefo (grafico o de producto) de
marcas nacionales que bajo el cuidado y control de
calidad seran seleccionados para estar dentro del
espacio

ESPACIO 446 esta pensado también como un es-
pacio para brindar talleres y dotar de herramientas
complementarias a los disefiadores.

, un espacio en el que se im-
partirdn talleres de ilustracion, grabado, encuader-
nacion, serigrafia artesanal, dirigido a disenadores y
publico afin por de cada
area antes mencionadas, todo esto para dotar de
nuevas herramientas a disefiadores que quieren
llevar el disefio a otro nivel.

, un espacio de intercam-
bio con creadores y disefiadores nacionales en
donde podemos escuchar como iniciaron en el
mundo del disefo, tendran la oportunidad de pre-
sentar lo que estan haciendo, de esta forma aspi-
ramos crear una , esti-
mulada por eventos que se lleven a cabo dentro de

Lo que nos llevo a plantearnos este proyecto es la
necesidad existente de un espacio para el disefio,
la ausencia de un espacio exclusivo de disefio na-
cional estando rodeados de disefiadores talentosos,
es lo que nos hizo pensar que podemos expresar
ese interés a través de un espacio creativo.

Esperamos atraer a un segmento entre las edades
de 18 - 45 afos de clase media — media alta con un
ingreso medio, dispuestos a pagar por productos de
disefio nicaragliense . Estos compradores tienen el
mismo tipo de necesidad, que puede ser satisfecha
con un Unico mercado.

Para ahondar en las preferencias de nuestro seg-
mento y comprobar si existe competencia, forma
de consumo, rango de precios e intereses del mer-
cado desarrollamos una encuesta que arrojo datos
importantes para ser tomados en cuenta.

Ver anexo 7.3

Identificamos que existen marcas de disefiadores
nacionales que venden camisetas, bolsos y tazas
con disefos aplicados a través de redes sociales

estas marcas son:

Otra marca que fue identificada como competencia
fue a diferencia de las anterios esta marca
tienen un espacio fisico (tienda).

Por la naturaleza de nuestra empresa a mediano y
largo plazo estas pequefias marcas que venden a
través de redes sociales no son una amenaza, mas
bien las podemos captar como aliados teniendo
presencia de los mismos en la tienda de ESPACIO
446 ya que lo que buscamos como empresarios

es promover lo que a nivel de disefio gréafico y de
producto se hace en el pais.

En cuanto a talleres y conversatorios pudimos iden-
tificar con un sondeo rapido que existe competencia
indirecta:

Los dos centros antes mencionados, son compe-
tencia indirecta a nivel de talleres y conversatorios
porque el enfoque que ellos tienen no necesaria-
mente involucra al disefio como tal y al quehacer
de los disefiadores, en el caso de ESPACIO 446,
nuestros talleres estaran puestos para enriquecer
a los disenadores y afines dentro de las ramas que
involucren al disefno.

Para obtener informacion sobre la demanda de
conversatorios entrevistamos a grupos de estudian-
tes de diseno y disefiadores egresados de la UPOLI
de los cuales un 70% de los entrevistados coinci-
dieron en que existe una alta carencia de talleres
complementarios para disefiadores en Managua,

y que no hay conversatorios fuera de los espacios
académicos donde se hable del quehacer de los
disenadores nicaragiienses.

Es por esta razén que ESPACIO 446 realizara con-
versatorios para llenar ese vacio del publico intere-
sado en conocer a mayor profundidad el quehacer
de los disefnadores gréficos y de productos nicara-
guenses.

Una de las mayores ventajas que tendremos con
los conversatorios es que se generara actividad en
ESPACIO 446 y el publico vera lo que tenemos
en tienda, lo que ofrecemos en talleres, por con-
siguiente es propaganda agregada al espacio, por
esta razén no se cobrara por la asistencia a los
conversatorios.

El 80% de los usuarios regularmente utilizan el
correo electrénico

Revisar el email es tipicamente la primera actividad
que realiza un usuario cuando se conecta a Internet
al igual que las redes sociales como Facebook y
Twitter

El email permite una relacion directa y personaliza-
da con los clientes, afiliados o suscriptores

El email genera tréfico altamente segmentado ha-
cia el sitio Web de la empresa (en el futuro monta-
remos nuestro sitio web)

Dar a conocer nuestro producto y servicios, es el
primer objetivo ya que somos una empresa de nue-
va creacion y debemos introducirnos al mercado.
Haremos énfasis en la novedad y exclusividad de
los articulos, la calidad de los productos y atencion
personalizada hacia nuestros clientes.

Posicionarnos en el mercado, dando la imagen que
nosotros queremos que los clientes se formen de la
empresa y de nuestro producto y servicio.

Promocionar eventualmente nuestras ofertas.
Dentro de nuestras promociones tenemos pensado
armar combos de disefiadores en los que podemos
incluir desde tazas, hasta almohadones, bisuteria
etc. todo esto para incentivar a nuestros clientes a
que adquieran productos de diseno aplicado a lo
cotidiano, pero sobre todo con la idea que estan
consumiendo productos de disefio nacional.



Como empresarios es importante presentarnos a
través de un evento (opening/apertura.) El punto de
venta representa ese vinculo tangible que une al
cliente con los productos reales. En pocas palabras,
ESPACIO 446 sera el sitio en el que el consumi-

dor compra o no nuestros productos de disefo. El
costo de esta acciéon es muy bajo, y contamos con
el apoyo de las marcas con presencia en la tienda.
El cara a cara con el cliente para nosotros es lo mas
importante.

Informacion del Sistema de Produccion

Dentro de nuestro sistema de Produccion logra-
mos contar con la infraestructura necesaria para

el funcionamiento de ESPACIO 446, adquirir los
equipos necesarios para un buen resultado de los
productos, contar con la eficiencia en la produccién,
elaborar productos con alta calidad y exclusividad,
manteniendo al cliente satisfecho.

Nos interesa realizar internamente a largo plazo la
mayor cantidad de procesos de produccion posibles
agregando valor a nuestros productos, a corto plazo
estaremos subcontratando los servicios con los que
la empresa no cuenta.

Diagrama de flujo de procesos

1.Hacer los primeros bocetos y
definir ideas

2.Aseguramos de tener los equi-
pos y sofware instalados para el
proceso de digitalizacion e ilus-
tracion digital

3.Elegir soportes para impresion

4.Guardamos en una USB/ CD,
los artes en calidad para impre-
sién
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En resumen, dentro de nuestro sistema de pro-
duccién existe un amplio grado de conocimiento
sobre el producto y su proceso de fabricacion. Esto
nos permite como empresa resolver rapidamente
nuestra estrategia productiva una vez que abra sus
puertas al mercado.

Como punto de transicion (a corto plazo) la empre-
sa deberd sub contratar algunos de los procesos
que agregan mayor valor al producto como subli-
macion y serigrafia. Apostamos que a mediano y
largo plazo podamos adquirir maquinas para poder
hacer estas operaciones en ESPACIO 446.

Informacidén acerca de la Organizacion

Elegimos un organigrama circular porque nos in-
teresa como ESPACIO 446 trabajar los liderazgos,
queremos disipar la imagen de subordinacién que
traducen los organigramas verticales.

Somos una empresa compuesta por jévenes en

la que la confianza es uno de los elementos para
trabajar de la mano con nuestros colaboradores.

Nosotros ademas de ser duefios de la empre-

sa desempefaremos cargos en la misma, como
Gerente de Mercado y Gerente de produccion
devengando un sueldo previamente establecido que
por cargo corresponde a: Gerente de Mercado C$
8,000 (ocho mil cérdobas) Gerente de Produc-
ciéon C$ 7,500 (siete mil quinientos cérdobas) Las
utilidades de la empresa (ingresos globales) seran
distribuidas por socios a mediano plazo.

Nuestra figura juridica es Sociedad Anénima,
ya que entramos a la empresa con capital social
compartido. La sociedad anénima es una sociedad
de capital en la que el capital social se encuentra
dividido en acciones que pueden ser transmitidas
libremente, y en la que los socios no responden
personalmente a las deudas sociales.

Estas caracteristicas, junto a las posibilidades de in-
version que las sociedades anénimas ofrecen a los
capitales modestos, dado el reducido valor nominal
que generalmente poseen las acciones, han contri-
buido a que haya sido ésta, durante muchos afos,
la forma juridica mas utilizada en la constitucion de
sociedades.

Gerente de Mercado

. Gerente de Produccién

. Administracion

. Finanzas

5.Procedemos a llevar los
archivos al lugar donde
seran impresos

7.Una vez impreso todo 6.Recibimos las pruebas
el material se procede al  de impresion vy las apro-
traslado a espacio 446 bamos




Para nuestro sistema de finanzas fue necesario
plantear objetivos los cuales nos permitieron elabo-
rar cada paso del sistema financiero de la empresa,
como objetivos tenemos los siguientes:

Garantizar una eficaz asignacién de los recursos
financieros

Contribuir al logro de la estabilidad monetaria y
financiera

Definir el sistema contable que va a manejar la
empresa

Elaborar el catalogo de cuentas de la empresa

Elaborar periddicamente los estados financieros y
presentarlos ante la empresa

Preparacion de las declaraciones anuales de los
estados resultados

El sistema contable de ESPACIO 446 es un
doble que se fundamenta en el
siguiente hecho:

Cuando una persona vende, hay otra que compra.
Cuando una persona entrega, hay otra que recibe.
No puede existir deudor sin acreedor.
No puede existir acreedor sin deudor.

Tal situacion da lugar al registro de las transaccio-
nes u operaciones comerciales en cada una de las
cuentas afectadas.Esto quiere decir que toda tran-
saccion comercial implica: entrega de mercancias
0 servicios y entrega de efectivo o aceptacion de la
deuda.

A continuacion describimos las caracteristicas del
software a usar en la empresa: MONICA es el pro-
grama de computador ideal nuestro negocio.

Nos permite realizar las facturas, controlar el inven-
tario, realizar listas de precios, tener un archivo de

clientes, proveedores, manejar las cuentas por co-
brar, las cuentas corrientes, y la contabilidad basica
de su empresa. Puede ser utilizado en cualquier
pais del habla castellana.

MONICA es ideal para negocios dedicados a la
comercializacion de productos de cualquier tipo.
Por ejemplo si su empresa es una ferreteria, una
farmacia, venta de ropa, etc. entonces usted puede
utilizar nuestro programa sin problemas, todo lo que
necesita es un computador personal (o una red de
computadores) y listo!

MONICA es facil de trabajar, es muy sencillo de
instalar en su computador. Ha sido desarrollado
especialmente para las empresas latinoamericanas,
teniendo en mente el empresario latino que desea
resultados rapidos e instrucciones sencillas.

El estado de flujos de efectivo esta incluido en los
estados financieros bésicos que debemos preparar
las empresas para cumplir con la normativa y regla-
mentos institucionales de Nicaragua.

Este provee informacion importante para los admi-
nistradores del negocio y surge como respuesta a
la necesidad de determinar la salida de recursos en
un momento determinado, como también un ana-
lisis proyectivo para sustentar la toma de decisio-
nes en las actividades financieras, operacionales,
administrativas y comerciales.Todas las empresas,
independientemente de la actividad a que se dedi-
quen, necesitan de informacion financiera confia-
ble, una de ellas es la que proporciona el Estado
de Flujo de Efectivo, el cual muestra los flujos de
efectivo del periodo, es decir, las entradas y salidas
de efectivo por actividades de operacion, inversion
y financiamiento, lo que servira a la gerencia de las
empresas para la toma de decisiones.

La proyeccion de los estados financieros consiste
en calcular cuales son los estados financieros que
presentara la empresa en el futuro. Esto nos ayuda-
ra a conocer que podremos potenciar en cuanto a
producto en la empresa y asi tener un crecimiento
anual contemplando todos nuestros gatos fijos.

Para iniciar operaciones contamos con un capi-
tal social inicial mas los activos no corrientes que
correponden a mobiliario y equipo que pasan a la
empresa.

la empresa contara con un capital
social inicial el cual sera aportado en dos partes
50% por cada socio, los cuales se comprometen a
entregar el capital acordado en una sola cuota.

Este monto corresponde a los equipos que perte-
necen a los socios y seran entregados a la empre-
sa como esquipos para iniciar operaciones en la
misma.

el pri-
mer mes que corresponde a enero 2017 trabajare-
mos a nivel de consignacion siendo esta pagadera
el siguiente mes que corresponde a Febrero 2017.
Dentro de nuestros a corto
plazo (1 afio) debemos vender C$ 375 (trecientos
setenta y cinco cordobas) en productos varios por
cliente, que corresponden a 10 compradores fisicos
y virtuales diariamente y a su vez equivalen 200
compradores mensuales.

Datos Basicos del Proyecto
GARCIA & BERMUDEZ S.A.
ESPACIO 446

El nombre comercial de la empresa encaja perfecta-
mente con la idea de los productos que ofrecemos
y define el elemento basico de nuestros disefios,
el espacio para promover la creatividad. El logo-
tipo estd compuesto por texto y la marca gréfica,
esta Ultima quiere reflejar el espacio que sale de la
tipografia, a nivel mas informativo le hemos afadido
los niUmeros “446” para que se sepa el numero del
local.

Ubicacién geogréfica.
Nuestra empresa se ubicard en Managua, concre-
tamente en la calle principal de Altamira D’Este,
de Sinsa 1c. al Sur #446 creemos que es el lugar
idoneo porque tenemos una amplia gama de poten-
ciales clientes por la actividad vehicular y econémi-
ca de este sector.

Fecha de inicio.
Como fecha prevista para hacer de este proyecto
una realidad, se ha decidido el mes de Enero de
2016. Hemos elegido ese mes porque es cuando
todo vuelve a la normalidad tras las vacaciones pe-
riodo de navidad, comienza un nuevo siclo para los
trabajadores, las universidades y colegios.

Tipo de empresa.
Es una empresa de productos y servicios.

Formalizar alianzas con los disefiadores para la
venta de productos de disefio en la tienda.

Numero de trabajadores previsto.
La empresa contaria en sus comienzos con tres
trabajadores, a su vez promotores del proyecto, 1
Gerente de Mercado, 1 Gerente de Produccion, 1
administrador que se encargue de llevar la contabi-
lidad de la empresa.
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CAPITULO 1

INTRODUCCION AL PLAN DE NEGOCI0S




Un plan de negocios es un documento formal que
resume toda la informacién necesaria para plantear
y evaluar el desarrollo de un nuevo proyecto empre-
sarial.

Un emprendedor, a la hora de plantear un nuevo
negocio, inicia el proceso de creacién del mismo
mediante el andlisis de 3 o 4 ideas béasicas como
aprovechar una oportunidad que se le presenta,
analizar el entorno y hacer algunos nameros senci-
llos que determinaran la del proyec-
to.Suponiendo que éste anadlisis de

(que puede realizarse en un corto tiempo) tenga un
resultado positivo, como emprendedores debere-
mos comenzar el proceso formal de busqueda de
informacion relativa al nuevo negocio. Asi pues, se
analizaran las variables del mercado (clientes, pro-
veedores y competidores), se disefara una estruc-
tura de produccion y/o servicio, se debera plantear
la estrategia de organizacion sin olvidar los aspec-
tos financieros y econémicos del proyecto.

Un objetivo principal del plan de negocios es corro-
borar si la mencionada es cierta o
no. Suponiendo que la se confirme,
el segundo objetivo del plan de negocios es deter-
minar cual sera la rentabilidad esperada del proyec-
to segun el nivel de riesgo asumido por nosotros los
emprendedores.El tercer objetivo consiste en formar
una guia basica de los pasos a seguir para concre-
tar el proyecto.En ocasiones la fase de implementa-
cion de un nuevo negocio puede tardar mucho tiem-
po (inclusive mas de un afo) por lo que contar con
un documento escrito es fundamental para conocer
el orden de las acciones que deben realizarse.

El cuarto objetivo del plan de negocios es contar
con una carta de presentacion del proyecto que per-
mita “vender” la idea a inversionistas, socios, accio-
nistas y bancos para obtener los fondos necesarios
para empezar el nuevo negocio.

El quinto objetivo es simular escenarios presentes
y futuros (pesimistas, conservadores y optimistas)
que permitan realizar el ejercicio de simular la toma
de decisiones ante cada caso. Dicho ejercicio nos
da la posibilidad como emprendedores de reaccio-
nar mejor ante los constantes cambios del entorno.

Espacio 446 busca promover pequefias marcas
nacionales, tanto en el ambito del disefio grafico
como en el disefio de producto, esto a través de
exposicion y venta de productos cotidianos con
disefio. También es un espacio donde se ofreceran
talleres para dotar de herramientas complementa-
rias a los disefiadores y afines .Integrado a estas
ofertas en el ESPACIO proponemos periédicamente
hacer conversatorios.Podemos decir que al formar
ESPACIO 446 satisfacemos necesidades basicas
(vestimenta, decoracion, utensilios) e intelectuales.

Empresa de productos y servicios.

Espacio 446 es una micro empresa.

Estamos ubicados en la calle principal de Altamira
D’Este, de Sinsa 1c al Sur # 446 Managua.

La usencia de un espacio exclusivo de disefno local
estando rodeados de muchos disefiadores talento-
s0s, es lo que nos hizo pensar que podiamos ex-
presar ese interés a través de un espacio creativo,
en el que se puedan mostrar y vender nuestros

productos y de otros disefiadores nacionales
egresados y estudiantes de las carreras de disefio
gréfico y de producto de la UPOLI.

ESPACIO 446 se divide basicamente en tres par-
tes:

, €S un espacio creativo donde el cliente
se puede inspirar y comprar objetos de disefio, es
definitivamente un espacio que conecta al disefa-
dor y al comprador. Cuando hablamos de objetos
de disefo nos referimos a:

y otras creaciones
de disefo grafico y de producto
de marcas de disefa-
dores nacionales que bajo el cuidado y control de
calidad seran seleccionadas para estar dentro del
espacio (tienda).

, un espacio en el que se impartiran talleres
de ilustracion, grabado, encuadernacion, serigra-
fia artesanal, dirigido a disenadores y publico afin
por de cada area antes
mencionada, todo esto para dotar de nuevas herra-
mientas a disefiadores que quieren llevar el disefio
a otro nivel.

, un espacio de intercambio con creado-
res y disefiadores nacionales en donde podemos
escuchar como iniciaron en el mundo del disefo,
tendran la oportunidad de presentar lo que estan
haciendo, de esta forma aspiramos crear una

, estimulada por eventos que
se lleven a cabo dentro de

Espacio 446 es una empresa que tiene como mi-
sion proveer a los clientes un acercamiento Unico
con el disefo nacional, mediante la compra de obje-
tos de disefio cada uno con procesos creativos, por
lo tanto agregando

valor a lo que se ofrece.

Ser un referente en cuanto a la promocion, venta y
visibilizacién del disefo local nicaragiiense.

Compromiso
Honestidad
Responsabilidad
Excelencia

Cumplimiento

Sinceridad

Correcta atencién al cliente
Calidad

-De la empresa

Espacio 446 es la Unica empresa que trabaja direc-
tamente en la promocion y venta de productos de
diseno local.

-Del producto o servicio
Vendemos productos exclusivos de disefiadores
locales, garantizando siempre la calidad.

-Servicio postventa

Como nuestros clientes son lo mas importante cada
vez que tengamos un producto nuevo los llamare-
mos pensando siempre en sus gustos.

-Garantia

Garantizamos un producto de alta calidad.



CAPITULO 11

MERCADO




Para Espacio 446 es importante plantear objetivos
alcanzables a corto, mediano y largo plazo que
respondan a nuestra necesidad como empresa y
a las necesidades de nuestro mercado, sin poner
en riesgo las inversiones y productos/servicios que
ofrecemos.

Espacio 446 tiene como objetivos a corto plazo
(1 ano) lo siguiente:

Que las condiciones fisicas del local sean aptas
para: venta de productos de disefio

, talleres a disefiadores
y publico afin, conversatorios con disefiadores e
ilustradores nacionales

Tener dentro de la tienda 3 marcas de disefiadores
nacionales constantes durante el afio

Realizar 2 talleres al afio para disefadores o afines
con 10 participantes por taller

Hacer conversatorios con los disenadores y el
publico 2 veces al afo.

Tener un estimado de 2,400 clientes (compradores)
fisicos y virtuales por afo, esto representa el 48%
de nuestro mercado potencial

Tener un promedio de venta anual de C$ 900,000
(novecientos mil cordobas)

Como objetivos a mediano plazo (3 afos) tenemos
planteado lo siguiente:

Con las condiciones fisicas del local aptas hacer
mejoras en la infraestructura y en los elementos que
tenemos dispuestos para venta de productos de

disefo

, talleres
a disefiadores y publico afin, conversatorios con
disefiadores e ilustradores nacionales.

Tener dentro de la tienda 5 marcas de disefiadores
nacionales constantes durante el afio

Realizar 4 talleres al afio para disefiadores o afines
con15 participantes por taller.

Hacer conversatorios con los disenadores y el
publico 4 veces al afo.

Tener 2,880 clientes (compradores) fisicos y vir-
tuales, esto representa el 57.6 % de nuestro merca-
do potencial

Tener un promedio de venta anual de C$ 1.080,000
(un millon ochenta mil cérdobas

Como obijetivos a largo plazo (5 afios) tenemos
planteado lo siguiente:

Tener dentro de la tienda 8 marcas de disefiadores
nacionales constantes durante el afio

Realizar 6 talleres al afio para disefiadores o afines
con 20 participantes por taller

Hacer conversatorios con los disenadores y el
publico 6 veces al afio

Tener un estimado de 3,456 clientes anuales(-
compradores) fisicos y virtuales, esto representa el
69.12% de nuestro mercado potencial

Tener un promedio de venta anual de C$ 1.296,000
(un millébn doscientos noventa y seis mil cérdobas)

Entendemos la investigaciéon de mercado como un
proceso/técnica que nos permite recopilar datos (ta-
mafo de mercado, consumo de mercado, demanda

potencial, participacion de la competencia), y de
aspectos que se deseen conocer para, posterior-
mente, analizarlos y hacer uso de ellos.

Podriamos definirlo entonces como una herramien-
ta, que permite a la empresa obtener la informacién
necesaria para establecer las diferentes politi-
cas,objetivos, planes y estrategias adecuadas para
sus intereses y los del publico a quien esté dirigido
su producto/servicio.

El estudio de mercado es un proceso en donde es
necesario planificar, recopilar, analizar y comunicar
datos acerca de clientes o consumidores en rela-
cién con la empresa, poder de compra, disponibi-
lidad y perfiles de los mismos, con la finalidad de
ayudar a la toma de decisiones y al control de las
acciones en una situacion de mercado especifico.

Como parte de este andlisis sobre investigacion
y estudio de mercado, lo primero que hacemos es
segmentar nuestro mercado. Nos interesa saber
que piensan de nuestro proyecto mujeres y hom-
bres entre las edades de 18-45 afios, de clase
media a media alta con un poder adquisitivo medio.

Para ahondar en las preferencias y comprobar si
existe competencia, forma de consumo, rango de
precios e intereses de nuestros mercado meta de-
sarrollamos el siguiente cuestionario:

¢, Conoce usted una tienda de disefio local?

¢, Considera usted necesario crear un espacio de
disefio local?

¢, Compraria algun articulo/producto de disefio
local?

¢, Qué le interesaria adquirir en un espacio de dise-
fo local?

¢, Cuando compra articulos de disefio creativos los
prefiere?

¢, Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar
por articulo/producto de disefio local?

¢, Con qué frecuencia adquiere un producto nacio-
nal?

Ver anexo 7.3

En mercadotecnia es importante tener un conoci-
miento amplio acerca de toda nuestra

para poder fijar posturas comerciales y promocio-
nales, ya sea que nuestros competidores sean mas
grandes o mas pequefos, influyen en las decisio-
nes de nuestra empresa.

Tomando en cuenta los resultados que arrojo la en-
cuesta (ver anexo 7.3) aplicada a nuestro segmento
meta pudimos obtener datos importantes de la com-
petencia, los que describiremos a continuacién:

Identificamos que existen marcas de disefiadores
nacionales que venden camisetas, bolsos y tazas
con disenos aplicados atreves de redes sociales
estas marcas son:

Otra marca que fue identificada como competencia
fue a diferencia de las anterios esta marca
tienen un espacio fisico (tienda).



Por el concepto que maneja nuestra empresa y
analizando la competencia, podemos decir que: en
cuanto a venta de productos de disefio y con diseno
(camisetas, bolsos, almohadones, tazas, afiches,
postales) la mayoria de nuestros competidores no
tienen un espacio fisico en el que vendan y exhiban
sus productos, todo sucede en las redes sociales.

Por la naturalezas de nuestra empresa a mediano
y largo plazo estas pequenas marcas que venden
atreves de redes sociales no son una amenaza,
mas bien las podemos captar como aliados tenien-
do presencia de los mismos en la tienda de ESPA-
ClO 446 ya que lo que buscamos como empresrios
es promover lo que a nivel de disefo grafico y de
producto de hace en el pais.

En cuanto a talleres y conversatorios pudimos iden-
tificar con un sondeo rapido que existe competencia
indirecta:

Los dos centros antes mencionados, son compe-
tencia indirecta a nivel de talleres y conversatorios
porque el enfoque que ellos tienen no necesaria-
mente involucra al disefio como tal y al quehacer
de los disenadores, en el caso de ESPACIO 446,
nuestros talleres estaran puestos para enriquecer
a los disefadores y afines dentro de las ramas que
involucren al disefo.

Creemos que enriquecer nuestros conocimientos
fuera de los espacios académicos (universidades)
nos ayuda como disefiadores a tener mas elemen-
tos a la hora de crear propuestas para nuestros
clientes, y nos dota de herramientas en lo cotidiano
de nuestras vidas.Mas alla de todo esto cada parti-
cipante del taller observa como cada comparnero/a

ha resuelto el mismo problema, enriqueciendo asi
sus puntos de vista y sus posibilidades de
aprendizaje. Ademas, promueve dentro de los par-
ticipantes una actitud critica constructiva al permitir
el planteamiento de actividades de evaluacion del
trabajo de los demas segun los criterios previamen-
te y claramente establecidos.

Para lograr que nuestros talleres sean un éxito nos
proponemos a través de las redes sociales invitar a
estudiantes de las carreras de disefio gréafico y de
producto de la UPOLI a inscribirse en los mismos,
esto permitira que los estudiantes visiten las instala-
ciones de ESPACIO 446 y que con la mejor impre-
sion que ellos tengan de nosotros y de los talleres
nos hagan publicidad boca a boca.

Nuestros talleres se haran a corto plazo (1 afo) 2
veces al afio, con un cupo de 10 participantes por
taller, el costo fluctuara de acuerdo al tallerista y

a las necesidades técnicas que el mismo solicite.

Para obtener informacion sobre la demanda de
conversatorios entrevistamos grupos de estudiantes
de disefo y disenadores egresadoes de los cuales
un 70% de los entrevistados coincidieron en que
existe una alta carencia de talleres complementa-
rios para disefiadores en Managua, y que no hay
conversatorios fuera de los espacios académicos
donde se hable del quehacer de los disefiadores
nicaraguenses.

Por esta razén, nuestro principal objetivo de rea-
lizar conversatorios en ESPACIO 446 es que el
publico interesado en conocer a mayor profundidad
el quehacer de los disefiadores graficos y de pro-
ductos nicaragiienses ventile sus inquietudes fuera
de los espacios académicos (universidades). Con
este espacio también esperamos que muchos

de los disefiadores que han salido de la escuela de
disefo grafico de la UPOLI encuentren en ESPA-
CIO 446 un lugar donde puedan proyectarse y
hablar sobre sus experiencias en el campo laboral
dentro del disefo nicaragiiense.

Para el primer ano planteamos tener un total de 2
conversatorios en el que invitaremos a dos disefia-
dores de gran importancia para el disefio nacional,
Fabio Pantoja quien nos hablara de proceso crea-
tivo y branding y Ricardo Alimanza Tu portafolio! La
razon de ser de todo tu esfuerzo!

Estos conversatorios generaran actividad en ESPA-
ClO 446y por consiguiente es propaganda agrega-
da al espacio, por esta razén no se cobrara por la
asistencia a los conversatorios.

Espacio 446 es una empresa que tiene como princi-
pal objetivo la exposicion y venta de objetos de
disefio, por consiguiente, su distribucién sera direc-
tamente con el consumidor, en el establecimiento
que queda ubicado en la calle principal de Altamira
D Este, de Sinsa 1c al Sur # 446 Managua.

Dentro de nuestras politicas de distribucion nos
planteamos a largo plazo, desarrollar un proce-
so de envio a departamentos, esto lo lograremos
con estrategias de comunicacion a través de re-
des sociales que nos permitiran tener seguidores
(potenciales compradores) fuera de Managua, asi
ampliaremos nuestra cartera de clientes.

El plan de publicidad para ESPACIO 446 contem-
pla:

Distribucion de volantes

E-mail Marketing*

Redes sociales (Facebook)
Porqué E-mail Marketing?

Consideramos que el E-mail Marketing es una de
las herramientas publicitarias mas efectivas y de
bajo costo, en la que pretendemos mantener una
base de datos actualizada de clientes potenciales.

Ademas nos apoyamos en las siguientes razones:

El 80% de los internautas regularmente utilizan el
correo electronico.

Revisar el email es tipicamente la primera acti-
vidad que realiza un usuario cuando se conecta a
Internet.

El email permite una relacion directa y personali-
zada con los clientes, afiliados o suscriptores.

El email genera trafico altamente segmentado ha-
cia el sitio Web de la empresa (en el futuro montare-
mos nuestro sitio web).

Entre los principales objetivos de la empresa a tra-
vés de su plan promocional, tenemos los siguientes:

Dar a conocer nuestro producto/servicio, es el pri-
mer objetivo ya que somos una empresa de nueva
creacion y debemos introducirnos en el mercado.

Haremos énfasis en la novedad de los articulos, en
la calidad de los productos y atencion personalizada
hacia nuestros clientes.Posicionarnos en el merca-
do, dando la imagen que nosotros queremos que
los clientes se formen de la empresa en general y
de nuestro producto/servicio.

Promocionar regularmente nuestras ofertas.

Dentro de nuestras promociones tenemos pensado
armar combos de disefiadores en los que podemos
incluir desde tazas hasta almohadones, todo esto
para incentivar a nuestros clientes a que adquieran
productos de disefio aplicado a lo cotidiano, pero



sobre todo con la idea que esta consumiendo lo
nacional.

ESPACIO 446 entrara al mercado de Managua
COmMO Un espacio nuevo y por consiguiente hay un
desconocimiento del mercado con el nuevo espa-
cio. Para nuestra empresa es importante captar una
buena cantidad de clientes, para que esto suceda
ofreceremos precios atractivos por los cuales la
gente esté dispuesta a pagar.

Dentro de nuestra empresa también tendremos
presencia de otras marcas de disefiadores locales,
por esta razén trabajaremos a través de alianzas
estratégicas , que por medio de un contrato, que-
dara estipulado la entrega de productos en

y el porcentaje que percibira la tienda y la
ganancia de los creadores.

Trabajaremos con ventas al
ofreciendo productos

ya que estamos

que por el nivel de dise-
Ao y produccion no esta pensado para ventas al por
mayor. Los pagos por los productos antes mencio-
nados se haran al contado, a largo plazo tenemos
pensado trabajar por envios fuera de Managua en
este particular pediremos se deposite del valor del
articulo en una cuenta especifica de ESPACIO 446.

A largo plazo nuestros compradores podran optar a
un crédito todo esto depende de la lealtad del clien-
te para con nosotros.

Para establecer los precios de nuestros productos
hemos analizado los precios con los que trabaja la
competencia aqui una muestra de sus precios:

Venta de camisetas con disefos aplicados
Su venta es atreves de redes sociales

Venta de bolsos, camisetas y tazas
Su venta es atreves de redes sociales

Camisetas
tazas
boslsos

Venta camisetas
Tienen un espacio fisico (tienda)

Nuestros precios se encuentran entre los rangos de
precios que maneja la competencia.

Nuestro margen de ganancia por producto sera de
un 100%

Dentro de nuestras proyecciones de primer afo
reflejamos un
que ha
enero 2017 harian un
(novecientos mil cordobas). Para mediano plazo (3
anos) proyectamos un volumen de ventas de
(un millébn ochenta mil cérdobas) y para
largo plazo (5 anos) proyectamos un
(un millén doscientos noventa
y seis mil cordobas)

Para que esto suceda a corto plazo (1 ano) de-
bemos vender C$ 375 (trecientos setenta y cinco
cordobas) en productos varios por cliente, que
equivalen 200 compradores por mes.

En estos ingresos operativos podemos observar
un aumento en general con respecto a los afos
anteriores por el buen resultado que deberé tener
el departamento de MERCADEQ apoyandose en
estrategias oportunas de comunicacién a la hora
de promocionar y vender los productos que oferta
ESPACIO 446.

Ver capitulo V: FLUJO DE EFECTIVO

Como ESPACIO 446 debemos introducirnos al
mercado mediante una estrategia primero de pre-
sentacion, en la cual haremos un evento (apertura,
opening).

Como empresarios es importante presentarnos, el
punto de venta representa ese vinculo tangible que
une al cliente con los productos reales. En pocas
palabras, ESPACIO 446 sera el sitio en el que el
consumidor compra o no nuestros productos de
disefo.

Es por ello que las actividades y en este caso la
apertura de la tienda resulta tan importante para
mostrar lo que ofrecemos y presentar a los disena-
dores aliados dentro de ESPACIO 446.

Para esto desarrollaremos las siguientes estrate-
gias:

Desde diciembre 2015 debemos hacer campafa
expectativa en las redes sociales, haciendo ruido y
ganando seguidores que podran ser clientes reales.
Esto a largo plazo nos beneficiara a la hora de que-
rer extender la tienda hacia el comercio electronico.

Nuestra red de contactos inmediata (familia, ami-
gos, conocidos y contactos) seran nuestro invitados
iniciales, los que se enteraran de primera mano del
evento de apertura, sobre nuestros productos, talle-
res y conversatorios.

Como hemos comentado, una buena inaugura-
cién es esencial para entrar con buen pie en el
mercado. No obstante, hay que ser realistas y
no debemos gastar mas de lo que podamos.
Por esta razén nos apoyaremos en las marcas
alidas presentes en la tienda, estas invitaran
también a sus allegados y

Pero ademas, estaria bien preparar algin dos-
sier con informacién sobre el negocio, asi como
algun pequefo detalle relacionado con la activi-
dad comercial del negocio.



2.8 Riesgos y oportunidades del mercado

____RIESGOS | OPORTUNIDADES

.El mercado es muy
competitivo y es dificil
lograr una clientela
leal debido a que hay
un sin numero de
tiendas que venden
productos masivos a
precios mas bajos.

. Muchos de los
negocios locales que
existen pueden tener
un sin numero de ven-
dedores asesorando
al cliente.

.El Mercado de pro-
ductos de disefio tiene
muchas oportunida-
des para nosotros una
de las méas importante
es que hay productos
exclusivos con muy
alta calidad de dise-
fadores nicaragiien-
ses.

.Con la experiencia
amplia en el disefio
grafico y de producto
nos enfocaremos en
una atencién profesio-
nal, que sera respal-
dada por nuestros
conocimientos previa-
mente adquiridos en
el campo.

2.9 Sistema y plan de ventas

Inicialmente la fuerza de ventas en nuestra empresa
esté formada por la Gerente de Mercadeo, encarga-
da de ver todo lo relacionado a ventas, sin embargo
es fundamental incorporar nuevos agentes de ven-
tas en la medida que la empresa se consolide. La
fuerza de ventas es la encargada de la atencién al
cliente, con la que tendran un trato directo.En este
punto nos parece interesante comentar que manten-
dremos nuestro personal fijo, lo que dara una imagen
de estabilidad al negocio y favorecerd las relaciones
con los clientes.

Los objetivos a alcanzar a través de nuestra fuerza
de ventas son los siguientes:

Potenciar el conocimiento del servicio/producto, al
ser una empresa de nueva creacion, las funciones
de comunicacion de nuestra fuerza de ventas seran
muy importantes para que los clientes conozcan to-
das las posibilidades que nuestro espacio les ofrece.

Consolidar la lealtad de nuestros clientes, debere-
mos potenciar la creacién de vinculos entre la em-
presa y los clientes, esto sera posible a través de la
actitud y la formacién de nuestro personal de ventas.

Regularizar la demanda, potenciando aquellos pro-
ductos o servicios menos demandados.

Para la consecucion de estos objetivos, deberemos
contar con un personal que se ajuste por sus carac-
teristicas a nuestras necesidades y a las de los con-
sumidores.Sera la fuerza de ventas, en gran medi-
da, la encargada de dar a conocer a los clientes las
posibilidades que nuestro establecimiento les ofrece
(variedad, calidad, rapidez, calidez, etc.), asi como
nuestras ofertas y promociones.

GERENTE DE MERCADO

DISENADOR

2.10 Conclusion Capitulo Il

Como conclusion de este capitulo podemos decir
que el mercado es altamente atrayente y demuestra
tener lugar para “uno mas”.

ESPACIO 446 no necesita anular a sus competido-
res sino conocer sus debilidades para que nuestras
fortalezas estén dirigidas y puestas para resolver
las necesidades que ellos no pueden cubrir.

El hecho de tener un mercado con tanta demanda y
un grupo pequefno de competidores facilita en gran
medida la introduccién exitosa de la empresa en el
mercado. Todo lo anterior acompanado de estrate-
gias de penetracion y comercializacion oportunas
que nos facilite y permita entrar con todo” en sus
primeros meses de creacion.

PROMOTOR

VENDEDOR

En cuanto la demanda potencial que representa
48% de nuestro mercado, vemos una relacion
importante dentro de las proyecciones de ventas
para el primer afo que equivalen a un total de C$
900.000 (novecientos mil cérdobas), en las proyec-
ciones para los afos siguientes 3 aflos vemos un
incremento considerable en cuanto al numero de
clientes potenciales y a las ganancias por volumen
de ventas. Para el 3er afno el aumento de clientes
potenciales sera de 57.6 % y el incremento de ven-
tas de C$ 1, 080,000 (un millén ochenta mil cérdo-
bas). Para las proyecciones a 5 afios vemos que
nuestro volumen de venta equivale a 1, 296,000 (un
millén doscientos noventa y seis mil cordobas) y se
aumenta considerablemente el mercado potencial a
un 69.12%.



CAPITULO 111

PRODUCCION




3.1. Objetivos del area de produccion

-Contar con la infraestructura necesaria para el
funcionamiento del area de produccion.

-Tener el equipo necesario.

-Contar con la eficiencia en la produccion.
-Elaborar productos con alta calidad.

-Mantener al cliente satisfecho.

Nos interesa realizar internamente a largo plazo la
mayor cantidad de procesos de produccion posibles
agregando valor a nuestros productos, tercerizando
aquellos de menor valor agregado o subcontratando
los servicios con los que la empresa no cuenta.

3.2. Especificaciones del producto

Los productos que ofrece espacio 446 los podemos
caracterizar de la siguiente forma:

Camisetas de algodon serigrafiadas

(tallas S,M,L) de mujer y hombre

Bolsos Bolsos de lona color crema serigra-

fiados 38 x28cm

Almohadons | Alimohadones de lona color crema
serigrafiados de 35x35cm

Tazas sublimadas

Afiches serigrafiados de 11x17”

Cartulina 5x7”

Descripcion

Como espacio 446 a corto plazo subcontrataremos
los servicios de serigrafia, impresion y sublimacion,
a continuacién describimos el costo por producto
antes de su introduccion al mercado:

Il N
fiada

1 [Bolsodelona [ 500 | 125 |
|1 [Amohadgsn | ao0 | s0
| 1 |Taza | 350 | 100
1| Afiche serigrafiado| 013 | 351 |
(1 JPostal [ 270 | 270 |

3.3. Descripcion del proceso de produccion

A continuacion detallamos los principales procesos
de produccion

-Hacer los primeros bocetos y definir ideas

-Nos aseguramos de tener los equipo y sofware
instalados para el proceso de digitalizaciony e
ilustracion digital

-Elegimos los soportes en los que van a ser impre-
sos nuestros disefios

-Guardamos en una USB/ CD, los artes en calidad
para impresion

-Procedemos a llevar el archivo al lugar donde se-
ran impresos

-Como parte de nuestro control de calidad pedimos
pruebas de impresion, una vez aprobadas las prue-
bas de impresion, procedemos a la impresion de
todo el material solicitado

-Una vez impreso todo el material se procede al
traslado a espacio 446

3.4 Diagrama de flujo de procesos

1.Hacer los primeros bocetos y
definir ideas

2.Aseguramos de tener los equi-
pos y sofware instalados para el
proceso de digitalizacién e ilus-
tracion digital

3.Elegir soportes para impresion

4.Guardamos en una USB/ CD,
los artes en calidad para impre-
sién

5.Procedemos a llevar los
archivos al lugar donde

seran impresos bamos

3.5. Caracteristica de la tecnologia.

La industria grafica y del disefio en general tiene
un gran desarrollo tecnoldgico y con el paso de los
afios la maquinas y programas han logrado cada
vez mayor complejidad y eficiencia en cuanto a

la rapidez de los resultados. Podemos encontrar
dentro del software nuevas herramientas que facili-
tan los procesos de disefio, para ESPACIO 446 es
importante estar actualizados.

A continuacion describimos las caracteristicas de la
tecnologia con la que trabajamos:

SOFTWARE HARDWARE

-Intel Core i5
-Memoria Ram 4 gb
-Disco duro 1 tb

-Sistema Operativo
Windows 8.1
-Navegador google

chrome -Monitor VGA 17y 19”

-Programa para PDF -CD-ROM 36 x
-Microsoft Office 2010 -Tarjeta de video 1 gb
-Paquete Adobe -Cardreader

CC2014

6.Recibimos las pruebas
de impresion y las apro-

7.Una vez impreso todo
el material se procede al
traslado a espacio 446




3.6. Requerimientos del area de produccion.

Equipo disponible actualmente

| Computadoras portatles HP | 515.00] 1030.00]  28640.00
o Soanner P GO | 8500 8500 238000
o Esortorios | 8500] 17000] . 476000]
o il | 5o sooo] . 880.00]
1| Disco duro extorno ADATA | 129.95] 12995] 363860
1 Rack UPS CENTRA | 2695]  2695]  75450]
"2 | Wesas para 6 porsonasofu | 7500] 15000] 000,00
0 Silas | 1200] 12000 5:30000]

¥ Tipo de cambio U$ 28.00

Equipo que a largo plazo se necesita adquirir:

C.Total. CS
n Impresora hp 1015 burbuja m 726.60 726.60
| 1 |Maquina de sublimar 6 funciones 900.00 |25,200.00 25,200.00

T [Maguina pors soigrafia s brazos | 19369 4200 00,425.32
| 1 | Proyector Epson Powerlite 500.00 | 14,000.00 14,000.00

=] Sitema e sonico pequeno y micofonos ] 250,00 ] 7,000 7.000.0
GRAN TOTAL 80,350.00

Plano del local

Area de produccion y .
atencion al cliente Bodega Bafo

Acceso

1

Area de tienda y talleres




El Local cuenta con la iluminacién y climatiza-
cion adecuada para la exhibicion de productos de
disefo, en este caso no se invertira en estanteria
ya que el local que antes fue una tienda de ropa
cuenta con estanteria empotrada y eso facilita el
manejo y exhibicién de los productos y que en el
corto plazo (1 afo) y emediano plazo (3 afios) no
se tenga que invertir en mobiliario.

Para los talleres y conversatorios se cuenta con
mobiliario (sillas y mesas) que se ven reflejados en
el balance general como mobiliario y equipo, esto lo
convierte en un activo no corriente.

En el caso del sonido y equipo de proyeccién para
los conversatorios, en el corto plazo apostamos en
formar alianzas con Galeria Cédice y de esta ma-
nera los equipos ya antes mencionados seran pe-
didos en calidad de préstamo. A largo plazo como
muestra el flujo de efectivo proyectado haremos
una inversion en equipos que equivale a 80, 350.00
(ochenta mil trescientos cincuenta cérdobas) donde
se incluyen estos equipos.

La principal materia prima con la que contamos,
son nuestras ideas y computadoras que poseen la
suficiente capacidad de almacenaje, memoria y
software instalados que nos garantizan los mejores
resultados.

Otro elemento importante para ESPACIO 446 son
los soportes en los cuales seran impresos los
disefios que se han trabajado a nivel creativo, en
esta primera etapa sub contrataremos los servicios
de serigrafia y sublimacion. Posteriormente a largo
plazo podremos adquirir equipos que nos acerquen
mas al proceso que subcontratamos y al estricto
control de calidad que exigimos a nuestros provee-
dores.

La capacidad instalada en maquinas computadoras
permitir4 procesar aprox. 10 ilustraciones anuales
con sus respectivas aplicaciones en los soportes
que tenemos estudiados. Este volumen de produc-
cién valido para el corto plazo se incrementara a 32
ilustraciones en mediano plazo y a 60 en el largo
plazo.

-Las instalaciones cuentan con 2 computadoras,
todas ellas con capacidades para un trabajo rapido.
-Periodo de tiempo indefinido

Nuestro inventario lo componen los elementos que
damos a estampar (los diferentes soportes ya antes
mencionados), y productos de otros disefiadores
expuestos en la tienda por lo tanto tendremos un
100% en producto como margen de seguridad. Es
valido destacar que el costo financiero de mantener
los articulos en bodega seran traspasado o asumi-
dos al cliente.

La empresa estara ubicada en la ciudad de Mana-
gua, en una importante arteria comercial de la mis-
ma, siendo esta una zona céntrica para la captacion
de cliente y muy cercana a los proveedores.

El local

El local donde se instalara la empresa es un espa-
cio familiar, por esta razén no pagaremos alquiler.
Asumiremos todos los servicios basicos que co-
rresponden a electricidad, teléfono, internet y agua
haciendo un total anual de C$ 21,600 (veinte un mil
seiscientos coérdobas).

La mano de obra requerida para esta empresa de-
bera contar con experiencia en el rubro grafico. La
empresa funcionara inicialmente con un personal
fijo de 3 personas distribuidas segun las siguientes
funciones:

1 Disefador Grafico
1 Disefnador/ atencién al cliente.
1 Disefiador Grafico/ empacador

Las tareas manuales podran ser realizadas dentro
de la empresa o bien en talleres ubicados fuera de
la empresa. En cualquier caso, la mano de obra
de estos trabajos se pagara siempre por cantidad
elaborada.

Como Espacio 446 nos diferenciaremos en el
mercado por nuestra calidad y por la capacidad de
realizar trabajos de alta innovacioén en el disefo.

Para lograr este objetivo debemos contar con
procedimientos de mejora continua que asegure la
calidad en todo momento en especial en las etapas
de pre-impresion en los diferentes soportes (algo-
don, lona, papel, vidrio). En este proceso es de
vital importancia identificar cualquier tipo de error ya
que corregirlo es relativamente sencillo si se detec-
ta antes de pasar a la etapa de impresion.

A su vez, la mejora continua también apuntara a
reducir los tiempos en los que tarden en llegar los
productos terminados a espacio 446.

En corto y mediano plazo subcontrataremos una
empresa que nos brinde el servicio de serigrafia y
sublimacion es por esta razén que produciremos a
nivel creativo, a largo plazo cuando se incorporen
las maquinas que hemos cotizado veremos segun
nuestra demanda cuanto podemos producir al afio.

Como conclusion general a este capitulo podemos
decir que existe un amplio grado de conocimiento
sobre el producto y su proceso de fabricacién. Esto
nos permite como empresa resolver rapidamente
nuestra estrategia productiva una vez que abra sus
puertas al mercado.

Como punto de transicion (corto plazo), la empresa
debera sub contratar algunos de los procesos que
agregan mayor valor al producto como sublimacién
y serigrafia. Apostamos que a mediano y largo
plazo podamos adquirir maquinas para poder hacer
estas operaciones en ESPACIO 446.



ORGANIZACION

CAPITULO IV



Administrar adecuadamente los recursos con que
cuenta la empresa

Contar con los recursos humanos que requieren
las areas funcionales

Garantizar el espacio o local que se necesita para
que ESPACIO 446 marche en tiempo y forma
Equipos, maquinas y bienes materiales
Capacidad instalada

El Gerente o lider al mando debe buscar la forma
de impulsar ESPACIO 446 dentro del mercado,
dandolo a conocer al publico en general, esto con el
apoyo del personal disponible en el &rea de merca-
deo y produccién. La base para impulsar el espacio
son los productos que este ofrece a sus clientes.

Al mismo tiempo el Gerente debe presentar
informes mensuales a los propietarios, con el fin de
evaluar el desarrollo y avance del espacio.

Se deben planear estrategias, para la venta de
los productos, armando paquetes atractivos para el
cliente, ofreciendo calidad en cada producto y faci-
lidades de pago; las facilidades de pago no deben
superar una cartera en mora por mas del 40% de
las ventas mensuales

En la empresa se debe tener el personal adecua-
do en las areas de mercadeo y produccion, dispo-
nible y motivado para que ofrezcan el producto a
todo cliente que llegue a la empresa, con él animo
de vender cualquier producto que ESPACIO 446
tenga disponible en el momento, de no ser asi y si
el cliente lo requiere se debe proponer de inmedia-
to al propietario, la contratacién y/o inclusion del
producto solicitado por el cliente, esto con el fin de
incrementar las ventas y por lo tanto el crecimiento
de la empresa.

Se debe manejar la publicidad por los medios de
redes sociales, e-mail marketing y distribucién de
volantes, el personal que trabaje en la empresa
debe adquirir un compromiso empresarial buscan-
do dentro sus conocidos impulsar la venta de los
productos que ofrece ESPACIO 446.

Inicialmente debemos involucrar a todo el perso-
nal de la empresa, para buscar al cliente lo cual se
haria, desde el interior de la misma, haciendo los
contactos necesarios.

Para comenzar a impulsar los productos que
ofrece ESPACIO 446, el personal de las areas de
produccion y mercadeo deben salir a buscar al
cliente en las empresas multinacionales, guberna-
mentales, publicas y privadas, esto con él animo de
que por parte de las dos areas a cargo, los clientes
den una mirada a nuestra empresa y por lo tanto
tengan conocimiento de que existimos, con grandes
oportunidades de negocio.

Este proceso se debe empezar casi de inmediato,
desde que se comienza a estructurar la empresa
en su infraestructura como en la contratacion del
personal necesario.

Elegimos este tipo de organigrama circular por-
que nos interesa como ESPACIO 446 trabajar los
liderazgos, queremos disipar la imagen de subor-

dinacién que traducen los organigramas verticales.

Somos una empresa compuesta por jévenes en

la que la confianza es unos de los elementos mas
importantes para trabajar de la mano con nuestros
colaboradores.

Gerente de Mercado

. Gerente de Produccién
. Administracién
. Finanzas

Elegimos este tipo de organigrama circular por-
que nos interesa como ESPACIO 446 trabajar los
liderazgos, queremos disipar la imagen de subor-
dinacion que traducen los organigramas verticales.
Somos una empresa compuesta por jovenes en

la que la confianza es unos de los elementos mas
importantes para trabajar de la mano con nuestros
colaboradores.

Gerencia o direccion: Tiene como funcion es-
pecifica el lanzamiento, planeacion, organizacion
interna y comercializacion de los productos. Con
gran vision futurista, con capacidad de proyectar y
aplicar los objetivos de la empresa. Tiene que ser
un hombre o mujer de buena imagen a primera
vista, profesional en todas las areas funcionales de
trabajo, con dominio del paquete adobe CC2014.

Gerente de Mercado: tiene la funcidén especifica
la comunicacion con los clientes fijos por medio de
llamadas telefonicas y visitas personales, contener
un gran poder de convencimiento, con amplios
conocimientos en el area mercantil, realizadores de
proyectos efectivos y obtener estrategias de mer-
cado que impulsen la empresa a alto nivel. Ofrecer
los productos disponibles de la empresa, elaborar
cuadros comparativos de clientes (competencia),
visitar al cliente cuando sea necesario, ofrecerle al
cliente la garantia (calidad) de los productos, crear
métodos de venta.

Gerente de Produccion: su funcién es enviar
cotizaciones a los clientes, seguimiento a las mis-
mas cotizaciones y busqueda del cliente. Manejar
equipos y medios electrénicos y de comunicacion,

a la vez utilizar un lenguaje de convencimiento y
expresion. El gerente de produccion se ocupa de la
toma de decisiones relacionadas con los procesos
de produccion, de modo que los productos resultan-



tes se produzcan de acuerdo con las especificacio-
nes del cliente, en las cantidades y la distribucion
requeridas y al costo minimo. Para el logro de estos
objetivos, la administracion de la produccion se
asocia a dos grandes areas de actividad: disefio y
control de los sistemas de produccién.

.Administracion: Es el que ejerce la autoridad
para organizar, dirigir, y controlar a colaboradoes
responsables y por consiguiente, a los grupos que
ellos coordinan, con el fin de que todos los servicios
gue se prestan sean debidamente coordinados en
el logro del fin de la empresa. En otras palabras el
gerente administrativo tiene que manejar los si-
guientes conocimientos para su buen funcionamien-
to dentro de la empresa:

-Planeacion.
-Organizacion.
-Direccioén.
-Control.

Finanzas: Esta relacionada con mantener la
liquidez y lo lucrativo de una empresa para cubrir
las obligaciones y obtener utilidades, su puesto se
denomina con frecuencia como gerente de finan-
zas, pueden también combinar otras funciones y
ostentar el titulo de tesorero o contador, sus funcio-
nes estan dirigidas a lograr el objetivo de la maximi-
zacion de la inversion. Sus principales tareas son:
analisis y planeacion financiera, administracion de
los activos, administracién del pasivo y capital.

La razén fundamental de capacitar a los trabajado-
res es darles los conocimientos, aptitudes y habi-
lidades que requieren para lograr un desempefio
satisfactorio en cada area funcional.

Una buena capacitaciéon nos llevara a:

Disminucién de accidentes.
Incremento en la productividad.
Reduccion de tiempos muertos.
Disminucién de gastos indirectos.

Contara con pruebas para acreditar ante cualquier
reunién con la direccion de la empresa que con-
tribuye e incrementa a la productividad y la calidad
de los productos de la empresa. Ademas convierte
a la empresa en un entorno de mejor calidad para
trabajar en ella.

El desarrollo del personal se realiza cuando es
necesario, La empresa promovera este tipo de
acciones y mas importante aun, realizara un son-
deo constante de sus miembros pontenciales para
identificar cuales son aquellos que deben retener a
toda costa.

Teniendo en cuenta que nuestra empresa es de
productos nacionales elaborados por disefiadores
graficos y de productos, todos los trabajadores de
la empresa tendran derecho a tomar los cursos

o talleres que la empresa ofrece a sus clientes,

de forma gratuita, esto es una forma de apoyar al
trabajador en su desarrollo profesional, si la capa-
citacion es especifica en alguna area, se evaluaran
los procesos que estos siguen para el desarrollo de
sus labores, de manera selectiva posiblemente se
tengan que redisefiar o acomodar algunas funcio-
nes o formas de elaborar el trabajo, para capacitar
a los trabajadores en las nuevas normas, leyes o
estandares que toda empresa de productos deba
aplicar.

La administracién de sueldos y salarios sera lle-
vada a cabo por el director de la empresa con la
ayuda del auxiliar contable que realizara las ta-
reas mas operativas. La parte estratégica como la
determinacion del salario y la politica general de
remuneraciones sera gestionada en un 100% por el
director.

Nosotros ademas de ser duefios de la empre-
sa desempefaremos cargos en la misma, como
Gerente de Mercado y Gerente de produccién de-
vengando un sueldo previamente establecido que
por cargo corresponde a:

Las utilidades de la empresa (ingresos globales)
seran distribuidas por socios a mediano plazo.

Tomando en cuenta que nuestra empresa tiene un
objetivo primordial, la evaluacion del desempefio,

se planteara para todos los trabajadores, incluyen-
do el cumplimiento de objetivos y responsabilidad.

Detectar errores en el disefio del puesto y ayudar

a identificar si existen problemas personales que
afecten a la persona en el desempefio del area
funcional.La evaluacién es un instrumento, medio

o herramienta para mejorar los resultados de los
recursos humanos de la empresa. Evaluar y valorar
el personal semestral, mensual y semanalmente es
una tarea importante para la empresa.



Los incentivos por el buen desempefio (reconoci-
mientos, informacion para la investigacion de Re-
cursos Humano, estimulo a la mayor productividad,
otras decisiones de personal como transferencias,
gastos, etc.)

La evaluacion del desempefio ayuda a las personas
gue toman decisiones a determinar quiénes deben
recibir tasas de aumento de salario. Muchas empre-
sas conceden parte de sus volumenes e incremen-
tos basandose en el mérito, el cual se determina
principalmente mediante evaluaciones de desempe-
fo a través de habilidades, productividad y caracte-
risticas personales.

La administracion de sueldos y salarios sera llevada
a cabo por el director de la empresa con la ayuda
del auxiliar contable que realizara las tareas mas
operativas. La parte estratégica como la determina-
cion del salario y la politica general de remuneracio-
nes sera gestionada en un 100% por el director.

Como se indica en el punto anterior, donde se habla
de la evaluacion del desempefio, nosotros conside-
ramos que esa es una forma de motivar al personal
que trabaja para la empresa, ya que la intencion

de realizar estos incentivos fuera del horario de
trabajo, es con el fin de que no se traten solamente
cuestiones laborales, sino también personales y de
manera amistosa, para nosotros el objetivo de re-
conocer los méritos es una forma de conocer mejor
al personal que trabaja para nosotros no dejando
atras las convenciones normales u oficialmente
escritas. Se tendra en cuenta el buen desempefio,
esfuerzo y la dedicacion que cada uno de los fun-
cionarios aporte a la empresa, para realizar fiestas,
reuniones amistosas e intercambios culturales para
conocer la satisfaccion de cada uno de ellos con
respecto a su labor en la empresa.

Sociedad Anénima

Registro Mercantil, Managua.

cédigo de comercio (Ley 85)

- El nombre, apellido y domicilio de los otorgantes

- La denominacion y el domicilio de la sociedad

- El objeto de la empresa y las operaciones a que
destina su capital

- El modo o forma en que deban elegirse las perso-
nas que habran de ejercer la administracion o sea
el consejo o junta directiva de gobierno; cual de
ellas representara a la sociedad judicial o extrajudi-
cialmente; el tiempo que deben durar en sus funcio-
nes, y la manera de proveer las vacantes

- El modo o forma de elegir el Vigilante o los Vigi-
lantes

- Los plazos y forma de convocacion y celebracion
de las juntas generales ordinarias, y los casos y el
modo de convocar y celebrar las extraordinarias

- El capital social, con expresion del valor que se
haya dado a los bienes aportados que no consisten
en dinero, o del modo y forma en que deba hacerse
el avalto

- El nimero, calidad y valor de las acciones, expre-
sando si son nominativas o al portador o de ambas
clases; si las acciones nominativas pueden ser
convertidas en acciones al portador y viceversa.

- El plazo y modo en que deba enterarse el capital
suscrito

- Las ventajas o derechos particulares que se reser-
ven los fundadores

- Las reglas para la formacioén de los balances, el
calculo y la reparticion de los beneficios

- El importe del fondo de reserva

- El tiempo en que la sociedad debe comenzary
concluir. Su duracién no puede ser indefinida, ni
pasar de noventa y nueve anos

- La sumision al voto de la mayoria de la Junta,
debidamente convocada y constituida asi en Juntas
ordinarias como en las extraordinarias, y el modo
de formar dicha mayoria para que sus resoluciones
sean obligatorias.

- La persona o personas que tengan la representa-
cion provisional de la compania mientras se pro-
cede al nombramiento de la Junta Directiva por la
Junta General de Accionistas

-Libro de actas de junta directiva
-Libro de registro de accionistas
-Libro diario

-Libro mayor

Contrataremos los servicios profesionales de un
notario, quien nos elaborara el acta constitutiva y
estatutos conforme los requisitos del coédigo de co-
mercio, la razon social de La empresa es
el nimero de socios accionis-

tas son 2, capital social délares o su
equivalente conforme el cambio oficial de la mone-
da, cada accién tendra un valor nominal de

dblares o su equivalente en cérdobas.

La Sociedad anénima podra responder ante terce-
ros cuando se deriven de las transacciones econo-
micas derivadas del negocio donde se haya firmado
un contrato de servicios.

Se asegurara que al momento de contratar emplea-
dos de acuerdo al tipo de contrato ya sea por servi-
cios profesionales o contratos nominales determina-
dos o indeterminados se le garantizara al empleado
sus prestaciones de ley.

-Honorarios legales a notarios publicos autorizados:
(un mil délares norteamericanos)
-Pagos de ventanilla ante el registro mercantil:
cordobas netos

Pagos de otros permisos, licencia ante la direccion
general de ingresos DGlI, ministerio de industria

y comercio MIFIC. Alcaldia de Managua, Instituto
Nicaragiense de Seguridad Social INSS.

Pagos de impuestos conforme a la ley de contribu-
cion tributaria: IR, I.V.A. ITF (Impuestos de timbres
fiscales).

Como vemos, este capitulo fue muy interesante e
importante, debido a que pudimos organizar una
idea de la conformacién de nuestra empresa, te-
niendo en cuenta todos los aspectos de tipo organi-
zacional y legal, y en cuanto a la relacion laboral.



CAPITULO V

FINANZAS



-Garantizar una eficaz asignacion de los recursos
financieros

-Contribuir al logro de la estabilidad monetaria y
financiera.

-Definir el sistema contable que va a manejar la
empresa-

-Elaborar el catalogo de cuentas de la empresa.
-Elaborar periédicamente los estados financieros y
presentarlos ante la empresa.

-Preparacion de las declaraciones anuales de los
estados resultados.

-Determinar el software a utilizar (MONICA)

Par el sistema contable de ESPACIO 446 un sis-
tema de partida doble que se fundamenta en el
siguiente hecho:

Cuando una persona vende, hay otra que compra.
Cuando una persona entrega, hay otra que recibe.
No puede existir deudor sin acreedor.

No puede existir acreedor sin deudor.

Tal situacion da lugar al registro de las transaccio-
nes u operaciones comerciales en cada una de las
cuentas afectadas.

Esto quiere decir que toda transaccion comercial
implica: Entrega de mercancias o servicios y Entre-
ga de efectivo o aceptacion de la deuda.

A continuacién describimos las caracteristicas del
software a usar en la empresa:

MONICA es el programa de computador ideal para
su negocio. Le permite realizar las facturas, con-
trolar el inventario, realizar listas de precios, tener
un archivo de clientes, proveedores, manejar las
cuentas por cobrar, las cuentas corrientes, y la

contabilidad basica de su empresa. Puede ser utili-
zado en cualquier pais del habla castellana.

MONICA es ideal para negocios dedicados a la
comercializaciéon de productos de cualquier tipo.
Por ejemplo si su empresa es una ferreteria, una
farmacia, venta de ropa, etc. entonces usted puede
utilizar nuestro programa sin problemas, todo lo que
necesita es un computador personal (o una red de
computadores) y listo!

MONICA es facil de trabajar, es muy sencillo de
instalar en su computador. Ha sido desarrollado
especialmente para las empresas latinoamericanas,
teniendo en mente el empresario latino que desea
resultados rapidos e instrucciones sencillas.

Con MONICA usted no necesita conocer conta-
bilidad a fin de usarlo en su negocio, es muy facil
de aprender, usted puede hacer una factura en el
computador tan simple como lo haria con papel y
lapiz, o con una maquina de escribir. Los mddulos
que componen MONICA son independientes de tal
modo que si usted solamente quiere hacer facturas,
por ejemplo usted no necesita manejar los otros
modulos o tener que “predefinir’ parametros adi-
cionales (y muchas veces términos contables poco
entendibles) que nunca va a utilizar a fin de hacer
una factura.

MONICA puede trabajar con la moneda de su pais
(pesos, soles, balboas, dblares, etc.) Multi almacén,
puede facturar en la moneda de su pais o en ddla-
res (o también compras), esta adaptado a la versién
de su pais ya que ha sido disefiado pensando en
Su negocio.

El estado de flujos de efectivo esta incluido en los
estados financieros basicos que debemos preparar
las empresas para cumplir con la normativa y regla-
mentos institucionales de Nicaragua. Este provee
informacion importante para los administradores del
negocio y surge como respuesta a la necesidad de
determinar la salida de recursos en un momento
determinado, como también un analisis proyectivo
para sustentar la toma de decisiones en las activi-
dades financieras, operacionales, administrativas y
comerciales.

Todas las empresas, independientemente de la
actividad a que se dediquen, necesitan de infor-
macién financiera confiable, una de ellas es la que
proporciona el Estado de Flujos de Efectivo, el cual
muestra los flujos de efectivo del periodo, es decir,
las entradas y salidas de efectivo por actividades de
operacion, inversion y financiamiento, lo que servi-
ra a la gerencia de las empresas para la toma de
decisiones.

La proyeccion de los estados financieros consiste
en calcular cuales son los estados financieros que
presentara la empresa en el futuro. Esto nos ayuda-
ra a conocer que podremos potenciar en cuanto a
producto en la empresa y asi tener un crecimiento
anual contemplando todos nuestros gatos fijos.

A continuacién presentamos nuestros estados
financieros calculados a corto, mediano y largo
plazo.



1.2.2.1.002 MARCA DE PRODUCTO 2.1.3.2.004 10% RET.FTE.HONORARIOS PROFE- 5.1.1.1. COSTOS DE VENTAS GRANOS BASICO

1.2.2.2. SOFTWARE SIONALES 5.1.1.1.001 COSTO DE ARTICULOS
1.2.2.2.001 SOFTWARE CONTABLE 2.1.3.3. RETENCIONES IVA POR PAGAR
1.3 OTROS ACTIVOS 2.1.3.3.001 15% RET. IVAVENTAS
1.3.1. ACTIVOS DIFERIDOS 2.1.3.4. OTROS IMPUESTOS POR PAGAR
1.1 ACTIVOS CIRCULANTES 1.3.1.1. GASTOS DE CONSTITUCION 2.1.3.5. RETENCIONES SOBRE SALARIO 6.1. GASTOS OPERACIONALES
1.1.1. ACTIVOS DISPONIBLES 1.3.1.1.001 GASTOS DE CONSTITUCION 2.1.3.5.001 RETENCIONES SOBRE SALARIO DGl 6.1.1. GASTOS DE ADMINISTRACION
1.1.1.1. CAJA 1.3.1.2. GASTOS DE CONSTRUCCION XP 6.1.1.1. SUELDOS Y SIMILARES ADSIM
1.1.1.1.001 CAJA GENERAL 1.3.2. OTROS ACTIVOS VARIOS 2.2. PASIVOS A LARGO PLAZO 6.1.1.1.001 SUELDOS Y SALARIOS
1.1.1.2. BANCOS 2.21. PRESTAMOS A LARGO PLAZO 6.1.1.1.002  COMPONENTE SALARIAL ADM
1.1.1.2.001 BAC C$ CTA.CTE.#100127052 2.2.1.1. PRESTMOS SOCIOS LARGO PLAZO 6.1.1.1.003 HORA EXTRA ADM
1.1.2. ACTIVOS EXIGIBLES A98 6.1.1.1.004  INATEC
1.1.2.1. CUENTAS POR COBRAR 2.1. PASIVOS A CORTO PLAZO 2.2.1.1.001 R.G. PMO LARGO PLAZO 6.1.1.1.005 INSS PATRONAL
1.1.2.1.001CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 2.1.1.  CUENTAS POR PAGAR 6.1.2. GASTOS DE VENTAS
1.1.2.1.002CUENTAS POR COBRAR EMPLEADOS 2.1.1.1. PROVEEDORES NACIONALES 6.1.2.1. SUELDOS Y SIMILARES
1.1.2.1.003CUENTAS POR COBRAR OTROS 2.1.1.1.001 INDUSTRIALES CXP 6.1.2.1.001 SUELDOS Y SALARIOS
1.1.2.1.004ANTICIPO A JUSTIFICAR 2.1.1.2. PROVEEDORES LOCALES 3.1. PATRIMONIO NEGOCIO X 6.1.2.1.002 COMPROBANTE SALARIAL DE VTA
1.1.3. ACTIVOS REALIZABLES 2.1.1.2.001 PROVEEDOR X CXP 3.1.1. CAPITAL SOCIAL 6.1.2.1.003 HORAS EXTRAS VTAS
1.1.3.1.INVENTARIO DE MATERIALES 2.1.1.3. SERVICIOS POR PAGAR 3.1.1.1. CAPITAL PAGADO 6.1.2.1.004 INATEC
1.1.3.1.001INV. DE ACCESORIOS 2.1.1.3.001 SERV. ENERGIA CXP 3.1.1.1.001 CAPITAL NEGOCIO X 6.1.2.1.005 INSS PATRONAL
1.1.3.1.002INV. DE PAPERIA Y UTILES DE OFICINA 2.1.1.3.002 TELEFONO E INTERNET CXP 3.1.2. RESERVAS 6.1.3. GASTOS FINANCIEROS
1.1.3.1.003NV. DE MATERIALES Y LIMPIEZA 2.1.1.3.003 AGUA 3.1.2.1. RESERVAS PATRIMONIALES 6.1.3.1. GASTOS BANCARIOS
1.1.3.2.INVENTARIO DE MERCADERIAS 2.1.1.4. OTRAS CUENTAS POR PAGAR 3.1.2.1.001 RESERVA FACULTATIVA 6.1.3.1.001 GTOS BANC.X CHEQUERA
1.1.3.2.001MERCANCIAS 2.1.1.4.001 CUENTAS VARIAS POR PAGAR 3.1.2.1.002 RESERVA DE CAPITAL 6.1.3.1.002 GAST.X SERV.BANC.
1.1.4.0TROS ACTIVOS CIRCULANTES 2.1.2. NOMINA POR PAGAR 3.1.2.1.003 RESERVA LEGAL 6.1.3.1.003 GAST. X DEVALUACION DE LA MONE-
1.1.4.1.MPUESTOS ANTICIPADOS Y RETENIDOS 2.1.2.1. REMUNERACIONES POR PAGAR 3.1.3. RESULTADOS DA FIN.
1.1.4.1.001IVA CREDITO FISCAL 2.1.2.1.001 SUELDOS POR PAGAR 3.1.3.1. RESULTADOS ANTERIORES 6.1.4. GASTOS GENERALES
1.1.4.1.002ANTICIPO IMPUESTO A LA RENTA 2.1.2.1.002 DESCUENTOS POR ATRASOS 3.1.3.1.001 UTILIDADES ANTERIORES 6.1.4.1. MANTENIMIENTO DE MUEBLES Y MAQUINA-
1.2. ACTIVOS FIJOS 2.1.2.1.003 LIQUIDACIONES POR PAGAR 3.1.3.1.002 PERDIDAS ANTERIORES RIA
1.2.1. ACTIVOS TANGIBLES 2.1.2.2. INSS E INATEC POR PAGAR 3.1.3.1.003 AMORTIZACION PERDIDAS ANTERIO-  6.1.4.1.001 MANT. DE MUEBLES
1.2.1.1. ACTIVOS DEPRECIABLES 2.1.2.2.001 APORTES PERSONAL Y PATRONAL RES 6.1.4.1.002 MANT. DE MAQUINARIA
1.2.1.1.001 MUEBLES Y EQUIPOS CXP 3.1.3.2. RESULTADOS DEL EJERCICIO 6.1.4.2. CONS. DE ENEGIA ELECTRICA GEN
1.2.1.1.002 COMPUTO 2.1.2.2.002 INATEC POR PAGAR 3.1.3.2.001 UTILIDADES DE EJERCICIO 6.1.4.2.01 CONS.ENERGIA
1.2.1.1.003 INSTALACIONES 2.1.2.3. PROVICIONES POR PAGAR 6.1.4.2.01 CONS.AGUA
1.2.1.1.004 EQUIPO RODANTE 2.1.2.3.001 DECIMO TERCER MES POR PAGAR 6.1.4.2.01 CONS.TELEFONO E INTERNET
1.2.1.2. ACTIVOS NO DEPRECIABLES 2.1.2.3.002 VACACIONES POR PAGAR 6.1.4.3. MOVILIZACIONE LOCALE GEN
1.2.1.2.001 TERRENO # 1 2.1.2.3.003 INDEMNIZACIONES POR PAGAR 4.1. INGRESOS OPERACIONALES 6.1.4.3.003 VIATICOS GEN
1.2.1.3. DEPRECIACION ACUMULDA 2.1.3. OBLIGACIONES FISCALES POR PAGAR 41.1. VENTAS GENERALES 6.1.4.3.004 PASAJES AEREOS GEN.
1.2.1.3.001  MUEBLES Y EQUIPOS 2.1.3.1. IMPUESTOS POR PAGAR 4.1.1.1. VENTAS NETAS
1.2.1.3.002  COMPUTO 2.1.3.1.001 IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR 4.1.1.1.001 VENTAS DE ARTICULOS
1.2.1.3.003 INSTALACIONES 2.1.3.1.002 IVA POR PAGAR (15%)
1.2.1.3.004 EQUIPO RODANTE 2.1.3.2. RETENCIONES FUENTE POR PAGAR
1.2.2. ACTIVOS INTANGIBLES 2.1.3.2.001 2% RET.FTE. SERVICIOS
1.2.2.1. MARCAS 2.1.3.2.002 5% RET.FTE. SERVICIO 51. COSTOS OPERACIONALES

1.2.2.1.001 SERVICIO DE EMPRESA 2.1.3.2.003 2% RET. FTE DE COMPRAS 5.1.1. COSTO DE VENTA



GARCIA & BERMUDEZ,S.A.

BALANCE GENERAL INICIAL
AL 01 DE ENERO 2016

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE
Cordobas

Efectivo en Caja y Bancos 196,000.0

ACTIVO NO CORRIENTE

Mobiliario y Equipos 48,773.20

TOTAL ACTIVO 244,773.20

PASIVOS

TOTAL PASIVO

CAPITAI 244,773.20

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 244,773.20




GARCIA & BERMUDEZ,S.A.

BALAMCE GENERAL
Balance General Proyectado

GARCIA & BERMUDEZ,S.A.

PROYECCIONES DE VENTAS, COMPRAS Y GASTOS

CORTO  MEDIANO LARGO
1 [ 3 5
ACTIVOS 1ANO 3ANOS  SANOS Ventas Anuales 900.000.00  1080,000.00  1296,000.00
[ 900,000.00 ] 1080,000.00 | 1296,000.00 ]
Efectivo en Caja y Bancos 272,341.60 424,709.94 475,358.85
Inventario 291,278.40 349,534.08  419,440.90 Compras Anuales 582.556.80 699,068.16 838.881.79
Mobiliario y Equipos 48,773.20 48,773.20  129,123.20 | 582,556.80 | 699,068.16 |  838,881.79 |
Dep Mobiliario y Equipos (9,754.64) (29,263.92)  (64,843.20)
Anticipo IR 9,000.00 10,800.00 11,760.00 Activos Fijos 48 773.20 - 80,350.00
| 48,773.20 | - 80,350.00 |
TOTAL ACTIVO 611,638.56 804,553.30 970,839.75
Sueldos y Salarios 318,000.00 365,700.00 420,555.00
PASIVOS 'u"acfmiones 26,500.00 3047500 3504625
Decimo Tercer mes 26,500.00 30.475.00 35,046.25
Gastos de némina (impuestos, etc.) 63.600.00 73,140.00 84.111.00
Gastos de Depreciacion 9,754 64 9,754 64 25 824 64
Proveedores 291,278.40  349,534.08  419,440.90 Gastos por Servicios Externos 16.200.00 1944000 2332800
Vacaciones 26,500.00 30,475.00 35,046.25 Electricidad 12,000.00 16,800.00 23,520.00
IR xPagar 14,726.09 33,314.78 37,536.95 Telefono e Internet 3,600.00 5,040.00 7.056.00
Agua 6,000.00 7,200.00 8.640.00
TOTAL PASIVO 332,504.49 413,323.86 492,024.10 Materiales y utiles de limpieza 6.000.00 8 .400.00 11.760.00
Mantenimiento de Maquinaria - - 5.000.00
CAPITAL 244.773.20 313,494.94 391,229.44 Gastos Publicitarios 29.280.00 40,992.00 57.388.80
' ’ [TOTAL DE GASTOS OPERATIVOS | | 52763464 61941664 75143594 |
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 611,638.56 804,553.30 970,839.75 Gastos Financieros 28.000.00 . )
Gastos Financieros 4,000.00
$ - § 000 $ -
[TOTAL DE GASTOS | | 559.634.64| 619.416.64 751,435.94
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MANUAL DE IDENTIDAD VISUAL




INTRODUCCION

Para crear el nombre y logo de la empresa valora-
mos primero a lo que se dedicara la empresa y lo
que se desarrollara dentro de ella, es por eso que
partimos por la definicién de la palabra ESPACIO.

El espacio fisico es el entorno en el que se desen-
vuelven los grupos humanos en su interrelaciéon con
el medio. Es también el lugar donde se encuentran
los objetos y en el que los eventos que ocurren tie-
nen una posicion y direccion. El espacio fisico es ha-
bitualmente concebido con tres dimensiones linea-
les.

El 446 es un nimero de ubicacién donde estara el
espacio de disefno.

Dicho esto, ESPACIO 446 es un lugar fisico en el
que se podra observar, debatir, comprar. Un espa-
cio abierto para los amantes del disefo.

Este manual es un documento de caracter normati-
VO que presentara, describira y explicara los signos
que definen nuestra identidad corporativa.

El objeto de este manual es representar a la empre-
sa y velar por la coherencia de la imagen y de la
marca a lo largo del tiempo, teniendo en cuenta las
distintas

situaciones posibles.

Este manual debe ser consultado por todos aquellos
profesionales que tengan la responsabilidad de apli-
car laimagen de ESPACIO 446.

Las piezas no definidas en este manual se realiza-
ran respetando los criterios generales y el estilo
marcados por éste.



! 37X

2 tipografias, una de ellas la principal modificada por
un elemento (linea) horizontal que corta a la mitad
el nombre comercial de la empresa dandole esa sen-
sacion de espacio. 20X 15 1/2 X

A
Para elaborar el disefio de la marca se han utilizado i _

La red de construccion es una estructura grafica que /
permite la construccion del logotipo de manera pro-
porcional y armonica.

famypl
~~
)
b}
o)
‘-1

'S

Area total de la red de construccion: O s ) O B A
-Ancho 37X
-Alto 20X v

2X

!

Area de construccién del logotipo: 33X 2X
-Ancho 33X
-Alto15 1/2 X

Area de proteccion: 2x




_ o o o N

C: 0%

. R: 255
BLANCO N G: 255
El color es un elemento determinante a la hora de di- K: 0% B: 255
ferenciar ESPACIO 446 de la competencia. Por eso,
el correcto uso del color es muy importante para el
éxito de nuestra marca.El blanco y negro son los
colores que predominan en la identidad visual de C: 0%
ESPACIO 446. El logo tambien cuenta con un tono M: 0% R: 29
de celeste que brinda frescura. NEGRO Y- 0% G: 29
. K: 100% B: 27
Esta guia de color servira para la reproduccion
exacta del logotipo, respetando el estandar de color
que la empresa posee.
C:68%
M: 0% R: 41
P115-6C Y: 0% G: 189
K: 0% B: 239

Seguridad Elegancia Frescura
Limpieza Estatus Inteligencia




MUESTRA PANTONE CMYK RGB

C: 0%
M: O‘VZ R: 46
P179-15C ) G: 45
- 0% B: 44
K: 95 % '
C: 0%
M: 0% R: 63
P179-14C Y: 0% G: 63
K: 89% B: 62
El logo de ESPACIO 446 se puede usar en escala de
grises comprendiendo las siguientes indicaciones:
-Los extremos de la escala son blanco y negro.
-La escala comprende dos grises hacia la gama del C:68%
negro y dos grises hacia la gama del blanco. M: 0% R: 148
-Pueden ser usados sobre colores que no sean blan- P179-8C Y: 0% G: 148
CO 0 negro mas no sobre otros tonos de grises. K'l 549 B: 148
C: 0%
M: 0% R: 164
P179-7C Y: 0% G: 163
K: 47% B: 163




ESPACIO 446, no s6lo desea trasmitir sus valores
de marca a través de formas graficas y colores, sino
también a través de la tipografia. Por este motivo se
ha elegido la fuente Advent/bold 1 utilizada solo en
mayuscula para el manual y la gréfica en general,
y de igual manera esta fuente es la recomendada

para las diversas piezas publicitarias.

Advent/bold 1

ABCDEFGHIJKLMNOP
QRSTUVW XYZ




Helvetica Neue LT Std 45 Light

ABCDEFGHIJKLMNOP
QRSTUVW XYZ

e e abcdefghijklmnop
LTsTD 4
grstuvwxyz

0123456789




24. ESCALA DE REDUCCION

Para mantener la identidad visual y la correcta legibi-
lidad de la marca existen uno tamafios minimos en
los que se puede aplicar.

La marca no se podra reducir mas de 1.21” de lar-
go y 0.59” de ancho en la version positiva del logo,
para la version en negativo la reduccién minima sera
1.51” de largo y 0.74” de ancho, esto solo aplica para
los impresos.

Para aplicaciones de pantalla, como pueden ser
banners o paginas Web, el ancho del logotipo no de-
beria ser menor a 178 pixeles.

Tampoco se admitira cualquier tipo de achatamiento
o estiramiento, o cualquier tipo de deformacion que
estropeen la imagen de la marca. En todo caso, la
reduccion debe hacerse a escala para no modificar
la marca.
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USO CORRECTO

Las disposiciones con las que se aplicara la marca
seran de manera horizontal o con un giro vertical de
90%, rechazando cualquier otra posicién siempre que
no sea estrictamente necesario.

La marca podra aplicarse en cualquier direccion
siempre que se lea de izquierda a derecha y de aba-
jo hacia arriba.

La marca jamés debera aplicarse volteada, tanto
vertical como horizontalemnte.
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USO INCORRECTO

La fortaleza de una marca reside principalmente en
la coherencia que se consiga en su aplicacion. El
uso incorrecto del logotipo ESPACIO 446 impacta
negativamente en nuestra comunicacion.

Sélo es correcto lo que esta explicitamente descrito
en este manual. Cualquier variante de color, orienta-
cién, proporcién o combinacién es incorrecta y por
tanto esta prohibida. Aqui mostramos algunos ejem-
plos de cosas que no se deben hacer.

1. No ensanchar el elemento horizontal que divide la
palabra ESPACIO

2. No reproducir el logotipo en lineas de contorno

3. No achatar

4. No poner los numeros a la par de la palabra
ESPACIO

5. No alargar

6. No girar el logotipo de ninguna forma

FCCM\ACINMN
L.\JI 7 \\LI\W

446

tienda/disefo/taller
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En este apartado la marca se traslada a piezas de
comunicacién concretas, donde su disefio transmite

R ’ : Estimado xxoooxaxaxaxsxaxaxxxc - — — — — — — — — — — — — — — — — — T T 7 I N
la personalidad corporativa de la misma. -
abc def ghi jkl mno pgrs tuv wxyz ABC DEF GHI JKL MNO PQRS TUV WXYZ I"§ $%& /() =?* '<> #];
% @ O O¥x {} abe def ghi jkl mno pars tuv wxyz ABC DEF GHI JKL MNO PQRS TUV WXYZ I'§
H HP H H A $%& /() =7* '<> #]; 2~ @ ©O«» 0¥ax {} abc def ghi jkl mno pars tuv wxyz ABC DEF GHI JKL MNO
A continuacion se muestran los diversos disefios PQRS TUV WXYZ 1'§ $%8 /) =7* '<> #]; 2~ @ Oc» Olix {} abo def ghi jkI mno pars tuv wxyz ABC
para todos los elementos del departamento de se- DEF GHI JKL MNO PQRS TUV WXYZ '§ $%8 /) =?* '<> #}; %~ @ ©w» ix {} aloc def ghi Jk mno
. pars tuv wxyz ABC DEF GHI JKL MNO PQRS TUV WXYZ I'§ $%8& /() =?* '<> #]; #~ @ O« 0Vax {}
cretariado de la empresa ESPACIO 446 y su corres- aboc def ghi jkl mno pars tuv wxyz ABC DEF GHI JKL MNO PQRS TUV WXYZ 1'§ $%8&. /) =2* ‘<> #];
. s 2. @ O« 1¥sx {} abe def ghi jkl mno pars tuv wxyz ABC DEF GHI JKL MNO PQRS TUV WXYZ I"§
pondlente papelerla interna y externa. $%8 /() =7* '<> #]; 2~ @ O« 0¥ix {}abe def ghi Kl mno pars tuv wxyz ABC DEF GHI
abc def ghi jkl mno pars tuv wxyz ABC DEF GHI JKL MNO PQRS TUV WXYZ I"§ $%& /() =?* '<> #|;
] % @ O O¥ix {} abc def ghi jkl mno pars tuv wxyz ABC DEF GHI JKL MNO PQRS TUV WXYZ I"§ 470"
1. Hoja membretada $%8 /() =7 '<> #]; %~ @ ©w» D¥Ax {} abc def ghi jkl Mo pars tuv wxyz ABC DEF GHI JKL MNO
2 SObreS PQRS TUV WXYZ I"§ $%8& /() =7 '<> #[; 8~ @~ ©«» 0¥x {} abc def ghi jkl mno pars tuv wxyz ABC
3. Factura DEF GHI JKL MNO PQRS TUV WXYZ I'§ $%8& /() =2* '<>
4. Recibo
5. Tarjetas de presentacién Fl R M A
Nombre
Cargo
ESPACIO 446 o oo o ] S
0.58" [
4.25”




0.40" 1.83" 6.77
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| |
1307 4 | i 0.40" Fecha:
I I Cliente:
| |
< » CANTIDAD DESCRIPCION VALOR C$
3-62” 5.51 ”
— —A N
2.51
TOTAL C$ I
Firma cajero:
Calle principal de Altamira D Este de Sinsa 1c al Sur # 446 Managua \\ Teléfonos: 505- 89681385
4!1 7777777

espacio446.com
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RECIBO OFICIAL DE CAJA N°0001
Fecha:
Recibide: oo
La cantidad de: "
Correspondiente al valor de: 1 37

Pagado con: ck [ Efectivo []

Adminstracion:

Tarjeta de crédito []

Calle principal de Altamira D Este de Sinsa 1¢ al Sur # 446 Managua \\ Teléfonos: 505- 89681385
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Gladioska Garcia Solis
Gerente propietaria

[J 505- 89681385
= gladgrafica@gmail.com
@ www.espaciod46.com
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Los soportes de merchandising son un elemento de
comunicacion muy importante.

El objetivo es insertar la marca de ESPACIO 446 en
objetos de uso habitual. Estos objetos serviran como
un regalo personal de parte de la empresa a los
clientes.Se utilizaran los colores corporativos en la
medida que lo permita el material de los soportes, si
no fuera posible utilizar los colores PANTONE exac-
tos, se utilizaran unos con valores aproximados.




espacio446.com
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En este inciso podemos ver la marca usada en
diferentes aplicaciones de nuestra primera linea
de productos con disefio NATURALEZA

GEOMETRICA.







ANEXOS



Somos personas seguras, creativas, comprometi-
das con nuestros proyectos y con las metas que

nos proponemos. Somos emprendedores de futuro.

Con visién hacia una vida més activay comprome-
tida.

Contamos con nuestros conocimientos, habilidades,
eficiencia y deseo de aprender. Alimentamos cada
dia nuestra creatividad para innovar.

Podemos ofrecer nuestros conocimientos y dedica-
cién en cada tarea que se nos asigne. Ofrecemos
nuestras habilidades y soluciones creativas.

A las personas con necesidades y problemas que
resolver, a nuestros comparneros, a la gente que
estd a mi alrededor pero sobre todo a los que creen
en nuestro trabajo.

Nos ayudan nuestras familias, nuestras parejas,
nuestros companeros de trabajo nuestros jefes y
nuestros amigos. Con el apoyo de estas personas y
todo nuestro entorno somos influenciados en nues-
tro quehacer diario.

Negociar con artistas y artesanos, promocionar
productos de los mismos a través de las redes so-
ciales. Comunicarnos con las persona. Pero sobre
todo solucionar problemas

Ayudamos a nuestros companeros de trabajo es
muy importante el trabajo en equipo. A nuestros
jefes a cumplir sus actividades y desafios acompa-
fiandolos también en la toma de decisiones.

Para nosotros es vital la promocién de otros disefia-
dores de productos y de disefo grafico. Ofrecemos
ayuda de promocion y seguimiento a sus procesos
creativos. Ayudamos a impulsar los procesos de

los disefiadores nacionales. En el trabajo somos un
pilar importante para nuestros jefes, se apoyan en
nuestros conocimientos para presentar ideas claras
y que cumplan los objetivos deseados.

Las relaciones interpersonales son importantes y
mas cuando nuestro proyecto se trata de impulsar
los talentos existentes que no tienen oportunidad de
ser vistos. El cara a cara con los clientes y con las
personas en general aporta a la solides, a la imagen
y seriedad con la que estamos trabajando

Para que nos conozcan lo principal es ir a los
eventos donde podemos identificar a nuestros pro-
veedores. Seguido de eso, los medios digitales son
un medio importante para la promocién de nuestro
proyecto y de nuestro trabajo.

Tenemos el mejor de los recursos los creativos y
algunos (pocos) econémicos que identifican la posi-
bilidad de crear muchas cosas. Seguir haciendo lo
que realmente nos motiva y nos apasiona dentro de
las ramas del arte y el disefo.

Todo lo que tenemos para lograr nuestros objetivos,
tiempo para resolver problemas que desconecten
las ideas de los pensamientos, la permanencia de
persistir en lo que queremos hacer, dedicacion y
concentracion.

Obtenemos experiencia, credibilidad, ganancias, al-
gunas derrotas, cansancio, oportunidades y medios
de sustentabilidad.




Dentro de las técnicas para elegir ideas de nego-
cios innovadoras, preferimos la lluvia de ideas, esta
técnica aparte de ver que opciones en el mercado
tenemos nos ayuda a escuchar y a no invalidar la
idea del otro, llevandonos a tomar una decision en
consenso.

Universidad

Palitécnica
de Nicaragua

Sirviendo a la Comunidad

Somos estudiantes de la carrera de Diseno Grafico
de la Universidad Politécnica de Nicaragua (UPO-
LI), estamos realizando un plan de negocio para
culminar nuestros estudios, como parte de nuestra
investigacion realizamos esta encuesta para eva-
luar el lanzamiento de un Espacio/tienda de Disefio
en donde se promovera la exposicién y venta de
productos de disenadores nacionales. Agradece-
mos su valioso tiempo para responder las siguien-
tes preguntas.

Si
No

Si su respuesta es afirmativa favor brindar el nombre

Seleccione alguna de las siguientes respuestas

Muy necesario
Necesario
Poco necesario
Nada necesario

Originalidad

Calidad
Exclusividad

Todas las anteriores

Articulos de uso personal
- Camisetas serigrafiadas
- Bolsos serigrafiados

- Bisuteria

Articulos de uso doméstico

- Aimohadones serigrafiados

- Tazas para el café con impresiones
sublimadas, similares

Articulos de decoracién

- Afiches serigrafiados

- llustraciones enmarcadas
- Tarjetas postales

Todas las anteriores

Innovacién nacional
Innovacion extranjera
Ambas

C$ 150 a 300
C$ 300 a 500
C$ 500 a 1000
C$ 1000 a mas

Mucha frecuencia
Poca frecuencia
Ninguna

La encuesta se aplicé a una muestra de 100 perso-
nas (hombres y mujeres), de edades comprendidas
entre 18- 45 afos de clase media/ media alta dedi-
cadas a distintas actividades.

La mayoria de los encuestados requieren mas

de uno de los servicios ofertadosa la vez; dicho
publico conforma la demanda potencial. Estos
resultados también reflejan que la mayoria de los
encuestados no conocen tiendas de disefo local
(ver grafico #1), sin embargo nuestros entrevistados
conocen a algunos jovenes disefiadores indepen-
dientes que producen pero carecen de un lugar
especifico de exhibicion de sus productos.

Podremos confirmar con el gréafico #2, que el 76%
de los encuestados consideran muy necesario la
creacion de un espacio de disefo local, estos re-
sultados son un indicio mas sobre la factibilidad de
lanzar un espacio que contenga nuevas propues-
tas y alternativas de disefio a nuestros potenciales
clientes.

Cuando preguntamos por qué caracteristicas
comprarian un producto de disefio (ver grafico #3),
podemos ver que un 19 % de los encuestados pre-
fieren los productos por su originalidad, un 10% por
la calidad, un 7% por la exclusividad y un 64% por
todas las caracteristicas ya antes mencionadas.

Nos interesaba saber el interés de los encuestados
de acuerdo al uso de los productos adquiridos en
un espacio de disefio (ver grafico #4), un 17% com-
praria articulos de disefio pensado para uso perso-
nal, solamente un 3% pensoé en el uso doméstico,
un 9% dijo que comprarian un producto de disefio
para decoracion y un 71% contesto que comprarian
cualquiera de las opciones anteriores esto nos da
un margen para saber cuales pueden ser nuestro
productos fuertes dentro de la tienda.

Las respuestas emitidas por los encuestados en
cuanto a nuestra pregunta

Cuéando compra articulos de disefo creativos los
prefiere (ver gréfico # 5), un 27% de los encuesta-
dos los prefiere de innovacion nacional, solamente
un 2% los prefiere innovacién extranjera y un maxi-
mo de 71% nos indico que lo preferia de ambas,
con estos importantes datos nos damos cuenta
que un buen porcentaje apuesta por la compre de
productos de disefio nacional.

No podiamos olvidarnos de ver cuanto estan dis-
puestos a pagar nuestros encuestado por un articu-
lo/producto de disefio local (ver grafico #6), un 40%
esta dispuesto a pagar 150 a 300, otro 40% podria
pagar entre C$ 300 a 500, un 14/ C$ 500 a 1000



y solamente un 6% dijo poder pagar entre C$ 1000
a mas, para nosotros esta pregunta es de las mas
importantes porque nos da una media de los pre-
cios que podemos poner a los productos.

En el grafico# 7 podemos ver con qué frecuencia
adquiere un producto nacional, nos sorprendié que
un buen numero de nuestros encuestados adquiera
frecuentemente productos nacionales.

Analizados estos resultados, tomaremos en cuenta
todos estos aspectos claves que inciden direc-
tamente en la preferencia y satisfaccion de los
clientes para establecer ventajas y estrategias con
respecto a la competencia y distinguirnos por la
calidad y profesionalismo de nuestros servicios y/o
productos.

éConoce usted una tienda de disefio local?

Respondido: 100  Omitido: 0

/Si

No

Opciones de respuesta Respuestas
Si 14,000 14
Ho 86,00% 86

Total 100

104

iConsidera usted necesario crear un
espacio de Disefio local? Seleccione alguna
de las siguientes respuestas

Poco necesarie ——

CRTOTES dE essue sl Fesputsiss

Muy necesaria TEOT "

Neoraang N0

Poca necaRaria 1,00%

Hada reCeLAIG T8

Total o

Compraria algin articulo/producto de
disefio local por las siguientes
caracteristicas?

Todns lms

CECENes 31 respuEn) Fassutsias
Origanaliclac 19,00%
Calichnel 10,00%
Exchaividad 0%
Toxlan kg arberianes 0

Total

105




Qué rango de precio estaria dispuesto a

Qué le interesaria adquirir en un espacio de : "
i . pagar por articulo/producto de disefio
disefio local: local?

Respondedc: 100 Dvraenado: O

Respondido; 100 Dmitidoc §

C5 1000 A mas

©$ 500 m 1000

CE 150 a 300

Todas las

€8 300 a 500

Opmta ¢ reapusale - Peweritas - Dpciones de reapesets = Rempussise >
- mn-num-f Duleas Benar s 17 3150 a 300 R W
= Arficulon dé uis domantics . Almokadonss pengrafiadon. Tasse pars & calh con 100 E = TR0 a S0 20,00 a0

rrguengres ubiimain, crrelires pr— e =
T T voven s serky e © chmmamis a0 6
= Todes s anlenares FLT
Salal L]

Cuando compra articulos de disefio £Con qué frecuencia adquiere un producto
creativos los prefiere de: nacional?
Respcndido; 100 Omitidcc 0 Respondaio: 100 Omicda: i

Henqunn

Poon frecuensin

Gptmne de ceapamita B Thr—— - Coomnin 32 rapes
Innovssian nazionsl 27,00% il = Muchs imcusncis
Innguazien ExtranieTa 200% 2 P Bt depiicin
Ambas T4 m timgums
Tekal 100 Tl 120

106 107




HAY UN ESPACIO PARA VOS

VENI ARMA TU LOOK 446

Cale poncipal de Altams D Este da Snsa 1c al Sur # 448 Managua
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LA SEGUNDA -50%

Clalle principal de Altamira D Este de Sinss 1o al Sur § 446 Managua
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