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Resumen Ejecutivo




¢Como es el modelo de
negocio?

La empresa “Eventos MAagicos”
ofrecerd el servicio completo que
se necesita para la realizacién
de una fiesta infantil que
actualmente se encuentra
repartido en diferentes lugares
como son: juegos infantiles,
decoracién, musica, animacion,
comida, regalos, transporte. etc

La empresa pertenecerd a sus
creadores, quienes aportaran con
el capitaly trabajo necesario para
poner en marcha la misma.

Queremos diferenciarnos de
la competencia con un nombre

nuevo e innovador que sea facil
de recordar y que a su vez nos
permita posicionar nuestra marca
en el mercado. “Eventos Magicos”
es un nombre que relaciona la
magia y fantasia, las cuales son
los elementos principales al
momento de realizar un evento
infantil.

Productos y Servicios que
ofrece

La empresa Eventos Magicos
buscard como minimo dos o tres
proveedores de cada uno de los
productos que ofrece, con la
finalidad de poder cumplir con
todos sus clientes. La negociaciéon
con los proveedores se hard de



tal manera que Eventos MAagicos
obtenga los mejores precios,
sin descuidar la calidad de los
productos y ademas dichos
productos llevardn la marca
Eventos Magicos. Se adquirird
en el primer ano del negocio,
un carrito de hotdog, mesa
de cumpleanos, brinca-brinca
inflable, sorpresas (regalias).

¢{Quiénes seran los clientes?

Eventos MAgicos ofrece en un
solo lugar todos los implementos
para la organizacién de un evento
infantil. Esta dirigido a los padres
de familia que no tienen tiempo
para organizar la fiesta infantil de
sushijos, tampocotienen facilidad
para acceder a locales, arreglos,
snacks, animadores, juegos
inflables, etc. A los clientes se le
ofrecerd diferentes alternativas
que la empresa les llamara
“combos infantiles”, los cuales no
solamente incluiran el servicio si
no que el aspecto diferenciador,
que es el servicio de tarjetas y de
transporte de invitados, lo que
hard que los clientes prefieran
estos productos a los sustitutos,
debido a que ofrecemos todas las
garantias y seguridad para que la
fiesta pueda realizarse.

Hay algunos negocios que
puedes comenzar sin que te
requieran habilidades técnicas
o conocimientos especializados
y que con algo de planificacion

pueden resultar en una excelente
opcién para generar ingresos
extras. Uno de esos negocios es
la animacion de Fiestas infantiles
y hoy te cuento como puedes dar
los primeros pasos en este bonito
y agradable negocio.

Nuestro proyecto y que a futuro
nos permitird conseguir mas
clientes, posiciondndose vy
creando unamarcaenelmercado,
de tal manera que forme barreras
de entrada a los posibles nuevos
competidores directos.

Existen productos que a mayor
precio genera mayores ventas,
puesto que los clientes piensan
que la calidad y los precios van
de la mano. Muchas veces ocurre
que para algunos productos
o servicios el precio alto esta
asociado con la calidad y se
pueden aumentar los precios,
mejorando la rentabilidad del
negocio, pero sin defraudar al
cliente.

La Propuesta de Valor

Entre los principales elementos
que le proporcionan valor a los
productos, podemos mencionar:

. Oportunidad: Porque
no hay una marca nicaragiense
predominante que produzca
servicios en el conocimiento de la
gente, y facilidad de presupuesto,
esto nos lleva a delimitar el



mercado meta que busca adquirir
servicios que se efectuen en el
pais.

. Diferenciacién: El valor de
un negocio, siempre debe estar
basado en los clientes y en como
solucionamos o minimizamos, sus
problemas. Si el cliente percibe,
que lo que recibe a cambio de lo
quevaa pagaressuficientemente
bueno, comprard y si no, no
lo harad. Asi de simple y asi de
complicado.

¢Como llegamos a los
clientes?

Un catalogo. Para comenzar, es
ideal elaborar un catdlogo con
detalle de esta lista que debe
tener fotos de los articulos vy
servicios que puedes ofrecer
en renta con sus medidas,
especificaciones y precios de
renta (por hora). Desde luego,
las fiestas infantiles suelen tener
una duraciéon de una manana o
tarde completa por lo que ideal
si de una vez incluyes una oferta
con un precio especial por 3 horas
0 mas.

Pagina web. Abrir una pégina
en Internet para promocionar
tus servicios, esto no es muy
complicado pues existen hoy en
dia muchas herramientas para
hacer esto con bajo costo y con
conocimientos minimos. Otra
opcion puede ser solicitar el

auxilio de alguna persona con
conocimientos de Internet que
te apoye con esta actividad y que
no te deberia costar mas allad de
$80 a $100 doélares y no mas de
un par de semanas para que te la
elaboren.

La labor de promocién es
clave para dar a conocer tu
negocio y generar demanda.
Comenzaremos por elaborar
tarjetas de presentacién para
entregar a amigos, familiares
y conocidos para que nos
recomienden. Colocaremos
algunos clasificados en laInternet
y en los principales directorios
tematicos en la web para que
te puedan encontrar y solicitar
tus servicios. Y por ultimo en
publicidad en Facebook la cual
puede ser muy segmentada y
efectiva.

¢Como generar ingresos para
el negocio?

Existe un componente
fundamental que muchas veces
no se analiza con la debida
atencién cuando se quiere
desarrollar un proyecto de
negocio, y es el monto de dinero
que se necesita para ponerlo en
funcionamiento y mantenerlo.

Para ello es imprescindible tomar
en cuenta cudles son los activos
fijos (terrenos, inmuebles,
maquinarias, equipos, etc) vy



capital de trabajo (dinero en
efectivo, sueldos, compra de
materias primas y materiales,
publicidad, etc.) que debe tenerla
empresa antes de que comience a
generar ingresos. Si no se realiza
esta previsién, se corre el riesgo
de una asfixia financiera al poco
tiempo de iniciado el negocio.

Si no se cuenta con el dinero
necesario para atender estos
requerimientos, se deberecurrira
alguna fuente de financiamiento,
ya sea bancaria, de proveedores u
otro origeny evaluar si es posible
afrontar con los ingresos que
genere el emprendimiento las
obligaciones comprometidas.

Los recursos claves para el
negocio

Fisicos: en el corto plazo, en
los inicios de la empresa, las
actividades relacionadas a ventas
seran por un tienda online. Para
el medio plazo se requiere un
local ventilado, con servicios de
Energia, el drea se distribuird en
ventas, oficinas administrativas,
taller de disefio, area de
produccién. En un inicio este
espacio puede ser un ambiente
de la casa.

Humanos: El capital humano es
un aspecto clave en este tipo de
negocio

Financieros: Para llevar a cabo
este negocio se requiere una
inversién inicial de las actividades

Claves para el Negocio.

Todas las funciones de venta
y ayudas a la venta, sea ésta la
gestion de los vendedores, la
venta por teléfono, Internet
u otros medios similares, los

anuncios publicitarios, y la
publicidad mediante  otros
vehiculos. También estas

actividades deben disefarse vy
desarrollarse de forma que se
ofrezcaalconsumidorelproducto
o servicio en cuestién de una
forma 6ptimamente adaptada a
sus preferencias de creatividad,
originalidad, buen servicioy buen
precio.

Socios y aliados estratégicos

Los proveedores son tanto
nacionales como extranjeros,
destacando que dentro de los
proveedores  extranjeros se
pueden conseguir productos
genéricos sobre todo de los
materiales de decoracién.

El tener una buena relaciéon
con nuestros proveedores nos
permitird tener una generar
innovaciéon y agregar valor en
nuestros productos, ya que
nuestra misién es brindar un
servicio de calidad, que responda
al bienestar de nuestros clientes.



Para la empresa, sus aliados
estratégicos a los proveedores
que abastecen de insumos y los
nuestros servicios.

¢Como es la Estructura de
costos en este negocio?

Los costos que se detallan a
continuacién corresponden a
una produccion de las siguientes
unidades proyectadas a largo
plazo.

¢Cuales son los riesgos a
tomar en cuenta?

Las principales amenazas o
riesgos que puede enfrentar
el negocio estdn vinculados
principalmente al ingreso de
nuevos competidores por
la existencia de demanda
insatisfecha, y lo atractivo que
resulta ser el negocio.

La empresa Eventos MaAgicos
ain no se encuentra en
funcionamiento, pero existen
empresas en el mercado que
constituyen una competencia
directa para el proyecto. Por
lo que para que el modelo de
negocio sea competitivo debe
ofrecer un valor agregado que
no ha sido implementado por la
competencia aun. Las empresas
que estén interesadas en
competir en este negocio deben

proyectar su servicio a grupos de
edad especificos, en los cuales el
servicio sea personalizado y con
facilidades de pago.

La debilidad de estas empresas
estd en ofrecer un servicio
Unico para todos sus clientes.
Es precisamente ante esta
oportunidad de negocio que se
ha considerado la posibilidad de
diversificar el servicio de acuerdo
a la edad de los homenajeados.
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Capitulo 1

Introduceién al
Plan de Negocios

Introduccion
En el Capitulo 1 se desarrolla la primera parte del plan de
negocios en donde se incluye toda la informacién sobre
la historia del proceso de generacion de la ideay del
desarrollo del proyecto.

Ademads se describe el servicio que se ofrece, es capaz
de satisfacer necesidades existentes en el mercado,
define el giro del negocio y tipo de clientes al que va
dirigido. Dando las pautas correctas para sobresalir

entre la competencia, ofreciendo un servicio mejorado y
personalizado a los clientes con el fin de que la empresa
trabaje por conseguir un mismo objetivo se desarrollara
mision, vision, objetivos y valores que deben cumplirse
conjuntamente con el equipo de trabajo que conformara
la empresa.



¢ Qué necesidades satisface
Eventos Magicos?

La idea de nuestro negocio es
brindar el servicio completo
que se necesita para la
realizacion de una fiesta infantil
y que actualmente se encuentra
repartido en diferentes lugares
como son: local, juegos infantiles,
decoracion, invitaciones, musica,
animacién, canchas deportivas,
comida, regalos, etc. Este
proyectovadirigidoalaspersonas
que cada dia cuentan con menos
tiempo y disponibilidad para
realizar la Fiesta infantil de sus
hijos. A pesar de que podria
resultar un servicio costoso,
beneficia a quienes lo consideran
por el ahorro de tiempo y el
status que les representa.
Eventos  Magicos, ofrecera
el servicio completo que se
necesita para la realizacién
de una fiesta infantil y que
actualmente se  encuentra
repartido en diferentes lugares
como son: local, juegos infantiles,
decoracion, invitaciones, musica,
animacién, canchas deportivas,
comida, regalos, etc.

Tipo de empresa

Es una empresa de servicio
formada de firma personal
con derecho a usar un nombre
comercialy a asumir las funciones
que cumpliria cualquier empresa
o sociedad mercantil.

Tamano

Microempresa.

Somos una unidad dedicada a
la produccién y prestacion de
servicios donde el propietario
lleva a cabo la mayoria de
las actividades de negocio,
colaboramos  con multitud
de proveedores y artistas de
diferentes disciplinas.

Disponemos de un equipo con
especialistas en sonorizacion,

iluminacion, audiovisuales,
infraestructuras, decorados,
efectos especiales y

comunicacion.
Ubicacién

Nuestra pequena empresa en
sus comienzos estd ubicada en
el Barrio Andrés Castro de la
antigua Nunciatura 1c Este y 10
vrs. al Sur. Distrito 3 de Managua
Nicaragua

Justificacion

Siempre es necesario conocer
los diferentes tipos de eventos
que componen el mercado de
nuestros clientes, cada uno de
ellos tiene una caracteristica
especifica 'y requiere un
determinado servicio y un nivel
diferente de involucracién vy
principalmente financiera. Para
ello laimportancia de escuchar al
cliente serd mi clave a la hora de



mantener una relacién duradera
con ellos, y que me diferenciara
de mi competencia, si bien es
cierto, muchas otras empresas
tienen este requisito, nosotros lo
explotaremos al maximo.

Recordandoles fechas de sus
cumpleanos, mandandoles
ofertas en que participar de
promociones aun ya pasado
el evento que se nos haya
involucrado.  Comunicar las
garantias y cumplirlas siendo
generoso honesto y por mal
cualquier percance o mal
funcionamiento o servicio.

Misioén

Nuestra mision es dar a los nifios
de la ciudad la oportunidad de
gratificarse con una alternativa
diferente para la celebracién
de sus fiestas infantiles. La cual
buscara crear valor para nuestros
accionistas, colaboradores,
clientes, comunidad, proveedores
y medio ambiente a través de
una gestion basada en procesos
sostenibles.

Visioén

Ver nuestra empresa fortalecida
en procesos internos,
favoreciendo la  innovacién
permanenteparalasatisfaccionde
nuestros clientesy el crecimiento
y desarrollo de nuestros
colaboradores, posesionandolas

COmo una empresa reconocida e
importante, con mayor cantidad
de productos y servicios.

Valores de Empresario

«Justicia:Cumplirlasleyes,normas
y reglamentos relacionados
actividades empresariales,
Asumir los medios alternos de
resolucién de conflictos con
practica profesional asi como
reglamentos internos de la
microempresa.

» Honestidad: Al actuar siempre
con rectitud 'y veracidad;
cumplir  con el correcto
proceder en el desempefo de
su cargo y en todos sus actos:

servicial, oportuno, amable,
culto, esmerado, escrupuloso,
disciplinado, intachable,

pertinente y considerado, cabal,
justo, moral y no generando
dudas respecto a lo que se espera
de este y siendo honestos en
todas comunicaciones y acciones,
a nivel interno, como con clientes
y proveedores.

« Responsabilidad: Cumplir con
los compromisos y obligaciones
adquiridas con una persona,
empresa o institucién, grupo
o sociedad, dando respuestas
adecuadas a lo que se espera,
yendo mas alld de la obligacion
estricta 'y asumiendo las
consecuencias de los actos,
resultado de las decisiones que



toma o acepta y estar dispuesto
a rendir cuenta de estos.

*Respeto: Demostrar
consideracion por la autonomia,
la privacidad, los derechos
y los intereses de todos los
relacionados con nosotros, sean
artistas o colaboradores.

 Calidad y Originalidad: Buscar
la excelencia en el desempefio,
estar informados y preparados
paraaumentar nuestracapacidad,
bajo el principio de innovacién
constante.

e Colaboracién: Crear un buen
ambiente de trabajo que fomente
la productividad y atencién entre
los colaboradores.

e Creatividad: Es la base de
nuestro trabajo. Las ideas que
funcionan son las que ayudan a
nuestros clientes a diferenciarse.
Queremos conseguir que el
evento destaque pororiginalidad,
diversién y participacion activa
del publico.

* Profesionalidad: Trabajamos con
los mejores artistas y técnicos,
utilizando sus competencias vy
capacidades mas apropiadas en
cada momento para ofrecer el
maximo nivel de calidad.

e Compromiso y excelencia:
Queremos conseguir el
éxito de cualquier proyecto

conjuntamente con nuestros
clientes y colaboradores. Somos
constantes y exigentes para
conseguir un alto grado de
calidad y eficacia.

Principios empresariales
Cumplir las expectativas
del cliente, manteniendo la
excelenciay calidad constante en
ideas creativasy Unicas adaptadas
al pensar del cliente y servicios
multiples de promociones.

» Desarrollar métodos de control
que permitan mantener la calidad
de nuestros servicios.

e Proteger la reputacién de
la empresa garantizando la
satisfaccion de los clientes.

e Facilitar el proceso de

negociaciéon con mejores
proveedores.

* Globalidad ante las demas
competencias e innovacién

permanente en la oferta, con el
objetivo de ofrecer a los clientes
una gama completa de productos
y Servicios.

e Impulsarnos a perseguir la
Visién, inspirando la creatividad y
propositos.

Ventajas competitivas

De la empresa



. Desarrollar diferentes
tipos de planes adaptables a la
bolsa de cada cliente que solicite
dicho evento colocando de una a
tres opcionesy que se adapte a la
idea que ellos tienen, dando un
agregado de creatividad.

* Los proveedores de la empresa
también son empresarios, lo
que permite la formacion de
alianzas en beneficio de ambas
microempresas.

Del producto o servicio

 La empresa pretende crear una
marca que se distinga del resto,
con ideas creativas a bajo costo,
los cuales se identifiquen por
diferentes tipos de presupuesto.

* La buena calidad del servicio
y la rapidez es un factor clave,
poniendo  especial atencién
en cada parte del proceso de
produccion, desde la idea hasta
los mas grandes pedidos de
materiales segun el evento.

Qué lo hace diferente

* La diversidad de empresas que
forman parte de los centros
comerciales serdn un reto.
Sin embargo, estudiando con
detalle cada espacio comercial
hemos conseguido satisfacer
las demandas de este tipo de
negocios por ofrecer experiencia
Unica e inolvidable a nuestros
clientes.

e« Aplicar promociones 'y
facilidades de pago para los
clientes que requieren de
nuestro servicio. Este servicio
crea un sentimiento de emociéon
en aquellas personas que los
reciben, satisfaciendo del cliente
y del consumidor para mantener
la eficiencia y calidad en nuestros
servicios.

Decorar el espacio donde
va a tener lugar el festejo
resulta primordial. El espacio

debe derrochar alegria con la
combinacién de variedad de
colores vivos.

Anadiran la decoracién dibujos
de los nifios que van a participar
puede darle un toque personal
y mas acogedor, tomando en
cuenta los gustos y preferencias
de cada homenajeado, nuestra
empresa proporciona una serie
de temas y personajes en los
cuales se basa la fiesta infantil,
como por ejemplo animales,
fatbol, hadas, dibujos animados,
fiesta con titeres y finalmente
fiestas con juegos inflables.

Ventajas competitivas
De la empresa

* El servicio de postventa de la
empresa, se basa en implementar
estrategias de marketing digital
quepermitanlaretroalimentacién
con los clientes potenciales y



consumidores; a través de redes
sociales.

Sistema de Distribucion

* Por medio de distribucién de
servicios ofrecemos nuestras
ofertas online, una pagina
virtual en Facebook y nuestra
pagina web dindmica, donde el
cliente podrd experimentar un
ambito diferente y enriquecido
a su imaginacién segln su
presupuesto. Contamos también
con la disponibilidad a través de
intermediarios que sean nuestros
proveedores.

Garantia

« Amplia gama de proveedores
especialistas que responden a
normasnacionalesyque permiten
el control de alta calidad.

Conclusion

Con el objetivo de dar a conocer
nuestro proyecto de negocio,
hemos dedicado este capitulo
detallar los aspectos mas
importantes de la empresa,
su misién, vision, estructura,
descripcién del servicio, pero
sobre todo lo que lo diferencia de
la competencia.

Después de haber realizado
el andlisis del entorno tanto
interno  como externo del

negocio, Eventos Magicos tiene
un gran potencial de crecimiento
gracias a que la gran mayoria
de los factores analizados son
favorables para el mismo.



Capitulo 2

El Mercado

Introduccion
En este capitulo del Plan de Negocio se abarcan temas
de suma importancia para que el Proyecto sea exitoso.
Consistird en actividades de planeacion y ejecucién de
ideas, técnicas, precios, promociones y distribucion de
servicios para tener el contacto directo con clientes
e intermediarios, todo esto segln los objetivos de
mercadotecnia.

Esto incluye un proceso de investigacion y analisis,
puntos importantes para conocer el mercado objetivo, las
oportunidades y amenazas que se presentaran a corto,
media y largo plazo. Tiene como funcién enlazar a la
organizacion con su mercado, mediante la recopilacién de
informacioén.



Objetivos de la Empresa

* Objetivos de corto plazo (1 ano)
Proyecciones sujetas a cambios.

e En el primer afo se pretende
satisfacer a 800 clientes, de los
que se estima al menos 3 sean
clientes empresariales.

e La empresa Eventos MaAgicos
buscard como minimo dos o tres
proveedores de cada uno de los
productos que ofrece, con la
finalidad de poder cumplir con
todos sus clientes.

e A los clientes se le ofrecerd
diferentes alternativas que la
empresa les llamard “Estrellas”
los cuales no solamente incluirdn
el servicio si no que el aspecto
diferenciador, como tarjetas,
transporte para invitados.

e En este periodo de tiempo se
espera cubrir el 10% del mercado
meta (2,000 personas).

e Con este alcance se espera
obteneruningresode C$ 975,000
cordobas.

Objetivos de mediano plazo (3
anos) — Proyecciones sujetas a
cambios.

e En el primer afo se pretende
satisfacer a 1,600 clientes, de los
que se estima al menos 3 sean
clientes empresariales.

* En el siguiente ano se pretende
tener un incremento del 100%
y atender a 1,600 clientes
adicionales, a los 800 del primer
ano que fueron adquiridos.

. Buscar 3 proveedores
adicionales a los del primer afno
haciendo un total de 6.

 En este periodo de tiempo
se espera cubrir el 30% del
mercado meta (5,000 personas),
con ventas equivalentes a C$ 1,
950,000 cérdobas.

Objetivos de largo plazo (5 anos) -
Proyecciones sujetas a cambios.

 En el tercer ano se espera
satisfacer a 3,200 clientes
adicionales a los 3,000 clientes de
los 3 afnos anteriores.

e Buscar 6  proveedores
adicionales a los del primer afno
haciendo un total de 12.

 En este periodo de tiempo
se espera atender al 100% del
mercado meta (3,200 personas),
con ventas equivalentes a C$ 3,
900,000 cérdobas.

Investigacion de Mercado

Para determinar el mercado
meta al que “Eventos Magicos”
desea tener alcance, se consultd
la  informacion  recolectada



por del Censo realizado
por el Instituto Nacional de
Informacién y Desarrollo (INIDE)
en el ano 2005. Estos datos
indican que en departamento
de Managua hubieron 1,
262,978 personas censadas,
de estds nos interesa conocer
el porcentaje de habitantes
entre la edad de 15 a 35 afos
de edad, los cuales representan
el %38.7 de la poblacién, siendo
aproximadamente 488,772
personas. De estos solo 239,854
son econémicamente activas.

El nicho de mercado relne a
jovenes, adultos y empresas
que cuenten con la capacidad
econémica y con necesidades o
deseos de invertir en planeacién
deeventos,porlotantoseobtiene
la cifra de que 83,761 personas
cursan estudios universitarios,
asi logramos delimitar atn mdas
la cantidad de posibles clientes
para la empresa naciente.

“Eventos Magicos” tiene como
objetivo a largo plazo (siendo
este un periodo de 5 anos) una
cartera de 3,200 clientes, gracias
a los datos obtenidos en el censo
del ano 2005 logramos obtener
nuestro mercado meta.

Con el mercado meta de 3,200
clientes ya establecido para
un periodo de 5 afos y con la
recoleccion de datos gracias a la
encuesta realizada, se estima un

minimo de 3 eventos organizados
por persona cada 6 meses (533
clientes por mes) y un rango de 2
a 3organizaciones por empresa o
intermediario, esto en un periodo
de 6 meses. Haciéndonos alcanzar
la meta a largo plazo y organizar
5, 000 eventos en el primer afo.

Estudio de Mercado

El estudio de mercado es una
guia hacia la via comercial
correcta para lograr la actividad
econémica adecuada para una
microempresa. Permitiendo
analizar dos grandes aspectos,
los consumidores y la estrategia
para introducirnos al mercado.

Objetivo del Estudio de
Mercado

Permite conocer el
comportamiento de los
consumidores para detectar sus
necesidades de consumo y la
mejor manera para satisfacerlas,
determinar sus habitos de compra
(lugar, disefio, costos, periodos
de tiempo). Esto nos permite
mejorar las técnicas de mercado
para la venta de un producto de
una demanda no satisfecha para
los consumidores.

Ademas de conocer al cliente
potencial, permite nombrar al
sujeto que, de acuerdo a un



andlisis de mercado o estudio de
marketing, podria convertirse en
comprador, consumidor o usuario
del producto.

En este estudio de Mercado se
ha tomado la forma necesaria
para analizar la parte técnica y
financiera, ya que se ha estudiado
almercadoy se ha podido percibir
la gran aceptacion que tiene este
nuevo servicio en el mismo.

Después de haber realizado la
investigacién de mercado a traves
de la encuesta, se consiguié
establecer del perfil del cliente y
de esta manera se conocié cuales
son los gustos y preferencias
respecto a este nuevo servicio
que brinda Eventos MaAgicos
con el fin de satisfacer todas las
expectativas de los potenciales
clientes.

Ademas se identificaron los
atributos  diferenciadores vy
el valor agregado que tiene
este nuevo servicio frente a la
competencia que existe en el
mercado Nicaraguense.

Distribucion y puntos de
venta

Lasestrategiasdedistribuciénson
puntos clave para que nuestros
servicios de organizacion de
eventos no solo se den a conocer
si no que se venda dentro de la
mente de nuestros clientes.

La empresa cuenta con dos
canales de distribucion uno
directo que es: la pagina en
linea (Facebook), donde se da a
conocer la marcay los diferentes
costos por eventos.

Se pretende la captacién
del publico y la constante
retroalimentacionconlosclientes,
mediante la implementacion
de promociones para mantener
captada la atencion en productos
nuevos u ofertas exclusivas.

Eventos Magicos entrega
sus servicios directamente al
consumidor final, este proceso
lo realiza mediante su local, de
forma mas especifica por medio
del personal de animacion.

Este tipo de cadena ayuda a la
empresa a obtener un mayor
margen de ganancia y a su vez
tener control total tanto del
precio, como del servicio que se
brinda.

El canal de distribucién de
Eventos MAgicos es directo, ya
que llega al consumidor sin pasar
por intermediarios. En el caso de
nuestros proveedores, la cadena
de distribucién estd conformada
por: Productor, Mayorista,
Minorista, Consumidor Final.

Esto nos conlleva a los siguientes
objetivos:



Corto Plazo

Mediano Plazo

Productor Mayorista

Largo Plazo

Productor

Mayorista

* Mayor control en la calidad del
servicio que se brinda.
e« Costos menores (no hay
intermediarios).

» Mayor contacto con el cliente
e Sensibilidad instantanea a
reacciones del mercado.

El tercer canal cuenta con un
intermediario, que son las tiendas
online, de manera que se logre
aumentar gradualmente la venta
del productos.

la negociacién con los
se establecerd
un convenio, por medio del
cual ambas partes salgan
beneficiadas, que hace mencién
de algunos de los siguientes

Para
intermediarios

Consumidor Final

Minorita

puntos: Los intermediarios que
venden al detalle al cliente Final,
deben dar a conocer la marca,
como una marca nacional y que
el producto estd también en
la tienda online, a cambio de
garantizarles promociéon a sus
tiendas en nuestra web.

Promocion del producto o
servicio

Muchos emprendedores piensan
que el producto o servicio y el
precio que ofrecen es todo lo
que importa, pero es necesario
establecer un vinculo con el
consumidor para hacer conocer
lo que se ofrece, motivar la
adquisicion del producto e
incentivar la reiteracién de la
compra.



Cada vez que un cliente contrate
la empresa Eventos M4gicos, se le
obsequiard una estrella (puntos)
que pueden ser cambiados por
servicio al préximo evento del
cliente.

La empresa formard medidas
promocionales (estrellas) con el
fin de dar a conocer el servicio,
dando énfasis en la calidad de
este, para poder entrar en el
mercado. De igual forma se busca
obtener un posicionamiento, que
los clientes conozcan la imagen
y propuesta de nuestro servicio,
marcando claramente una
diferencia.

Estas medidas estardn dirigidas
de manera directa al consumidor
final por medio de la tienda en
linea. Y en los puntos de ventas
de los distribuidores oficiales.

Se pretende fortalecer la imagen
y campana de publicidad, para
lograrincrementarlaparticipacion
de mercado y mantenerse como
fuerte competidor. Para esto se
implementaran diferentes planes
o medidas que seran lanzadas
de manera constante con
variaciones segln temporadas,
como promociones y descuentos
por compras.

Cada negocio requiere un
plan cuidadoso y adecuado de
mercadeo y publicidad, para
precisar su alcance y atraer los
clientes mas deseados o clientes.

A continuacion senalamos los
principales medios publicitarios
con los que pensamos llegar
a nuestro target, para mas
adelante senalar el presupuesto
publicitario en los que nos
centraremos con mas fuerza.

La publicidad de Eventos Magicos
implica una serie de actividades
necesarias para hacer llegar un
mensaje al mercado meta. Su
objetivo principal es crear un
impacto directo sobre el cliente
para que compre un nuestros
servicios; con el consecuente
incremento en las ventas. Para
lograr esta meta, se debe poner
énfasis en:

e Animar a los posibles
compradoresabuscarelproducto
o servicio que se les ofrece.

* Ganar la preferencia del cliente.

Por consiguiente las
decisiones sobre los medios de
comunicacion a usarse deben
considerar: el alcance, o sea, la
cantidad de personas a las que
llega, la frecuencia o exposicion
al medio de las personas, una
campana publicitaria no debe
ser lanzada y después olvidada,
es preciso hacer un seguimiento
de los efectos que provoca para
ir adecuando los mensajes vy
contenidos de esta, en funcién
de los objetivos seguidos, entre
ellos:



Afiches Publicitarios: La
emision de nuestros afiches
sera mensualmente debido
a que uno de los medios que
utilizaremos seran las revistas
cinematograficas y entre otros
similares.

Internet: Nuestra pagina
Web estara diariamente
actualizdndose, para medir el
grado de aceptaciéon de nuestros
clientes.

Hojas Volantes: Que seran
entregados principalmente en
las escuelas particulares de la
ciudad.

Paginas Amarillas: Facilitara a
nuestros clientes la posibilidad
de comunicarse rdpidamente con
nosotros.

Publicidad en Buses: Uno de los
medios con los que mejor lograra
captar la atencién de su publico,
esto gracias al gran impacto
visualy a una alta exposicién ante
una gran cantidad de personas.

Este tipo de servicio, Ffacilita
llegar a miles de personas por
dia en recorridos estratégicos
a un costo razonable ya que es
una excelente opciéon de cubrir
VARIOS puntos de la ciudad con
UNA sola inversién.

Brinda movimiento continuo
de su mensaje entre distintas

zonas, por lo cual abarca distintos
publicos.

Ventajas de la publicidad en buses

1. Gran impacto visual

2. Alta exposicion - en promedio
unas 12 horas diarias

3. Brinda movimiento continuo
a su mensaje entre distintas
zonas, por lo cual abarca distintos
publicos.

4. Cuenta con la posibilidad
de llegar cerca de donde se
encuentra el punto de venta.

Distribucién Geogrdfica

Programas adaptables a todas las
necesidades, permiten alcanzar
una cobertura especifica e
impactar a determinadas zonas
geogréficas.

Fijacion de politicas de precio

La estimacién de la demanda y
de las ventas es el punto mas
importante de todo el proceso
de la proyeccién, debido que
en funcién de las ventas se
determinan los inventarios y
costosde losmismos, la necesidad
de aumentar los activos fijos, la
utilizacion de la mano de obra,
las compras de los materiales o
articulos determinados, etc.

La proyeccion de ventas del
servicio de Eventos Mdgicos para
el primer ano se ha calculado en



base a los costos de los combos
y del transporte, determinando
como precio del mismo $10 por
nifo,deacuerdoalosdatosquese
obtuvo en el estudio de encuesta;
esto ha sido multiplicado por el
numero de nifos que se espera
en promedio por evento, que son
20 de acuerdo a la capacidad de
respuesta de la empresa.

En el caso de un escenario
optimista esperamos tener en
promedio 12 eventos a la semana
(624 anuales), en el caso de

Objetivos
Etapa Presentar el
anterior al producto:
lanzamiento nuevo,
(1 mes calidad,
antes) variedad, e
innovaciéon
Etapa de Atraer a los
lanzamiento consumidores
potenciales, a
conocery
comprar el
producto
Etapa de Penetrar en el
introduccion mercado con
en el una nueva
mercado propuesta en
(duracién 4-6 disefio de
meses) bolsos y
accesorios
para ninos

un escenario normal se espera
realizar 8 eventos a la semana
(416 anuales).

Y por altimo en un escenario
negativo se espera realizar 6 (312
anuales) eventos en promedio
porsemana. Para la proyecciénde
las ventas debemos multiplicar el
precio de cada escenario por el
numero de eventos que se espera
en cada escenario.

La proyeccion de ventas tanto del
servicio como de los productos

« Publicidad en redes
sociales, para
presentarnosy
darnos a conocer.

- Publicidad
concentrada.

- Crear condiciones
para que los clientes
compren el producto.
- Distribucién de
nuestros regalos
publicitarios,
calcomanias.

- Establecer precios
competitivos

- Agregar a nuestro
producto una
identidad que logre
que nuestros clientes
que se identifiquen y
lo busquen.

- Publicidad
concentrada en las
redes sociales,
debemos lograr que
se Nos conozca, que
se hable de nosotros.

« Redes Sociales

« Promociones Ads
pagados en
Facebook

« Producto
terminado

« Calcomanias
«Tarjetas de
presentacion en
forma de Estrellas

« Redes Sociales

« Promociones Ads
pagados en
Facebook

«Rifasy
promociones para
movimiento del
producto a conocer




para la empresa Eventos Magicos,
estd basada en un supuesto. Las
ventas aumentaran anualmente
en un 3% respecto al afio anterior
en funcién del tamafno de
mercado, que de alguna manera
es el crecimiento poblacional.

Y los costos se incrementan en
un 1,5% que es en promedio
el crecimiento de anual de la
inflacion.

Seguln la encuesta, los
consumidores en su mayoria
estan dispuestos a invertir entre
C$ 4,000 y C$8,000 coérdobas.
Tomando en cuenta el costo de
un evento, costos fijosy variables,
proveedores, el valor del evento
en el mercado, se establece el
precio de venta de servicio, entre
C$ 4,000y C$ 10,000.

Plan de introduccion al
mercado.

Para entrar en un mercado es
necesario que llevemos a cabo
estrategias de marketing, un
planeamiento paraincursionar en
el conocimiento del consumidory
daraconocernuestros productos.
Para esto se establecié un plan
de coordinaciéon temporal, el cual
se enfoca en tres etapas.

Riesgos y Oportunidades del
Mercado

Este es el analisis de los riesgos
futuros y las oportunidades
principales que se debe tener en
cuenta y para prepararse y hacer
frente.

La empresa Eventos Magicos
ain no se encuentra en
funcionamiento, pero existen
empresas en el mercado que
constituyen una competencia
directa para el proyecto. Por
lo que para que el modelo de
negocio sea competitivo debe
ofrecer un valor agregado que
no ha sido implementado por la
competencia adn.

Las empresas que estén
interesadas en competir en
este negocio deben proyectar
su servicio a grupos de edad
especificos, en los cuales el
servicio sea personalizado y con
facilidades de pago.

Dentro de los riesgos existen
en no poder cumplir en tiempo
y forma de los pedidos de
productos. Para satisfacer la
demanda del producto en el corto
plazo, es necesario consolidar
alianzas con proveedores
comprometidos con el negocio,
que garanticen el cumplimiento
de los compromisos adquiridos
en el contrato de trabajo.

A mediano y largo plazo se debe
procurar la correcta gestién del
talento humano, garantizando



un personal calificado y experto
en los procesos de produccion.

Otro factor importante es la
presiéon sobre mantener los
precios competitivos en el
mercado y los cambios en este
ultimo, que puede ser afectado
por un ano atipico (Ejemplo, 2016
ano de elecciones nacionales). Se
deben considerar las tecnologias
emergentes con las que pueda
contar la competencia, tanto
como el acceso a crédito que
ofrezcan a sus clientes. Entre
otros.

Como ya hemos mencionado
la competencia directa que
tenemos en el mercado la
constituyen principalmente
Brincolines y Brinco Fiesta.

La debilidad de estas empresas
estd en ofrecer un servicio
Unico para todos sus clientes.
Es precisamente ante esta
oportunidad de negocio que se
ha considerado la posibilidad de
diversificar el servicio de acuerdo
a la edad de los homenajeados.

La competencia indirecta que
son todas aquellas empresas
que ofrecen eventualmente
sus locales y productos para
la organizacion de un evento
infantil.

Dentro de los productos que
ofrecen Eventos Magicos, se

encontré que tiene los siguientes
competidores indirectos:

* PubliKids

Villa Fontana Costado Oeste del
Club Terraza EdifDiscover 3er P.
Tel: (505) 22684060

e Pizza Hut
Sucursales Varias

» Animaciones Chocolatin

Villa José Benito Escobar Andén
7 Casa D-1749

Tel: (505) 22330822

Las oportunidades principales

futuras las que  podrian
presentarse para hacer
diferenciacion de nuestra

competencia y cumplir con el
posicionamiento de marca que
se pretende lograr son la mejor
ejecucion de la estrategia en
todas las 4areas del negocio,
como producciéon, publicidad,
compras de materia prima, etc.
Y el valor agregado que tienen
los productos de esta empresa el
cual es el servicio brindado, hacen
la diferencia con los productos
comunes.

Este servicio crea un sentimiento
de emocién en aquellas personas
que los reciben, el cual no
es cuantificable en equipos
y maquinarias, la renovacion
de procesos y herramientas
para mejorar la productividad,
del mismo modo invertir en



tecnologia para los procesos de
venta online.

Una oportunidad que se debe
destacar es la innovacién en
productos, en servicios y en
operaciones. Para garantizar un
crecimiento en los mercados
emergentes.

Tanto como mejorar en las
practicas de compra/venta con
los intermediarios.

Sistemay Plan de Ventas

La empresa Eventos MaAgicos
contara con dos sistemas de
ventas los cuales se describen a
continuacion:

* El sistema de venta con el que
se pretende lograr el mayor
alcance de ventas, es por medio
de la tienda online. Mediante el
cual ademas de realizar una venta
directa, garantiza informacién
confiable sobre las actitudes de
compra, una cercania entre la
empresa y el cliente. Con lo cual
se espera lograr la fidelidad hacia
la marca.

* El segundo es al intermediario
(tiendas  retail), ofreciendo
mayor cantidad de productos con
descuentos favorables en los que
ellos obtengan ganancias justas
parasusempresas.Conelobjetivo
de crear relaciones estratégicas
que mas que clientes, sean
aliados de la empresa.

Plan de Ventas

Existen productos que a mayor
precio genera mayores ventas,
puesto que los clientes piensan
que la calidady los precios van de
la mano.

Muchas veces ocurre que para
algunos productos o servicios el
precio alto estd asociado con la
calidad y se pueden aumentar
los precios, mejorando la
rentabilidad del negocio, pero sin
defraudar al cliente.

Basicamente, la informacién que
el estudio de pre-factibilidad,
pero con una mayor profundidad
y un menor rango de variacion,
esperado en los montos de los
costos y beneficios.

Este estudio deberd establecer

definitivamente los aspectos
técnicos mas fundamentales:
la localizacién, el tamano, la

tecnologia, el calendario de
ejecucion, puesta en marcha y
lanzamiento, etc.

Objetivos de corto plazo (1 ano)
— Proyecciones sujetas a cambios.
* Se espera vender 800 servicios
entre los clientes adquiridos en
el ano.

e Con este alcance se espera
obteneruningresode C$ 975,000
cérdobas.

Objetivos de mediano plazo (3
anos) — Proyecciones sujetas a
cambios.



*Se esperavender 1,600 servicios Se esperavender 3,200 servicios
adicionales a los del primer ano.  entre los clientes adquiridos en

los primeros tres afnos, en su total

* En este periodo de tiempo se 5,000 personas.

espera incorporar el 62% del

mercado meta (5,000 personas), °* En este periodo de tiempo
con ventas equivalentes a se espera atender al 100% del

C$ 1,950,000 cérdobas.

mercado meta (5,000 personas),
con ventas equivalentes a

Objetivos de largo plazo (5 afos). C$ 5,000,000 cérdobas.
— Proyecciones sujetas a cambios.

Combos Descripcion m

1 Inflable + Pifiata + Mesa .
Cumpleanos + Payaso $8 por nino

1 Inflable + Pifiata + Mesa
Cumpleafios + Titeres+ Menaje +
Caritas Pintadas + Carrito de Hot-

Dog $ 10 por nifo

3K

2 Inflable + Pifata + Fundas para
pifata + Mesa de Cumpleafos +
Magos+ Menaje + Caritas Pintadas +
Carrito de Hot- Dog + Sorpresas + $ 11 por nifo
Mag. De Algodén de Azlcar +
Transporte

Combo

3 Inflable + Pifata + Funda para
pifiata + Mesa de Cumpleafos +
Magos+ Menaje + Caritas Pintadas +
Carrito de Hot- Dog + Canguilera +
Sorpresas + Mag. De Algodén de $ 12 por nifio
AzUcar + Juegos Recreativos +
Sanqueros + Transporte




Capitulo 3

Produceion

Introduccion
Cuando una empresa produce el producto que
comercializa incorpora un valor agregado, midiendo la
capacidady la efectividad de estos mismos en todo el
proceso de creacion y desarrollo.

Esto aportara de manera positiva en la economia de una
empresa cuando se genera una estrategia de mejora
continua, donde se procura la agilizacién de proyectos y
capacitaciones al personal. El 4rea de produccion debe
cumplir con lo establecido por el 4rea de mercadeo para
garantizar que se cumple con las demandas y necesidades
del mercado.



Objetivos del area de
produccion

Objetivos de corto plazo (1 afo)
— Proyecciones sujetas a cambios.

e Adquirir con proveedores
materia prima e insumos que
cumplan con los estdndares de
calidad establecidos

e Garantizar la subcontratacién
de aleados estratégicos, para las
etapas de los tipos de servicio
que se ofreceran.

e Proveer el transporte
de materiales y productos
terminados al almacenamiento.
e Asegurar la satisfaccion en
tiempo y forma de la demanda
del mercado

e Calcularel nivelde servicioenun
periodo de tiempo determinado.

Objetivos de mediano plazo (3
anos) — Proyecciones sujetas a
cambios.

e Garantizar el espacio fisico
adecuado para cumplir con
la orden de produccién
encomendada.

e Contar con las madaquinas y
equipos idéneos para cumplir con
las responsabilidades asignadas.

e Contratar a proveedores
especializados idéneos para el
montaje del evento.

e Hacer la solicitud del
requerimiento de materiales
e insumos para cumplir con la
orden de producciéon realizada
por el drea de mercadeo.

Objetivos de largo plazo (5 anos)
- Proyecciones sujetas a cambios.

° Realizar mantenimiento
del espacio fisico o area de
produccion.

e Renovacion de tecnologia vy
maquinaria (de ser necesario).

e Capacitar constantemente a los
colaboradores.

e Solicitud del requerimiento
de materiales e insumos
para cumplir con la orden de
produccion realizada por el area
de mercadeo.

e Ampliar el drea de produccién.

Especificaciones del
producto

Las Ffiestas infantiles son
momentos de gran euforia y
diversién para los mas pequenos
de la casa. Sin embargo, muchas
veces se olvida en ellas el motivo
del festejo o las necesidades
de los mas pequenos. Por ello
una buena organizacién previa y
durante el festejo, puede ayudar
a que la fiesta se convierta en un
momento inolvidable para los
ninos.



Producto

Descripcion

Camisetas

Bolsos
Almohadones

Taza para café
Afiches serigrafiados
Tarjetas postales
Adorno del lugar

Renta de mobiliario o alquifiestas
Renta de cristaleria

Renta de inflables
Renta de inflables acuaticos
Renta de juegos arcade

Servicio de alimentos

Servicios de animacion

Renta de salones para eventos
Musicalizacién

Renta de toldos

Ventay preparacion de pifnatas,
golosinas, etc.

Camisetas de algodoén
serigrafiadas (tallas S,M,L) de
mujer y hombre

Bolsos de lona color crema
serigrafiados 35 x24cm
Almohadones de lona color
crema serigrafiados de 35x35cm.
Tazas blancas sublimadas
Afiches de 11x17"”

Cartulina 5x7”

Globos, serpentinas, arreglos
florales, etc.

Sillas, mesas, tableros

platos, cubiertos, manteleria,
picheles, etc.

Resbaladeros, escaladoras,
castillos, etc. Diferentes tamanios
para diferentes rangos de
edades.

Ideal para fiestas de verano como
piscinas, toboganes, pistolas de
agua, deslizadores, etc.

Mesas de ping-pong, mesas de
futillo, mesas de billar, canastas
de basquetbol, gotcha, etc.
Carretitos de hotdogs, poporo,
helados suaves, pizza, o comida
mas Formal (si se requiere)
Payasos, obras de teatro infantil,
magos, danzas, mimos.




Todos los productos son de
manejo facil, duraderos, con
materiales de la mejor calidad,
para comodidad y confianza de
nuestros clientes.

Descripcion del proceso de
produccion

El proceso de produccién
comprende conjunto de
actividades que se llevan a
cabo para elaborar un producto
o prestar un servicio. En él
se conjuntan la maquinaria,
la materia prima y el recurso
humano necesarios para realizar
el proceso.

establecido de
forma clara, de modo que
permita a los trabajadores
obtener el producto deseado con
un uso eficiente de los recursos
necesarios. Debe de considerarse
también que este proceso
tendrad que evitar cualquier dano
probable al medio ambiente o la
sociedad en general.

Debe quedar

El proceso de producciéon de
los servicios “Eventos MAgicos
“ es guiado por un sistema de
acciones que se encuentran
interrelacionadas entre el areade
mercado al momento de aprobar
el diseno a elaborarse, el area de
compras al proveer la materia
prima y el drea de produccion
(aleados  estratégicos) para
elaborar el servicio final, este

ultimo destinado a la venta del
futuro cliente.

La planificacion y control de
la produccion es una de las
actividades mas delicadas que se
tiene que cumplir en la empresa
pues es la prevé lo que ha de
producirse para atender las
necesidades del mercado vy, en
base a ello, es la que dimensiona
los recursos que habrd que
conseguir para viabilizar el
plan. Ademas proporciona el
mecanismo idéneo para verificar
el cumplimiento de lo previsto.

En el corto plazo se lleva a cabo
el siguiente proceso en la etapa
de contratacién para elaboracién
para todos nuestros servicios:

1.Selecciony compra del material
2. Traslado del material a costura
(aleados estratégicos)

3. Tiempo de espera

4. Retiro del producto

5. Revision del producto

6. Aprobacion del producto para
venta

7. Almacenamiento

8. Elaboracion de Estrategia de
Diseno

9. Produccién

Eventos Mdgicos es una empresa
que se dedica a la organizacién de
eventos infantiles, ofreciendo a
los clientes un sistema agregado
de servicios de acuerdo a la edad
de cada homenajeado. El proceso



productivo debe ser definido de
acuerdo a los siguientes puntos:

e Invitados

» Decoracion

* Servicio de Comida
« Juegos Inflables

* Animacion

Para nuestra empresa es
fundamental conocer el nimero
de asistentes al evento y las
edades de los invitados, para en
base a esto proceder a ofrecer el
servicio que mas se ajuste a las
necesidadesy requerimientos del
cliente. Determinando de esta
manera el éxito del negocio y la
Fidelizacion de nuestros clientes.
Diagrama de flujo de procesos.

El diagrama de flujo ofrece
una descripcién visual de las
actividades implicadas en un
proceso mostrando la relacién
secuencial ente ellas, facilitando
la rdpida comprension de cada
actividad y su relaciéon con las
demas, el flujo de la informacién
y los materiales, las ramas en el
proceso, la existencia de bucles
repetitivos, el nimero de pasos
del proceso, las operaciones
de interdepartamentales, nos
facilitara también la seleccién de
indicadoresdeprocesoyestimular
el pensamiento analitico en el
momento de estudiar un proceso,
haciendo mds Ffactible generar
alternativas Gtiles. Establecer el
valor agregado de cada una de

las actividades que componen
el proceso para un punto de
comienzo indispensable para
acciones de mejora o rediseno.

1. Contactar el Evento

2. Analisis y Propuestas Gréficas

trate el evento

4. Elegir Proveedores y hacer
una tabla de presupuesto seguin
cobreremos por evento

5. Recibir todos los prodcutos y
empezar a hacer laidea

6.Traslado y Montaje

7.Supervisar y que
que todo termine exactamente
lo planeado

®
|
o
B

3. Seleccionar Proveedores segtin lo que



Como ya hemos mencionado
el valor agregado de nuestro
servicio esta en definir
exactamente la necesidad de
cada uno de nuestros invitados,
de tal manera de que los nifios
realicen actividades acordes a
su edad. Por cuanto el proceso
a seguir con cada invitado es el
siguiente:

1. Determinar la edad del
homenajeado.

2. Establecer el paquete infantil
que se adapte a las necesidades
del cliente.

3. Realizar el disefio de las
invitaciones, en las cuales estara
el personaje infantil escogido por
el cliente.

4. Repartir las invitaciones.

5. Confirmar la asistencia de los
invitados.

6. Retirar a los ninos que han
confirmado que utilizardn el
servicio de transporte.

7. Asignar al personal adecuado
el cual estara a disposicion de los
invitados durante toda la fiesta.

8. Asesorar a los nifos en las
actividades recreativas

9. Proporcionar los implementos
y materiales con los cuales se
realizardn losjuegosy actividades
recreativas.

10. Asegurarnos que todos los
ninos lleguen a sus casas y sean
recibidos por un adulto.

11. Realizar la evaluacién post
venta con los invitados, para
evaluar la calidad del servicio.

Caracteristicas de la
tecnologia

En el mundo de la tecnologia
siempre hay avances a cada
momento, nosotros como
empresa queremaos estar siempre
actualizados y tener tecnologia
de punta, por ello usaremos
tecnologia Mac, que son modelos
de computadoras que incorporan
la pantalla retina, con una
resolucion oOptima, y eliminan
también el lector 6ptico teniendo
un mejor espacio y menos cargar
para podres trasladar facilmente.

Requerimientos de area de
produccion.

Actualmente la empresa Eventos
Magicos contara con:



Inversion

‘ Vida Util ‘ Depreciacion Valor Residual

Impresora 90
Computadora 500
Juegos Inflables 8000
Dispensador 500
Carrito Hot-dog 300
Canguilera 700
Maquina de Algodén 1200
Muro de Escalar 1250

Total

4 22.5

4 80 100

6 1500 2000

8 62 187.5

8 37.5 112.5

8 87.5 262.5

8 150 450

8 156.25 468.75
2096.25 3581.25

El valor residual es la estimacién
de cuanto un activo valdra al
término de la vida Gtil del mismo,
debidoaqueestosactivos pueden
ser vendidos o se pueden liquidar
con algin valor de mercado;
estos valores se ven reflejados
como flujos de efectivo positivos
que deben ser considerados en
el flujo de efectivo final para
propésitos de la evaluacion del
proyecto.

Lavida Gtil de los Juegos inflables
es de 6 anos, dentro de los cuales
tendran un valor de salvamento
de $2000. En cuanto a las
maquinas, tienen una vida Util de
8 anos, por lo que al final del ano
quinto al que se descuentan los
flujos de caja se debe considerar
su valor residual el cual se detalla
en el cuadro anterior.

La tasa de corte para este
proyecto se determiné que sera
de un 30%, el riesgo del sector
en donde se ubica la empresa

es de un 9% vy la tasa de interés
bancaria es del 15%.

El riesgo que la empresa tiene
es que es un modelo muy Ffacil
de imitar, lo cual hace que los
inversionistas fijen una tasa del
9% que es lo minimo que desean
ganar por invertir en dicho
proyecto.

El proyecto no contempla una
politica de ventas ni de pagos,
tampoco posibles inversiones
durante la vida del proyecto. Es
decir sigue siendo un flujo de caja
como si se tratara un proyecto
que compra y vende de contado,
las inversiones son iguales a la
depreciacion.



Equipo que a largo plazo
se necesita adquirir a largo
plazo

Cantidad Descripcion C/ Unitario $
1 Impresora
1 Maquina de
sublimar .
1 M4quina para Cotizando
serigrafia
1 MacBook Pro
2 Tablet Air
Plano del local
e e
~
1]
=
b
j=5
]
R+l

bafios

zona diafana

patio

cocina

Materia Prima

La materia prima se refiere a los
elementos, partes o sustancia
de las que estd compuesto el
producto de la empresa o a los
insumos necesarios para prestar
unservicio. En el caso de “Eventos
Magicos” la materia prima
corresponde a los diferentes
tipos de Eventos que contrataran,
esto sea, alquiler de mesas vy
sillas, arreglos florales, audio,

servicio de Buffete o refrigerio.
Las materias primas no hay
restricciones, ya que son
productos faciles de encontrar en
el mercado. Debemos considerar
la posibilidad de adquirir a
crédito estos productos, para
que al darse las ventas se puedan
cancelar estas obligaciones. Es
decir una estrategia en este
proyecto es que el capital de
trabajo no se destine a la compra
de materias primas, con lo que
podriamos realizar inversiones
fijas directamente. Al no existir
restricciones en las materias
primas la cantidad de materias
primas seria superior al de la
demanda insatisfecha, es deciryo
podria producir mucho mas de lo
que el mercado necesita.

Proveedores

Todo negocio requiere de
diversos elementos para poder
operar. Los proveedores de una
empresa son todos aquellos
que le proporcionan a ésta los
recursos materiales, humanos y
financieros necesarios para su
operacion diaria.

En el corto plazo la empresa hard
uso de proveedores (aliados
estratégicos), no solo para la
obtencién de materia prima si no
también, para la elaboracién del
producto terminado.

Este nivel de integracién hacia
atrds con los proveedores



permitird: desarrollar, mantener
y fortalecer las relaciones con los
mismos, ademds que la seleccién
de proveedores permitird fabricar
productos de calidad ajustado
a las necesidades del mercado
meta.

El desarrollo de esta alianza
con cada proveedor permitird
abastecimiento  constante 'y
menos riesgos en los procesos
productivos, proporcionando
mayores alternativas de compra
y reduciendo los costos, ademas
de ofrecer la mds alta calidad.
Esta integracién también se
verd reflejada en los porcentajes
de descuentos por voliumenes,
dando un mejor servicio vy
evitando los retrasos en los
procesos productivos.

Las politicas que se tomaran en
cuenta para los proveedores son:

e Conocer el tipo de servicios que
ofrecen.

¢ Analizar los tiempos de entrega
de la mercancia.

e Analizar las condiciones de
pago, las politicas de precio vy
crédito que ofrecen losdiferentes
proveedores.

e Evaluar cudl es su desempeno
en cuanto a puntualidad, variedad
y calidad de los productos o
servicios que proporcionan.

e Conocer si posee métodos
adecuados para cumplir con los
requisitos de calidad establecidos
por nuestra empresa.

Capacidad instalada

Se refiere al nivel maximo de
produccion que puede llegar a
tener una empresa con base a
los recursos con los que cuenta,
refiriéndose principalmente
a maquinaria, equipos e
instalaciones fisicas.

La empresa en su primer
ano (corto plazo) hard uso
de la subcontratacion de

otras empresas que cuenten
con sus propios talleres,
donde garanticen la correcta
elaboracion de los productos.
Esto con el fin de cumplir con la
orden de trabajo por parte del
area de mercadeo.

En el corto plazo siempre se
trabajard con los proveedores
establecidos, por lo que la
capacidad instalada del primer
periodo no puede ser medible.
Sera hasta el mediano plazo se
contempla la contratacién de
mas proveedores.

La decision de localizacién de
un proyecto es una decisién de
largo plazo, con repercusiones
financieras importantes que
deben ser consideradas con
la mayor exactitud posible. La



importancia de una seleccién
apropiada para la localizacién
del proyecto se manifiesta
en diversas variables, cuya
recuperacion financiera podria
hacer cambiar el resultado de la
evaluacion.

Manejo de inventarios

En elinventario se encuentran los
activos mas grandes que existen
en la empresa. Esto abarca 4
etapas en el drea de produccion,
que son los siguientes:

e Materia Prima

® Productos en proceso

¢ Productos terminados
e Suministros, repuestos

El inventario fisico de |la
mercaderia, sirve para establecer
si se pueden obtener ganancias
extras o pérdidas en x periodo
paralaempresa.Elcontrolinterno
de los inventarios lo realiza el
departamento de mercadeo que
deberd gestionar las ventas de
los productos estancados en los
inventarios.

Tener el correcto control sobre
los materiales y productos en
inventario ayuda a organizar
materiales perecederos y el
almacenamiento de productos
estancados, que brinda el

conocimiento al area de
mercadeo para promover laventa
de estos productos por medio de
campanas o promociones.

Ubicacion de la empresa

La empresa estard ubicada en
la ciudad de Managua, en una
importante arteria comercial
de la misma, siendo esta una
zona céntrica para la captacién
de cliente y muy cercana a los
proveedores.

El local

El local donde se instalard la
empresa serd en mi casa de
habitacién, por esta razén no
pagaremos alquiler por usar el
lugar. Asumiremos todos los
servicios basicos.

Mano de Obra Requerida

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

1 Disenador Gréfico.
1 Disenador Grafico/ empacador.

La mano de obra engloba el
colectivo de personas capaces



de poner sus conocimientos al
servicio de la produccién. En
el corto plazo de la empresa
comercializadora la mano de
obra consiste en los proveedores
que se encargan de brindarnos
los diferentes tipos de producto.

Procedimientos de mejora
continlda

Lamejoracontinuadelacapacidad
y resultados en la empresa, es
un objetivo permanente tanto
para colaboradores como en los
procesos de produccién y ventas.

Se requiere trabajar en la gestién
de la calidad integral en la
empresa, desde la identificacién
del problema, planeamiento
de objetivos para encontrar
una solucion, llevarlo a cabo vy
extender entre los colaboradores
y areas los beneficios de haber
realizado una capacitacién para
adquirir o mejorar habilidades o
haber afrontado un problema, en
cualquiera de los posibles casos
se deben de sequir los siguientes
pasos:

e Organizacion
Identificacién del problema.

® Observaciény andlisis.

¢ Establecimiento de objetivos a
alcanzar.

¢ Realizar objetivos programados
Preparacion de los objetivos
establecidos.

e Llevar a cabo las tareas bajo
supervision.

e Verificacion que se cumplié con
las asignaciones.

e Comprobar resultados
Verificaciéon de los resultados de
las acciones realizadas.
Comparar los resultados con los
objetivos establecidos.

* Experiencias adquiridas
Proponer alternativa de mejora.
Compartir experiencias en el
proceso de mejora continua.

Programa de produccion

En el primer ano estimamos
producir, 1800 articulos, dejando
un margen de 5% en bodega
segln la de manda de nuestro
mercado. La planificacién 'y
control de la produccién es una
de las actividades mas delicadas
que se tiene que cumplir en la
empresa pues es la prevé lo que
ha de producirse para atender las
necesidades del mercado y, en
base a ello, es la que dimensiona

los recursos que habrd que
conseguir para viabilizar el
plan. Ademas proporciona el

mecanismo idéneo para verificar
el cumplimiento de lo previsto.



Pasos para definir el proceso
de produccion

1.ldentificar todas las actividades
del proceso.

2. Ordenarlas secuencialmente
en torno a sus relaciones.

3. Apoyar el proceso mediante
cuadros, tablas o flujogramas.

4. Describir textualmente cada

una de las actividades del
proceso.
5. Identificar los recursos

necesarios en cada actividad.

Eventos Magicos es una empresa
que se dedica a la organizaciéon de
eventos, ofreciendo a los clientes
un sistema agregado de servicios
de acuerdo a su presupuesto.
El proceso productivo debe
ser definido de acuerdo a los
siguientes puntos:

e Comida

e Juegos Inflables
e Animacién

e [nvitados

e Decoracién

Para nuestra empresa es
fundamental conocer el nimero
de asistentes al evento y las
edades de los invitados, para en
base a esto proceder a ofrecer el
servicio que mas se ajuste a las
necesidadesy requerimientos del

cliente. Determinando de esta
manera el éxito del negocio y la
fidelizacion de nuestros clientes.

El espacio donde va a tener lugar
el Festejo resulta primordial al
momento de ser decorado. El
espacio debe derrochar alegria
con la combinacion de variedad
de colores vivos. Anadir en la
decoracién dibujos de los nifos
que van a participar puede
darle un toque personal y mads
acogedor, tomando en cuenta
los gustos y preferencias de cada
homenajeado. Eventos MAagicos
proporciona una serie de temas
y personajes en los cuales se
basa la fiesta infantil, como por
ejemplo: animales, fatbol, hadas,
dibujos animados, fiesta con
titeres y Finalmente fiestas con
juegos inflables.

El proceso a seguir con la
decoracién es el siguiente:

1. Definir si el evento infantil se
realizard en la casa del cliente o
en nuestros locales.

2. Determinar el personaje de
moda, ya que toda la decoracion
se realizard en torno a él.

3. Decorar la mesa de la comida
4. Colocar en el ambiente
seleccionado globos con la foto
del cumpleafnero, serpentinas,
pifatas, ollas encantadas, etc.

5. Ambientar el local con los
juegos inflables seleccionados

6. Definir los lugares en donde se



colocardn la maquina de algodén
de azucar, maquina de canguil,
dispensador de cola, etc.

7. Adecuar las mesas para

los juegos y las actividades
recreativas

8. Colocar en las mesas los
materiales para Globoflexia,

magia y caritas pintadas.
9. Disefar sorpresas con
materiales [lamativos y coloridos.

Proceso a sequir con la Comida

Lacomidaesunodeloselementos
mas importantes en una fiesta
infantil, debemos garantizar
que los invitados quedaran
satisfechos y a su vez evitar que
se den desperdicios, por lo cual
se debe determinar el nUmero de
invitados, los cuales reciben:

Servicio de Restaurante — El cual
estd dividido en cuatro Etapas:

1. Comidas Ligeras

1.1. Algodén de Azlcar
1.2. Palomitas de Maiz
1.3. Caramelos

1.4. Bocaditos

2. Mesa de Cumpleanos
2.1. Torta

2.2. Caramelos

2.3. Galletas

2.4. Bombones

2.5. Chocolates

2.6. Frituras

2.7. Sandwiches

2.8. Bebidas

2.9. Helado

3. Bebidas
3.1. Cola
3.2. Jugo
3.3. Helado

4. Kioscos (Pequenos locales para
promocionar productos)

4.1. Raspados

4.2. Hot Dogs

Proceso a Seguir con los Juegos
Inflables

Los juegos inflables son una
distraccion que llama la atencién
principalmente en los nifos,
por cuanto la inversiéon en
ellos garantizard el éxito del
negocio. Debemos considerar
que su duracion es de 7 anos
aproximadamente por lo que se
les debe dar un mantenimiento
constante.

El proceso a seguir con los juegos
inflables es el siguiente:

1. Adquirir los juegos inflables

considerando su tamafo y
duracion.
2. Dar un mantenimiento
constante

3. Armar los inflables 2 horas
antes del evento de tal manera
que cuando lleguen los invitados
estos se encuentren listos.

4. Asignar el personal capacitado
para manejar el juego durante el
evento.



5. Vigilar que los nifios no lleven
comida al interior de los juegos.

6. Desmontar los juegos una vez
finalizado el evento.

Proceso a seguir con la Animacion

El evento debe satisfacer las
necesidades de los pequenos.
Se deben planificar actividades
y juegos adaptados a la edad de
los ninos asistentes que capten
su atencion y les proporcionen
un rato agradable y de diversién.
Para lo cual contamos con el
personal  capacitado  como:
payasos, magos animadores,
musicos, meseros, etc.
El proceso a seguir con la
animacion es el siguiente:

1. Designar al personal
participara en cada evento.

que

2. El personal estard capacitado
para realizar cualquier tipo de
actividad en el evento infantil.

3. De acuerdo a las preferencias
del cliente se debe preparar al
personal de animacién, payasos,
magos, titeres, etc.

4. Proporcionar al personal todos
los materiales e instrumentos
que se necesitan para los juegos
y actividades recreativas.

Proceso a Seguir con los
Invitados

1. Determinar la edad del
homenajeado, de acuerdo a la
segmentacion de la empresa, ya
que dependiendo de la misma
se ofrece el paquete infantil que
mas se adapte a las necesidades
del cliente.

2. Establecer el paquete infantil
que se adapte a las necesidades
del cliente.

3. Realizar el disefo de las
invitaciones, en las cuales estara
el personaje infantil escogido
por el cliente. Tenemos un stock
de modelos de invitaciones, las
cuales varian en precios, disefos
y calidad de material.

4. Repartir las invitaciones.
La entrega de invitaciones se
hace en cada domicilio de los
invitados al evento, para lo cual
es necesario que nos faciliten
la lista de direcciones con sus
respectivos nombres.

5. Confirmar la asistencia de
los invitados. Nuestra empresa
confirmara la asistencia de
los presentes via telefdnica,
brindandoles un ahorro en los
gastos a nuestros clientes, para
lo cual deberan proporcionarnos
la informacion necesaria.

6. Retirar a los nifos que han
confirmado que utilizaran



el servicio de transporte. Al
momento de confirmar la
asistencia de los invitados se
confirma la direccién en donde
los invitados van a ser retirados
por el personal de Eventos
Magicosy la hora en la que deben
los padres debe retirarlos del
local o en su defecto que usen
el servicio de transporte para el
regreso.

7. Asignar al personal adecuado
el cual estara a disposicion de los
invitados durante toda la fiesta.
Nuestro personal estard listo
para dar soporte en cualquier
momento del evento.

8. Asesorar a los nifos en las
actividades recreativas. Es decir
estar con ellos en todo momento,
y resolver cualquiera de sus
inquietudes.

9. Proporcionar los implementos
y materiales con los cuales se
realizaran losjuegosy actividades
recreativas. Entre las principales
actividades  estan:Globoflexia,
caritas pintadas, titeres, juegos
recreativos entre otros.

10. Asegurarnos que todos los
nifos lleguen a sus casas y sean
recibidos por un adulto.

11. Realizar la evaluacién post
venta con los invitados, para
evaluar la calidad del servicio.
Para lo cual se tomard una

muestra de entre los invitados al
evento, con el objetivo de evaluar
la calidad en el servicio y captar
nuevos clientes.

Proceso a Seguir con la
decoracion

1. Definir si el evento infantil se
realizard en la casa del cliente o
en nuestros locales. El cliente
tiene diferentes opciones al
momento de escoger el lugar en
donde se realizard el evento, ya
que lo puede realizar en nuestros
locales, parques infantiles o en la
casa del homenajeado.

2. Determinar el personaje de
moda, ya que toda la decoracion
se realizard en torno a él. Este
es un detalle muy importante ya
que el disefo de las invitaciones,
pifatas, manteleria, sorpresas,
etc.,, dependen exclusivamente
del cliente.

3. Decorar la mesa de la comida.
Eventos MdAgicos ofrece el
servicio de impresion en ldminas
de azucar de la torta y bocaditos,
de tal manera de mantener
la armonia con el resto de la
decoracién.

4. Colocar en el ambiente
seleccionado globos con la foto
del cumpleafnero, serpentinas,
pifatas, ollas encantadas, etc.



5. Ambientar el local con los
juegos inflables seleccionados

6. Definir los lugares en donde se
colocaran la maquina de algodén
de azucar, maquina de canguil,
dispensador de cola, etc.



Capitulo 4

Organizacién

Introduccion
Para el inicio de cualquier empresa, se necesita planear
las actividades que se van a realizar, en qué momento se
van a llevar acabo, con qué recursos y otras cuestiones
relacionadas con el funcionamiento de la empresa.

La organizaciéon como sistema social, y como tal un
sistema complejo, en el cual se potencia al maximo
el diseno y tratamiento individual de las personas, de
las relaciones entre las personas, que se tienen en
cuenta como factor principal de las funciones, de la
estructura, de los procesos de trabajo, de las politicas
y las estrategias, de la comunicacion y la informacién,
factores consustanciales a las relaciones interpersonales
que condicionan todas las decisiones referidas a los
individuos, grupos, a los actos y acciones que se llevan
a cabo, en la consecucién de la eficiencia, eficaciay
efectividad de las actividades que se realizan.



Objetivos del area de
organizacion.

Objetivos de corto plazo (1 ano)

e Definir la planeacion de la
empresa en relacion a la filosofia
institucional, politicas y valores.

J Disefar la estructura
organizacional, para la empresa,
que delimite especificacion de
cargosy funciones; y mecanismos
de evaluacion del desempeno del
personal.

e Establecer mecanismos de

direccién para el liderazgo,
motivacién 'y sistema de
comunicacion de la pequena

empresa.

e Administrar correctamente los
recursos materiales y humanos.

e Asegurar la adquisiciéon
de recursos (materia prima
y  proveedores) el buen
funcionamiento de la empresa.

e Garantizar los pagos de
salarios, asi como los pagos a los
proveedores.

manual
reglamentos

e Desarrollar el
administrativo vy
para la empresa.

Objetivos de mediano plazo (3
anos) — Proyecciones sujetas a
cambios.

Proveer el espacio fisico para
el buen funcionamiento de la
empresa.

e Asegurar la adquisiciéon de
maquinarias y equipos adecuados
para la produccién

e Garantizar la contrataciéon de
los recursos humanos necesarios
para cada area funcional.

e Administrar correctamente los
recursos materiales y humanos.

° Garantizar el correcto
cumplimiento de los reglamentos
y manuales administrativos.

Objetivos de largo plazo (5 anos) -
Proyecciones sujetas a cambios.

* Proveer el espacio fisico para la
ampliacién del espacio destinado
a produccién asi como un area de
comercializacién.

e Asegurar el mantenimiento de
maquinarias y equipos adecuados
para la produccién.

e Garantizar la contrataciéon de
los recursos humanos necesarios
para cada area funcional.

e Administrar correctamente los
recursos materiales y humanos.

° Garantizar el correcto
cumplimiento de los reglamentos
y manuales administrativos.



Organizaciéon Departamento
Creativo

Gerente de
Mercadeo

Servicios
Generales

Gerente
Administrativo

Gerente
Contabilidad - FinanCierO

Gerente
General

Gerente de
Produccion

Estructura Organizacional

Por las caracteristicas de Eventos
M4agicos como pequefa empresa
se ha tomado la decisiéon de
implementar un organigrama
funcional como figura a

continuacion:



Funciones especificas por
puesto.

GERENTE GENERAL

I. Identificacion del cargo
Nombre del cargo:

Gerente General

Dependencia Jerdrquica: ninguna
Cargos dependientes: Gerente
de produccién, Gerente de
mercadeo, Gerente financiero

I. Descripcién del cargo

Objetivo: Planificar, organizar,
dirigir y controlar, coordinar
trabajo, analizar, calcular vy

deducir el trabajo de la empresa.
Il. Funciones

1. Planificar los objetivos, metas,
vision, mision y politicas de la
empresa a corto y largo plazo asi
como el diseno de estrategias a
implementar.

2. Organizar la estructura actual
de la empresa y a futuro asi
como también de las funciones y
cargos.

3. Dirigir la empresa, tomar
decisiones, ser un lider dentro de
esta.

4. Controlar las actividades
planificadas comparandolas
con lo realizado, detectar

desviaciones o diferencias.

5.Resolver sobre las reparaciones
o desperfectos en la empresa.

6. Decidir respecto al
reclutamiento, seleccion,
contratacién y capacitacién del
personal adecuado para cada
cargo.

7. Analizar los problemas de la
empresa en el aspecto financiero,
contable, y administrativo, entre
otros.

8. Coordinar reuniones con los
colaboradores de la empresa.

9. Establecer salarios y garantizar
las prestaciones sociales del
personal.

10. Crear politicas de incentivos y
beneficios sociales

11. Planificar
personal.

capacitacién al

12.Velar por la seguridad laboral
de los colaboradores.

13. Cumplir en tiempo y forma
con todas las obligaciones del
negocio.



GERENTE DE PRODUCCION

I. Identificacién del Cargo

N°2

Nombre del cargo: Gerente de
Produccién

Dependencia Jerarquica: Gerente
General

Cargos dependientes: operarios
Il. Descripcion del cargo
Objetivo: Garantizar el producto,
aplicandolasnormasdeseguridad
y calidad para lograr los objetivos
de produccién, tanto en calidad,
cantidad y tiempo, asi como
verificar el uso adecuado de la
maquinaria y equipo asignado al
personal.

Il. Funciones
proceso de

1. Supervisar el
produccion.

2. Establecer los materiales para
cada tipo de evento.

3. Verificar que los productos
cumplan con los requerimientos
adecuados en cuanto a calidad.

4. Responsabilidad sobre
el Funcionamiento del area
productiva de la empresay sobre
el cumplimiento de los objetivos
y politicas establecidas por el
Gerente General.

pruebas para
que el producto

5. Realizar
comprobar

cumpla con el objetivo por el que
fue realizado.

6. Optimizar y planificar los
recursos productivos de la
empresa para obtener un
crecimiento progresivo de la
productividad a la vez que se
respetan los condicionantes y
especificaciones de calidad.

7. Diseno de las instalaciones
para el adecuado mantenimiento
y control del equipo.

8. Investigacion de las medidas
de trabajo necesarias, asi como la
distribucién fisica de la planta.
9.Establecer  estdndares de
calidad.

10. Realizar avances de acuerdo a
los avances de produccién.

11. Control de inventarios.
12. Realizar control de calidad,

13. Tratar con el Gerente General
sobre los planes a corto, medio y
largo plazo para hacer progresar
el area productiva de la empresa
con respecto a las tendencias del
mercado y de la tecnologia.

14. Tiene a su cargo, supervisa
y controla las actividades de
almacenaje, tanto de materias
primas como de productos
terminados.



15. Verificarel proceso de armado
del producto.

16. Verificar que las materias
primas a utilizar sean las
correctas.

17. Promover mejora continua en
el proceso

18. Investigar en el entorno para
crear productos innovadores.

19. Verificar que los productos

cumplan con las normas
estipuladas.
GERENTE DE MERCADEO

I. Identificacion del Puesto
Nombre del cargo: Gerente de
Mercadeo

Dependencia Jerarquica: Gerente
general

Cargos dependientes: vendedor
Descripcién del cargo

Objetivo: Garantizar que el
servicio quede establecido en
el mercado y posesionado en la
mente de los clientes

Il. Funciones

1.Preparar planesy presupuestos
de marketing.

2.Establecerlas metasy objetivos
de marketing.

3. Calcular la demanda vy
prondsticos de ventas.

4. Designar los territorios de
ventas.

5. Establecer estrategias de
publicidad y promociéon de los
servicios.

6. Compensar, motivary guiar a la
fuerza de venta.

7. Realizar visitas de preventa o
levantar pedidosenlosdiferentes
establecimientos.

8. Distribuir el producto segln
los pedidos de preventa en
sus respectivas areas y zonas
geogréficas.

9. Realizar sondeos a la poblacién
sobre gustos y preferencia u
otra informacion de mercado
de utilidad para el disefio de
estrategias.

10. Entregar el producto en
tiempoy forma.

11. Elaborar informes de
marketing y ventas.

12. Cumplir con las metas de
ventas propuestas por la gerencia
general.

13. Hacer crecer la cartera de
clientes.



14. Determinar claramente
quiénes son su publico meta.

15. Prospeccion del mercado para
detectar nuevos clientes.

16. Atender reclamos.
17. Seguimiento y cobro.

una excelente
los clientes vy

18. Mantener
relacion con
proveedores.

19. Contar con una carpeta
que incluya los catdlogos de
los diferentes productos y sus
respectivos precios.

20. Informar a los clientes sobre
politicas de ventasy promociones
de ventas.

21. Realizar la publicidad vy
promocién del producto.

GERENTE FINANCIERO
I. Identificacién del Puesto
Nombre del cargo: Gerente

Financiero.

Dependencia Jerarquica: Gerente
General

Objetivo: Garantizar el
funcionamiento del sistema
de contabilidad, controlar

las actividades y operaciones
contablesy financieras

Il. Funciones

1. Garantizar que las operaciones
financieras de la empresa se
realicen conforme las normas,
procedimientos 'y  principios
contables generalmente
aceptados por las Leyes.

2. Resguardar vy custodiar toda
la documentacion que soporta
las  operaciones  contables,
debidamente clasificada y
archivada.

Estados

3. Elaborar los

Financieros.

4. Programar y practicar arqueos
de fondos de la Caja General y
Caja Chica.

5. Programar e implementar
inventarios fisicos y financieros.

6. Controlar las cuentas de activo,
pasivo y capital, informando
al Gerente de toda anomalia
encontrada.

7. Prepara los documentos
contables establecidas por la Ley.

8. Garantiza la correcta
verificacion y autorizacién de los
Ingresos por la Gerencia General.

9. Elabora informe de salarios
de los empleados de la empresa,
para que sean reportados al INSS,
por la administracion general.



11. Realizar los presupuestos
necesario.

12. Calcular Punto de Equilibrio
fisico y monetario.

13. Disenar un sistema de control
interno.

14. Realizar flujos de efectivos.

15. Cualquier otra de acuerdo a
su especialidad y funciones que le
solicite el responsable inmediato.

Capacitacion del Personal

La capacitacién y desarrollo del
personal tiene como objetivo
preparar a los colaboradores de
conocimientosrelativosaltrabajo,
habilidades 'y competencias
que permitan un clima mas
satisfactorio y se cumplan los
objetivos de la empresa para una
mejora continua.

Tomando en cuenta que este
proceso comenzaria a ejecutarse
a partir del mediano plazo,
las acciones a realizar son las
siguientes: (muestrese en tabla 1)

Desarrollo del personal

La fiesta debe satisfacer las
necesidades de los pequenos.
Se deben planificar actividades
y juegos adaptados a la edad de
los ninos asistentes que capten
su atenciéon y les proporcionen

un rato agradable y de diversion.
Para lo cual contamos con el
personal  capacitado  como:
payasos, magos animadores,
musicos, meseros, etc.

optimizacién
los eventos

La agilidad vy
de programar
publicitarios hacen mas
competitiva la empresa y le
permitiria obtener nuevos y mas
contratos, lo que se verareflejado
en el incremento de sus ventas
y utilidades. La utilizacion de
herramientas como la creatividad,
dibujo, desarrollo de disefo
permitird desarrollar creaciones
innovadores amigables y Facil
percepcién para el cliente;
ademas de facilitar la conexion
con nuestros proveedores.

El mercado actual demanda
servicios cada vez con mas
calidad, rapidos y menor coste,
pero ademds, el servicio ha
de tener un atractivo, ha de
tener imagen. Un cliente nunca
adquirird un servicio si le cabe
alguna duda sobre la calidad
técnica del mismo, y la primera
impresion al respecto siempre es
una imagen visual. El objetivo del
desarrollodelesabordarelcampo
del diseno en las principales
tendencias graficas como parte
integrante de una composicién y
desarrollo de servicios, todo ello
bajo la perspectiva de transmitir,
a través de laimagen, la calidad y
las prestaciones del producto.



Administracion de sueldos y
salarios

Personal en el drea de mercadoy
salario establecido:

Personal en el drea de mercadoy
salario establecido

Gerente General: C$ 12,000 (doce
mil cérdobas netos).

Vendedor: C$ 10,000 (cuatro mil
cérdobas netos).

(muestrese en tabla 2)

Evaluacion del desempeno

La evaluacion del desempeno
constituye una funcién esencial
que de una u otra manera
suele efectuarse en toda
organizacion moderna. Al evaluar
el desempeno la organizacién
obtiene informacion para la toma
de decisiones: Si el desempefo
es inferior a lo estipulado,
deben emprenderse acciones
correctivas; si el desempefio es
satisfactorio, debe ser alentado.

Contar  con un sistema
formal de evaluacion de
desempeno permite evaluar sus
procedimientos. Los procesos
de reclutamiento y seleccion, de
induccion, las decisiones sobre
promociones, compensaciones
y adiestramiento y desarrollo
del recurso humano requieren
informacion sistematica y
documentada proveniente
del sistema de evaluacion de
desempeno.

La evaluacion de desempeno que
se realizard en la empresa tiene
como objetivos:

e Evaluar el desempeio vy
el comportamiento de los
subordinados.

» Definir cudl es la contribucién
de cada empleado.

e Proporcionar medidas a
efecto a mejorar el estandar de
desempeno de los subordinados.

* Permitir que los colaboradores
sean tratados como una
importante ventaja competitiva
delaempresa, cuya productividad
puede ser desarrollada.

e Ofrecer oportunidades de
crecimiento y condiciones de
participacién efectivas a todos
los miembros de la empresa

Existen diversas metodologias de
evaluacion, entre estas pueden
mencionarse las siguientes: de
escalas graficas, de comparacion,
de comprobacién, Hay de
evaluacion del desempeno, el
método ECBC, por incidentes
criticos. No obstante, con
frecuencia los resultados de
la aplicacion de este tipo de
métodos no son los esperados,
haciendo necesario la utilizacién
de una metodologia que se
fundamente en los siguientes
factores:
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e Aceptacion del trabajador
por participar en la fijacién
de objetivos y programas de
actividades.

* Generacién de un adecuado
grado de confianza entre el
supervisory el subordinado.

» Basado en datos e informacién
suficiente, pertinente y objetiva.

* Que utilice metas cuantitativas.

* Que permita revisiones
periddicas del desempeno para
ajustes.

* Que permita acordar con el
trabajador  estrategias para
superar sus deficiencias.

* Que se permita la participacién
en el desarrollo inicial, diseno de
herramientas.

* Que permita a los trabajadores
tener un conocimiento completo
y actualizado sobre lo que
piensa la empresa acerca de sus
esfuerzos.

 Apoyado en
Capacitacion
personal.

procesos de
para todo el

* Que el evaluador-supervisor
conozca en detalle el puesto de
trabajo

Estaevaluaciénse harddemanera
cotidiana en forma simple y
objetiva, a estos efectos, debera
tenerse presente que evaluar
el desempeno del trabajador
no debe ser considerado un

ejercicio de examen anual,
ni  un procedimiento para
juzgar vy sancionar, sino
fundamentalmente ayudar,

colaborary mejorar las relaciones
humanas en la empresa. Es, en
definitiva, un andlisis del pasado,
en el momento presente, para
proyectar el futuro.

Relaciones de trabajo

Las relaciones dentro del
ambiente laboral son también
un factor clave para el
funcionamiento de la empresa y
el cumplimiento de sus objetivos
entodos sus niveles. Motivo porel
cual es necesario implementar un
modelo de liderazgo Participativo
o Democratico con orientacion a
las personas y no en las tareas.

El cual esta orientado a aspectos
humanos de los problemas
de los subordinados, trata de
mantener un equipo activoy gran
participacién en las decisiones.
Este liderazgo se preocupa
mas por los metas que por los
métodos pero sin descuidar el
desempeno.

Mucha presion para que las
personas  trabajen  provoca



actitudes displicentes hacia el
trabajo y hacia los supervisores. A
corto plazo puede tener buenos
resultados de eficiencia pero en
mediano y largo plazo provoca
insatisfaccién y reduccion en el
ritmo de trabajo, rotacién de
personal, ausentismo, reclamos
frecuentes, etc.

Aplicando este estilo de liderazgo
se alentard a la participacién de
los trabajadores en la decisiones
como medio de motivacién
durante reuniones programadas,
trabajo en conjunto del jefe con
los empleados para determinar
lo que se deberd hacer, y una
supervision no muy de cerca que
proporcione libertad y disminuya
la presion que se pueda ejercer.

Otro factor importante es la
comunicacion, cumple una serie
de funciones en la organizacion:

proporciona informacion de
procesos internos, posibilita
funciones de mando, toma

de decisiones, soluciones de
problemas y diagnoéstico de la
realidad.

Comunicacion interna de la
empresa

Las comunicaciones internas
son una construccién diaria: en
las reuniones, en el intercambio
diario, permanente, en los
espacio de discusion y reflexiéon
(reuniones, capacitaciones), en

la difusién de mensajes (correo
electrénico, teléfono), en los
encuentros casuales, en el
reconocimiento y respeto por las
expresiones del otro.

Las comunicaciones interna
busca promover la participacion,
la integracion y la convivencia
en el marco de la «cultura
organizacional, en donde
cobra sentido el ejercicio de
funciones y el reconocimiento
de las capacidades individuales y
grupales.

Marcolegaldelaorganizacion

“Eventos MdAgicos” es Ffigura
juridica, que cuenta con un
capital de trabajo. La cual serd
registrada como sociedad
Andénima/compania limitada,
ante el Registro Mercantil, La
Direccién General de Ingresos
(DGI), para obtener numero
RUC, y la Alcaldia, cumpliendo
con todos los requisitos de
indole legal, esto con el objetivo
de gozar de los beneficios del
régimen de cuota Ffija.

Dadoqueesunapequeiaempresa
se procede a la inscripcion segln
la ley 645, Ley de Promocién,
Fomentoy Desarrollo de la Micro,
Pequenay Mediana Empresa (LEY
MIPYME), en donde se obtienen
los siguientes beneficios:



¢ Las MIPYME Registradas podran
acceder a Incentivos Fiscales
y a Programas de Apoyo a las
MIPYME.

* La empresa podrd hacer sus
tramites ante el MIFIC de manera
mas rapida.

Procedimientos para constituir
y legalizar formalmente una
empresa.

Registro mercantil

* Solicitud de inscripcion

e Libros contables
Mayor).

(Diario 'y

 Fotocopia de cédula de
identidad.

e Fotocopia de Cédula de
Residencia (en caso de
extranjeros).

Direccién general deingreso (dgi)
Registro Unico del Contribuyente
(RUC)

e Fotocopia de la Solicitud de
Inscripcion entregada en el
Registro Mercantil.

e Fotocopia de la minuta
cancelada del pago en el Registro
Mercantil.

 Fotocopia de cédula de
identidad Nicaragiense.

* Fotocopia de constancia de
disponibilidad de servicio publico
(agua, luz, teléfono o contrato de
arriendo) del domicilio particular
y del negocio.

* Fotocopia de Poder Especial
para realizar trdmite y cédula
de identidad, si el tramite es
realizado por un gestor, con C$
15.00 de timbres Fiscales.

 Fotocopia de residencia
nicaragiiense en  condicion
uno 1) o constancia de tramite
y pasaporte (en caso de ser
extranjero).

*FotocopiadePoderGeneralisimo
otorgado a Nicaragliense o
extranjero residente, con C$
30.00en timbres fiscales (en caso
de ser extranjero.

« Libro Diario y Mayor inscrito en
el Registro Mercantil.

Alcaldia
* Copia del Nimero RUC.

 Copia y original de la cédula de
identidad.

» Carta de solicitud de Matricula.

e Carta poder (si actua
en representacion del
contribuyente) con cédula de
identidad.



e Formulario de solicitud de
matricula (5.00 formulario).
* Matricula (C$500.00)

e« Constancia de Matricula
(C$5.00).
Registro Unico de la micro,

pequena y mediana empresa
(rum)

Presentarse al Centro de Apoyo
a la Micro, pequena y mediana
empresa (CAMIPYME) de su
departamento o a la Ventanilla
Unica de Inversiones (VUI), para
lenar formulario de inscripcién
acompanado de los siguientes
requisitos:

* Fotocopia Cédula de Identidad.
* Fotocopia Carnet RUC.

* Fotocopia de Matricula de la
Alcaldia vigente

Una vez concluido el llenado
del formulario de inscripcién, el
funcionario del CAMIPYME o la
Ventanilla Unica de Inversiones,
deberd entregar al propietario
o representante de la empresa,
una constancia provisional que
haga constar que esta hainiciado
el proceso de Registro, mientras
se le emita su certificado RUM.

El Certificado de Inscripcién del
Registro Unico de las MIPYME,
serad entregado en la delegacién
en la que realice su tramite de
Registro.

Tramites para afiliarse como
patrono al inss.

El trdmite se realiza en el
Departamento de afiliacién vy
fiscalizacion.

Documentos que debe presentar
Persona natural:

e Formulario de inscripcién del
empleador (original y copia)
este formulario se entrega en
ventanilla.

e Formulario de inscripcién del
trabajador (original y copia)
este formulario se entrega en
ventanilla.

* Formulario de acceso al SIE
(original y copia) este formulario
se entrega en ventanilla.

e« Constancia de matricula
municipal (original copia).

* Certificado de inscripcién en el
RUC régimen general (original y
copia) o certificado de inscripcién
en el RUC régimen cuota fija
(original y copia).

e Cédula de registro Unico de
contribuyente (RUC) (original y
copia).

* Nimero de atencioén (original).
 Documento de identidad
(original + copia simple) cédula
de identidad (nacional) o cédula
de residencia (extranjero).



Registro de marcas- registro
de propiedad intelectual 380
Ley de Marcas y Otros Signos
Distintivos.

A. SOLICITUD La solicitud de
Registro de una Marca, Nombre
Comercial, Emblema o Senal de
Propaganda y cualquier otra
solicitud, se presenta ante la
Secretaria del Registro de la
Propiedad Intelectual, en el
Formulario correspondiente.

B. Este formulario debe incluir:

e Nombre y direccién del

solicitante.

* Nombre del representante legal
cuando fuese el caso.

e Nombre y direccién del
Apoderado en el pais, cuando se
hubiera designado.

« Denominacién de la Marca o
Nombre Comercial, cuyo registro
se solicita, si fuese denominativa
sin grafia, forma ni color especial.

 Etiquetas con la reproduccién
de la marca, emblema o sefnal de
Publicidad, cuando tuviera grafia,
forma, colores especiales, o fuese
figurativa, mixta o tridimensional
con o sin color.

e Senalar si el interesado
reivindica derecho de prioridad.
e Una lista de productos o
servicios para los cuales se desea

registrar la marca, agrupados por
clases conforme a la Clasificacién
Internacional de Productos vy
Servicios. En caso de ser Nombre
Comercial o Emblema el giro
de actividades de la Empresa o
Establecimiento Comercial.

 La firma del solicitante o de su
apoderado.

Costos que se deben incurrir
para registrar una Marca.

« USD 100 por categoria (para
registro de marca).

e C$ 95 por hoja tamano carta
(para aviso de solicitud).

e C$ 95 por hoja tamano carta
(para aviso de inscripcion).

» USD 50 por categoria .

« C$S 45 por diario (aviso de
solicitud publicado).
« C$S 45 por diario (aviso de

inscripcion publicado).

 C$ 30 por timbre fiscal de
C$ 10.00 (para certificado de
inscripcion de marca).

» USD 20 por certificado .
*USD 15 porclase (para bisqueda

registral).
* C$ 3 por timbre fiscal



Capitulo 5

Finanzas

Introduccion
En este capitulo describimos el proceso para llevar
ordenadamente las cuentas de la empresa, conocer
nuestra situacioén financiera a través de instrumentos
tales como: balance general, estado de resultados, flujo
de efectivos y punto de equilibrio.

Es una herramienta imprescindible de usar a la hora de
analizar la viabilidad econémica yfinanciera, a corto plazo,
mediano plazoy largo plazo del proyecto empresarial,
tanto en una empresa de creacién como en aquellas
que estadn en funcionamiento y deben seguir con su
trayectoria de expansion y consolidacion. Ayudando
a estimar si dicho proyecto empresarial a emprender
cumple con las expectativas de rentabilidad y liquidez
esperadas, y de este modo, nos permitird tomar las
decisiones adecuadas y oportunas para que la empresa
sobreviva y crezca de forma sostenible.



Objetivos del Plan de
Negocio

Objetivos de corto plazo

1. Garantizar los recursos que
necesite cada una de las areas
funcionales de la empresa.

2. Establecer el sistema contable
de la empresa.

3. Definir el catdlogo de cuentas
de empresa.

4. Definir el software de
utilizacién para el manejo de las
cuentas.

5. Evaluar la rentabilidad de la
pequena empresa mediante los
indicadores financieros.

6. Definir la fuente de
financiamiento mas 6ptima que
supla la inversion requerida.

Objetivos a mediano y largo
plazo (3-5 anos)

Proyecciones sujetas a cambios

1. Garantizar los recursos
que necesite cada una de las
areas de la empresa.

2. Llevar a cabo |las
operaciones  financieras de
la empresa y que se realicen
conforme las normas,
procedimientos 'y  principios

contables generalmente
aceptados por las leyes.

3. Resguardar y custodiar toda
la documentacion que soporta
las  operaciones  contables,
debidamente clasificada y
archivada.

4. Clasificary proyectar gastos de
la pequena empresa.

Sistema contable

El sistema contable que se
pretende utilizar en Eventos
Magicos es el software de
Monica, el cual consiste en ser
un programa que nos permitira
realizar:

» Control de inventario

* Emision de facturas

* Listas de precios

» Administrar base de datos de
clientesy proveedores

* Manejar las cuentas por cobrary
de cuentas corrientes

La contabilidad la llevaremos en
la moneda nacional cérdoba

Estado Financiero

Es un estado financiero basico
que informa sobre las variaciones
y movimientos de efectivo y
sus equivalentes en un periodo
determinado.

Ver archivo en Excel



Estado de resultados

Es un estado financiero
que muestra ordenada vy
detalladamente la forma de
cdbmo se obtuvo el resultado
del ejercicio durante un periodo
determinado.Elestado financiero
es cerrado, ya que abarca un
periodo durante el cual deben
identificarse perfectamente los
costos y gastos que dieron origen
alingreso del mismo. Por lo tanto
debe aplicarse perfectamente al
principio del periodo contable
para que la informacién que
presenta sea Gtil y confiable para
la toma de decisiones.

Los estados de resultados
para Eventos Magicos Ffueron
proyectados a los 5 primeros
anos de operaciones.

Ver archivo en Excel

Balance General

El estado de situacién financiera
se estructura a través de tres
conceptos  patrimoniales, el
activo, el pasivo y el patrimonio
neto, desarrollados cada uno
de ellos en grupos de cuentas
que representan los diferentes
elementos patrimoniales.

El activo incluye todas aquellas
cuentas que reflejan los valores
de los que dispone la entidad.
Todos los elementos del activo
son susceptibles de traer dinero

a la empresa en el futuro, bien
sea mediante su uso, su venta
o su cambio. Por el contrario,
el pasivo: muestra todas las
obligaciones ciertas del ente
y las contingencias que deben
registrarse. Estas obligaciones
son, naturalmente, econdémicas:
préstamos, compras con pago
diferido, etc.

Ver archivo en Excel

Flujo de Efectivo

Es un estado financiero basico
que informa sobre las variaciones
y movimientos de efectivo y
sus equivalentes en un periodo
determinado.

Ver archivo en Excel

Analisis Financiero

Una vez concluido el plan
financiero con los datos
suministrados por cada area
de la empresa, incluyendo
costos de produccién, gastos
administrativos y proyecciones
de ventas realizadas a un periodo
de 5 anos. Se demuestra la
rentabilidad de la empresa, con
la capacidad de recuperar su
inversién en el transcurso del
mediano plazo o igual a 3 anos.

Por la parte factible y rentable
de desarrollary llevar a cabo este
plan de negocio lo hace posible,
siendo su inversién inicial de C$
2046,218.53 el cual es un monto



accesible sin  requerimiento
de préstamo o financiamiento
en donde se puede obtener
mayores beneficios e ingresos
para continuar invirtiendo para
el desarrollo y mejora de nuestra
pequena empresa.

La mayor inversién que posee se
encuentra en los proveedores;
conformada por servicios. El
resultado de las operaciones
de los primeros tres anos es
importante para el desarrollo
y crecimiento de ella misma.
Se presenta con un incremento
significativo en el flujo del tercer
ano, debido al crecimiento de
sus ventas, provocando por la
inversion del segundo afo.

Todo este plan de negocio,
para ser alcanzado y logrado de
acuerdo a lo planeado dependera
del adecuado funcionamiento de
las politicas de venta, gestiéon y
desarrollo de la administracion;
utilizando con eficienciay eficacia
los recursos humanos, materiales,
servicio, dando como resultado
la oportuna presentaciéon los
estados financieros para su
posterior andlisis, permitiendo la
toma decisiones.



Catalogo de Cuentas

Cuenta

1
11
1101
11011
1102
11021
11022
11023
11024
1103
11031
11032
11033
1104
1105
12
1201
12011
12012
1202
12021
12022
13
1301
13011
13012
1302
13021
13022
13023

2
21
2101
21011
2102

Cuenta Nombre

Activos
Activos Circulantes
Efectivo en Caja
Caja General
Efectivo en Bancos
BAC Cérdobas
BAC Délares
Banpro Cérdobas
Banpro Délares
Cuentas por Cobrar
Clientes empresariales
Clientes personales
Varios
Cuentas Cobrar Empleados
Otras cuentas por Cobrar
Activos Fijos
Equipos de Oficina
Valor Orig.- Equipos Oficin.
Deprec. Acum.- Equipos Oficin.
Mobiliario de Oficina
Valor Orig. - Mobiliario Oficin.
Deprec. Acum. Mobiliario Oficin.
Activos Diferidos
Gastos de Organizacién
Valor Orig.-Gasto Organiz.
Amort. Acum. -Gasto Organiz.
Impuestos pagados por anticipacion
Pago Minimo 1%IR
Retencién Anticipo IR
IVA pagado por anticip.

Pasivos
Pasivos a Corto Plazo
Cuentas por Pagar
Préstamo BDF
Otras Cuentas por pagar



Cuenta

2103
21031
210311
210312
210314
21032
2104
21041
21042
21043
21044
21045
21046
2105
21051
21052
21053
2106
21061
21062

3
31
3101
3102
32
3201

41
4101
4102
42
4201

Cuenta Nombre

Retenciones por Pagar
Impuestos por Pagar
IVA 15%
Retencién 2%
Retencion 10%
Alcaldia 1%

Gastos Acumulados por Pagar
Vacaciones
Aguinaldos
Indemnizacién
INSS Patronal
INSS Laboral
INATEC
Provision Gastos por Pagar
Energia Eléctrica
Teléfono
Internet
Anticipo de Clientes
Clientes empresariales
Clientes personales

Patrimonio
Capital Social
Capital Invertido
Capital Pagado
Ganancias Actuales
Utilidad perd ejercicio

Ingresos
Ingresos por ventas
Ingresos ventas Online
Ingresos ventas Local
Otros Ingresos
Ganancia Cambiaria

Gastos
Gastos Generales y Admin.



Cuenta

5101
51011
510111
51012
510121
510122
510123
51013
510131
510132
5102
51021
51022
51023
51024
5103
51031
51032
5104
5105
5106
51061
5107
51071
510711
5108
5109
52

5201
5202
53
5301
5302
5303
5304
54

Cuenta Nombre

Gasto de Némina
Sueldos
Salarios
Prestaciones Sociales
Vacaciones
Aguinaldos
Indemnizacién
Patronal e Inatec
INSS Patronal
INATEC
Gastos de Mantenimiento
Mant. de instalaciones-local
Mant. Equipos de Oficina
Mant. Mobiliario de Oficina
Aseoy Limpieza
Depreciacion
Deprec.- Equipos Oficina
Deprec.- Mobiliario Oficina
Gastos de Representacion
Tramites Legales
Honorarios Profesionales
Servicios Contables
Gastos Administrativos
Papeleria y Util Oficina
Combustible
Gastos Publicidad
Gastos Miscelaneos
Gastos Financieros
Cargo / Comisién Bancarias
Perdida Cambiaria
Gastos No deducibles
Multas DGI
Multas INSS
Multas Alcaldia
IR en la fuente no cobrad.
Gastos de Ventas



Flujo de Efectivo

Plan de Ventas

La proyeccion del crecimiento de las ventas 2do aio 50%, 3er ano 65%, 4to ano 75%
y el 5to afo del 95%

# Ventas en Unidades Mes 1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 MesH9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total

1 | Combo 1 (25 ninos) 8 10 12 8 10 24 11 14 15 6 30 48 196

2 | Combo 2 (25 nifos) 6 8 10 7 6 22 9 12 15 11 18 26 150

3 | Combo 3 (50 ninos) 4 8 18 16 8 12 8 12 8 8 12 8 122

4 | Combo 4 (50 ninos) 18 9 17 14 15 20 25 22 17 9 18 25 209

5 | Combo 5 (50 ninos) 0 9 4 2 10 25 9 16 10 6 14 19 124
801

# Ventas en Unidades Ano 1 Aho2 Ano3 Ano4

1 | Combo 1 (25 ninos) 196 294 485 849 1,655

2 | Combo 2 (25 ninos) 150 225 371 650 1,267

3 | Combo 3 (50 ninos) 122 183 302 528 1,030

4 | Combo 4 (50 ninos) 209 314 517 905 1,765

5 | Combo 5 (50 ninos) 124 186 307 537 1,047




Plan de Inversion

Inversiones

"Detalle de Inversiones "vida Util "Amortizacion "Amortizacion "Amortizacion "Amortizacion "Amortizacion "Amortizacion "Amortizacion

en Bienes de Uso" en Aﬁos“ Anual" Mensual" AﬁO 1“ AﬁO 2“ AﬁO 3“ Aﬁo 4" Aﬁo 5"

1 Computadora portatil C$38,780.00 C$9,695.00 C$808.00 C$9,695.00 C$9,695.00 C$9,695.00 C$0.00
2 Camara Fotografica C€$33,240.00 3 C$11,080.00 €$923.00 C$11,080.00 | C$11,080.00 C$0.00 C$0.00
3 Carrito de hot dog C$19,390.00 3 C$6,463.00 C$539.00 C$6,463.00 C$6,463.00 C$0.00 C$0.00
4 Juego Inflable C$207,750.00 5 C$41,550.00 C$3,463.00 C$41,550.00 | C$41,550.00 C$41,550.00 C$41,550.00
5 Magquinas Canguilera (Poporopos) C$16,620.00 3 C$5,540.00 C$462.00 C$5,540.00 C$5,540.00 C$0.00 C$0.00

Total Inversién en Bienes de Uso C$315,780.00 C$74,328.33 C$6,194.03 C$6,194.03

C$74,328.33  C$74,328.33 C$51,245.00 C$41,550.00




Plan de Ingresos

Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
C$44,320.00 C$55,400.00 C$66,480.00 C$44,320.00 C$55,400.00 €$132,960.00 €$60,940.00 C$77,560.00 €$83,100.00 C$33,240.00 C$166,200.00 €$265,920.00 €$1085,840.00
€$49,860.00 C$66,480.00 C$83,100.00 C$58,170.00 €$49,860.00 €$182,820.00 C$74,790.00 €$99,720.00 C$124,650.00 C$91,410.00 €$149,580.00 C$216,060.00 C$1246,500.00
€$88,640.00 C$177,280.00 €$398,880.00 C$354,560.00 C$177,280.00 |C$265,920.00 C$177,280.00 €$265,920.00 C$177,280.00 C$177,280.00 C$265,920.00 C$177,280.00 €$2703,520.00
€$498,600.00 €$249,300.00 C€$470,900.00 $387,800.00 C$415,500.00 |C$554,000.00 €$692,500.00 €$609,400.00 €$470,900.00 €$249,300.00 €$498,600.00 €$692,500.00 €$5789,300.00
Cs- C$311,625.00 €$138,500.00 C€$69,250.00 C$346,250.00 |C$865,625.00 C$311,625.00 C$554,000.00 C$346,250.00 C€$207,750.00 C$484,750.00 C$657,875.00 C$4293,500.00
C€$681,420.00 €4$860,085.00 C$1157,860.00 | C$914,100.00 | C$1044,290.00 | C$2001,325.00 | C$1317,135.00 | C$1606,600.00 | C$1202,180.00 | C$758,980.00 C$1565,050.00 | €$2009,635.00 | €$15118,660.00

C€$1085,840.00 C€$1628,760.00 C$2687,454.00 C$4703,044.50 C€$9170,936.78
C$1246,500.00 C$1869,750.00 C$3085,087.50 €$5398,903.13 €$10527,861.09
€$2703,520.00 C$4055,280.00 C$6691,212.00 C$11709,621.00 | C$22833,760.95
C€$5789,300.00 C$8683,950.00 C$14328,517.50 C€$25074,905.63 C$48896,065.97
C$4293,500.00 C$6440,250.00 C$10626,412.50 C$18596,221.88 | C$36262,632.66
C€$15118,660.00 C$22677,990.00 C$37418,683.50 C€$65482,696.13 C$127691,257.44




Plan de Egresos

Gastos de Produccion

Materias Primas e Insumos C$10875,674.00 C$11407,545.00 C$18822,449.25 C$32939,286.19 C$64231,608.07
Mano de Obra (10% s/ materia prima) C$1087,567.40 C$1140,754.50 C$1882,244.93 (C$3293,928.62 C$6423,160.81
Cargas Sociales C$367,054.00 C$385,004.64 C$635,257.66 C$1111,700.91 C$2167,816.77
Electricidad C$40,020.00 C$42,021.00 C$44,122.05 C$46,328.15 C$48,644.56
Mantenimiento C$54,378.37 C$57,037.73 C$94,112.25 C$164,696.43 C$321,158.04
Seguros Cs- Cs- Cs- Cs- cs-

Varios C$6,000.00 C$1,800.00 C$1,800.00 C$1,800.00 C$1,800.00
Transporte C$273,000.00 C€$409,500.00 C$675,675.00 C$1182,431.25 C$2305,740.94
Internet €$9,060.00 C$9,150.60 C€$9,242.11 C$9,334.53 C€$9,427.87
Agua Potable y Alcantarillado Sanitario C$2,640.00 C$2,666.40 C$2,693.06 C$2,719.99 CS$2,747.19
Telefonia C$5,820.00 C$5,878.20 C$5,936.98 C$5,996.35 C$6,056.32
Amortizacion Bienes de Uso C$74,328.33 C$74,328.33 C$74,328.33 C$51,245.00 C€$41,550.00
Total Gastos de Produccion C$12795,542.10 C$13535,686.40 C$22247,861.62 C$38809,467.42 C$75559,710.56

Otros Gastos

Sueldos de Administracién C$144,000.00 C$144,000.00 C$144,000.00 C$144,000.00 C$144,000.00
Sueldos Comerciales C$120,000.00 €$120,000.00 €$120,000.00 €$120,000.00 C$120,000.00
Cargas Sociales C$89,100.00 €$89,100.00 €$89,100.00 €$89,100.00 C$89,100.00
Publicidad C€$24,930.00 C$27,423.00 C$30,165.30 C€$33,181.83 C$36,500.01
Fletes C$14,400.00 C$15,840.00 C$17,424.00 C$19,166.40 C$21,083.04
Impuestos Rentas del trabajo C$7,125.00 C$7,125.00 C$7,125.00 C$7,125.00 C$7,125.00
Impuestos sobre ingresos IR, IMI C$302,373.20 C$453,559.80 C$748,373.67 C$1309,653.92 C$2553,825.15
Total Gastos de Produccion C$701,928.20 C$857,047.80 C$1156,187.97 C$1722,227.15 C$2971,633.20

Nota: como politica se estima los
gastos incrementen en un 10% annual,
a excepcion de los que por su natu-
raleza dependen del comportamiento
de incremento de otros rubros.




Plan de Inversion

Costo Bruto

"Costo "Stock en

Unitario"

"Unidad
Medida"

Stock de Productos
Terminados

o D W N =

Combo 1 (25 ninos

( )
Combo 2 (25 nifios)
Combo 3 (50 ninos)
Combo 4 (50 nifios)
Combo 5 (50 nifios)

Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad

o O ©O O o

C$5,396.00
C$6,646.00
C$10,742.00
C$10,742.00
C$16,088.00

C€$1057,616.00 C$1586,424.00 C$2617,599.60 C$4580,799.30 C$8932,558.64
€$996,900.00 C$1495,350.00 C$2467,327.50 C$4317,823.13 C$8419,755.09
€$1310,524.00 C$1965,786.00 C$3243,546.90 C$5676,207.08 C$11068,603.80
C€$2245,078.00 C$3367,617.00 C$5556,568.05 C€$9723,994.09 C$18961,788.47
€$1994,912.00 C$2992,368.00 C$4937,407.20 C$8640,462.60 C$16848,902.07
C$7605,030.00 C$11407,545.00 C$18822,449.25 C€$32939,286.19 C$64231,608.07




Salarios

Vacaciones Treceavo Indemnizacion TOTAL
S/S nominal Salario Nominal INSS patronal (1 mes de mes (1 mes (1 mes por
INATEC 2% (por afio 18% (por afio)  salario por afio por aio) por aio) colaboradores
Gerente General C$ 144,000.00 C$ 2,880.00 C$ 25,920.00 C$ 12,000.00 C$ 12,000.00 C$ 12,000.00 C$ 208,800.00
Vendedor C$ 120,000.00 C$2,400.00 C$21,600.00 C$ 10,000.00 C$ 10,000.00 C$ 10,000.00 C$ 174,000.00
Total C$ 264,000.00 C$ 5,2800.00 C$ 47,520.00 C$ 22,000.00 C$ 22,000.00 C$ 22,000.00 C$ 382,800.00

Los salarios18 corresponden a la
cantidad estimada de dinero que se
otorgara al colaborador por sus
servicios, tomando en cuenta el salario
minimo estipulado por el Ministerio
del Trabajo (MITRAB). En el cuadro a
continuacién se muestra el salario que
recibiradn los colaboradores de manera
mensual en los lapsos del corto (Afo
1), mediano (Aho 2-3) y largo plazo
(Ano 4-5), en donde se estipula un
crecimiento anual

del 8% a partir del mediano plazo
tomando como referencia el salario del
corto plazo.

Para el largo plazo sera necesario la
contratacién de nuevos colaboradores
con el objetivo de brindar un mejor
servicio y atencién a nuestros

clientes, estipulando que es necesario
contratar un agente de ventas, un
responsable de produccién y un
responsable de distribucion.




Punto de Equilibrio

Precio Promedio C$18,874.73
Costo Var. Promedio ($9,494.42 Unidades
Contribucion Marginal €$9,380.31

Costo Fijo C$2621,796.30 Ventas cs- C$2637,742.80 C$5275,485.60 C$5275,485.60

Costo Total €$2621,796.30 €$3948,640.95 C$5275,485.60 C$5275,485.60
Equilibrio Unidades 279 Costo Fijo €$2621,796.30 C$2621,796.30 €$2621,796.30 €$2621,796.30
Equilibrio en Pesos C$5275,485.60

| Punto de equilibrio de una mezcla de productos 1 Comprobacion

Punto de
equilibrio
por cada
producto

Precio
unitario

Costo
variable
unitario

Margen de
contribucion
unitario

Unidades
vendidas

Ingresos

Costos
variables

Porcentaje
de partici-
pacion

Margen de
contribucion
unitario
porcentual

Unidades a
produciry
vender

Ingresos

Costos
variables

Costos
fFijos

Combo 1(25nifios) | €$5,540.00 | C$5,396.00 | C$144.00 196 €$1085,840.00 | C$1057,616.00 24.47% C$35.24 68.39 C$378,891.60 | C$369,043.15 | C$641,538.17 |C$641,538.17
Combo2 (25nifios) | €$8,310.00 | C$6,646.00 | C$1,664.00 150 €$1246,500.00 | €$996,900.00 18.73% C$311.61 52.34 C$434,952.09 | C$347,856.99 | C$490,973.09 |C$490,973.09
Combo 3 (50nifios) | €$22,160.00 | C$10,742.00 | C$11,418.00 122 €$2703,520.00 | C$1310,524.00 15.23% €$1,739.07 42.57 C$943,362.76 | C$457,292.54 | C$399,324.78 |C$399,324.78
Combo4 (50nifios) | €$27,700.00 | C$10,742.00 | C$16,958.00 209 €$5789,300.00 | C$2245,078.00 26.09% C$4,424.75 72.93 €$2020,110.83 | C$783,394.60 | C$684,089.17 |C$684,089.17
Combo 5 (50nifios) | €$34,625.00 | C$16,088.00 | C$18,537.00 124 €$4293,500.00 | C$1994,912.00 15.48% €$2,869.65 4327 €$1498,168.32 | C$696,102.00 | C$405,871.09 |C$405,871.09
801 C$15118,660.00 | C$7605,030.00 100.00% €$9,380.31 279.50 C$5275,485.60 | C$2653,689.30 | C€$2621,796.30 | C$2621,796.30
Costos fijos C$2621,796.30 El andlisis del punto de equilibrio permite visualizar el

comportamiento de los ingresos y de los costes de la empresa en
relacion al volumen de ventas, siendo de gran de utilidad ya que
permite anticipar como se comportara la empresa ante distintos
posibles escenarios de nivel

de actividad.

Margen unitario total ponderado €$9,380.31

Unidades de equilibrio de la mezcla 279.50

Este indicador nos permite identificar cual es el nivel de actividad
comercial requerido para llevar a la empresa a un equilibrio
financiero entre ingresos y gastos




Flujo de Caja

Flujo de Fondos

Ingresos por Ventas
Egresos por Compras M.P.
Sueldosy Cargas

Otros Gastos de Produccion
Otros Gastos de Adm. Y Ventas
Impuesto a las Ganancias
Total Egresos Operativos
Diferencia Operativa
Inversiones

Flujo Financiero
Prestamo

Devolucién del Prestamo
Total Flujo Financiero

Diferencia Ingresos - Egresos

Aporte del Emprendedor
Saldo Inicial de Caja

Flujo de Fondos o Saldo Final

C$15118,660.00
C$10875,674.00
C$1576,592.57
C$390,918.37
€$348,828.20
C$13192,013.14

C$1926,646.86

C$315,780.00

Cs-
Cs-
Cs-

C$1610,866.86

€$193,900.00
Cs-

C$1804,766.86

C$22677,990.00

C$11407,545.00
C$1878,859.14
C$528,053.93
C$503,947.80
C$486,356.91

C$14804,762.78

C$7873,227.22

Cs-

C$7873,227.22

-
C$1804,766.86

C$9677,994.08

C$37418,683.50
C$18822,449.25
C$2870,602.59
C$833,581.45
C€$803,087.97
C$2485,576.74

C$25815,297.99

C€$11603,385.51

Cs-

C$11603,385.51

€S-
C$9677,994.08

C$21281,379.59

C$65482,696.13
C$32939,286.19
C$4758,729.53
C$1413,306.71
C$1369,127.15
C$4204,390.17

C$44684,839.75

C$20797,856.38

Cs-

C$20797,856.38

Cs-
C$21281,379.59

C$42079,235.96

C$127691,257.44
C$64231,608.07
C$8944,077.58
C$2695,574.92
C$2618,533.20
C$7485,300.47

C$85975,094.23

C$41716,163.21

Cs-

C$41716,163.21

Cs-
C$42079,235.96

C$83795,399.18

El Flujo
informe
muestra
ingresos

de caja es un
financiero que
los flujos de
y egresos de

efectivo de la empresa en
un periodo determinado
de tiempo, por el cual se
determina si la empresa
posee un déficit o un
excedente de efectivo.




Estado de Resultado

Ventas
Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos de produccién Fijos

Sueldos Personal de Administracion
Sueldos Personal de Ventas

Cargas Sociales

Publicidad

Fletes

Impuestos Rentas del trabajo
Impuestos sobre ingresos IR, IMI
Total Otros Gastos

Utilidad Antes de Intereses

e Impuestos

Intereses

Utilidad Antes de Impuestos

Impuesto a las Ganancias

Utilidad Después de Impuestos

C$15118,660.00
C$10875,674.00
C$4242,986.00

C$1919,868.10
C$144,000.00
C$120,000.00

C$89,100.00
C$24,930.00
C$14,400.00
C$7,125.00
C$302,373.20
C$2621,796.30

C$1621,189.70

Cs-

C$1621,189.70

C$486,356.91

C$1134,832.79

C$22677,990.00
C$11407,545.00
C$11270,445.00

C$2128,141.40
C$144,000.00
€$120,000.00

C$89,100.00
C$27,423.00
C$15,840.00
C$7,125.00
C$453,559.80
C$2985,189.20

C$8285,255.80

Cs-

C$8285,255.80

C$2485,576.74

C$5799,679.06

C$37418,683.50
C$18822,449.25
C$18596,234.25

C$3425,412.37
C$144,000.00
C$120,000.00

C$89,100.00
C$30,165.30
C$17,424.00
C$7,125.00
C$748,373.67
C$4581,600.34

C$14014,633.91

Cs-

C$14014,633.91

C$4204,390.17

C$9810,243.74

C$65482,696.13
€$32939,286.19
C$32543,409.94

C$5870,181.23
C$144,000.00
€$120,000.00

C$89,100.00
C$33,181.83
C€$19,166.40
C$7,125.00
C$1309,653.92
C$7592,408.39

C$24951,001.55

Cs-

C$24951,001.55

C$7485,300.47

C$17465,701.09

C$127691,257.44
C$64231,608.07
C$63459,649.38

C$11328,102.50
C$144,000.00
C$120,000.00

C$89,100.00
C$36,500.01
C$21,083.04
C$7,125.00
C€$2553,825.15
C$14299,735.70

C$49159,913.68

Cs-

C%$49159,913.68

C$14747,974.10

C$34411,939.57

El estado de resultado permite
visualizar detalladamente los
ingresos, gastos y el beneficio o
pérdida que ha generado la
empresa en unperiodo
determinado de tiempo.

En el siguiente cuadro se
presenta el volumen total de
ingreso u gastos incurridos por
el negocio durante los primeros
cinco anos de funcionamiento
con el fin de conocer si el
negocio podria obtener
beneficio o pérdida en su
actividad econémica.




Balance General Proyectado

Activo

Activos Circulantes

Caja

Créditos

Productos Terminados
Materias Primas

Total Activo Circulantes

Bienes de Uso
Amortizacién B. de U.
Activo No Corriente

Total Activo

C$1804,766.86
Cs-
Cs$-
Cs-
C$1804,766.86

C$315,780.00
C$(74,328.33)
C$241,451.67

C$2046,218.53

Pasivos
Pasivos Circulantes
Proveedores
Sueldosy Cargas
Impuesto a Pagar
Total Pasivos Circulantes
Pasivos Fijos
Préstamos
Total Pasivo Fijos

TOTAL PASIVOS
Patrimonio Neto
Capital
Resultado

Total Patrimonio

Total Pasivo + Patrimonio Neto

Cs-
C$231,128.83
C$486,356.91
C$717,485.74

Cs-
Cs-

C$717,485.74

€$193,900.00

C$1134,832.79

C$1328,732.79

C$2046,218.53

El balance general es un estado
financiero conformado por un
documento que muestra
detalladamente los activos, los
pasivos y el capital con que
cuenta la empresa hasta un
lapso de tiempo determinado,
partiendo del afo 0 o inicial y
proyectdndose hasta el Ano 5
que representa

el largo plazo




MANUAL DE
MARCA

Por
José Daniel Payan Buitrago




El Manual de Marca recoge los
elementos constitutivos de la Identidad
Visual de Eventos Magicos

Como elementos constitutivos
establecemos las pautas de
construccion, el uso de las tipografias y
las aplicaciones cromaticas de la marca.

La consolidacién de la imagen de
Eventos Magicos necesita de una
atencién especial a las recomendaciones
expuestas en este Manual, como
documento que nos garantiza una
unidad de criterios en nuestra
comunicacion y difusién publica.

El Manual de la Marca debe ser por tanto
una herramienta “viva” y presente en
todas las aplicaciones de la marca
corporativa, y su convivencia con sus
Productos.

Las directrices que contiene este
documento no pretenden, de ninguna
manera, restringir la creatividad de la
empresa, sino ser una guia que abra
nuevas posibilidades creativas de
comunicar su propia esencia.



Eventos Mdgicos es una empresa Unica,
con una personalidad Unica. Nuestro
estilo de comunicaciéon visual debe
ayudar a transmitir el compromiso, la
promesa que hacemos a cada una de
nuestras audiencias.

Se ha creado para Eventos M4gicos una
imagen corporativa que contiene todos
los valores que queremos expresar a
través de la marca.

Liderazgo

Para potenciar las fortalezas existentes
en la organizacion y desarrollar nuevas
capacidades orientadas al servicio y al
cliente.

Proximidad

Ofreciendo a los clientes un trato
personalizado, humano y cercano,
sintonizando con sus expectativas y
estilos de vida, mostrando en todo
momento una vocacién de servicio.

Compromiso

Con el bienestar de los clientes, a través
de una excelente calidad de servicio y de
productos cada vez mejores.

Modernidad

Para ofrecer siempre una imagen, fresca,
limpia y actual. Adecuada para una
empresa del sector de la imagen vy
comunicaciones.

Una marca bien aplicada es la base mas
solida sobre la que se genera adhesion,
rapida identificacion y vinculacién

con un proyecto de futuro.



La forma principal es la propia palabra de
la marca, una tipografia serif sencilla de
formas, da al logotipo una fortaleza que
transmite liderazgo. La sencillez de sus
formas le aportan, proximidad vy
compromiso como valores anados.

Al mismo tiempo la unién de caracteresy
detalles personalizados, construyen una
tipografia que proporciona el efecto de
tranquilidad, autoridad, dignidad vy
firmeza; contiene un pequeno
embellecimiento (pequefos patines,
pies o terminaciones) en los extremos de
un caracter llamado enlace, lo que
permite al ojo sequir la linea facilmente,
sobretodo en bloques de texto amplios,
modifica el significado del texto y afnade
connotaciones  especificas a lo
expresado, que aporta a la marca una
identidad propia 'y modernidad,
fundamental para perdurar al paso del
tiempo.

Al logotipo principal puede acompanarle
en distintas formas el simbolo de
Eventos Mdgicos.

Este simbolo se presenta como un
elemento sencillo de formas de estrellas
estilizadas. Etimolégicamente el
significado del simbolo astronémico que
brilla con luz propia y distingue entre
otros simbolos como una categoria
mayor.

Al logotipo se le acompana por el
identificador corporativo Eventos este
anade a la marca los servicios generales
de la empresa, “Servicios”; y la palabra
Magico que tiene cualidades que lo
hacen muy atractivo y cautivador porque
es extraordinario dentro de los de su
género.






MODULACION

EL logotipo de Eventos MAgicos, se
inscribe en una superficie modular de
proporciones 12x4.

El valor “X" establece la unidad de
medida. Asi, aseguramos la correcta
proporcién de la marca sobre cualquier
soporte y medidas.

AREA DE PROTECCION

Se ha establecido un area de proteccién
en torno al logotipo. Este area deberd
estar exenta de elementos graficos que
interfieran en su percepciény lectura de
la marca.

La construcciéon del area de respeto
queda determinada por la medida “X",
de Siempre que sea posible, es
preferible aumentar al maximo este
espacio separando el logotipo del resto
de elementos de la pagina (textos e
imagenes).



Sxi

La reticula de construccion garantiza la reproduccién con las proporciones
exactas a grandes tamanos, cuando no es posible su ampliaciéon por
métodos fotomecdnicos. El trazado y las proporciones deben hacerse
conforme a los siguientes esquemas.

La red de construccién es la guia de maquetacion de la marca, con el
proposito de obtener una imagen que refleje orden y estética.




Se precisa de un espacio de seguridad alrededor de la marca, espacio que
no podra ser invadido por texto, imagen u otros elementos graficos, con el
fin de preservar la legibilidad y comprensién de la misma.

El drea celeste representa el espacio minimo a respetar para tal fin, siendo
establecido en dos veces la altura de la forma propia (y) que compone el
logotipo.

2X

2x




Se ha establecido un tamafo minimo de
reproduccion offset de 15 mm. de largo
y de 18mm. para serigrafia.

Para reproduccion en pantalla se
aconseja un tamano minimo de 100
pixeles de largo.

En sistemas con bajos valores de
reproduccion, (relieves, grabados...), se
aconseja un mayor tamano, atendiendo a
criterios técnicos del sistema de
reproduccion y de legibilidad.

Para la forma compuesta del logotipo
estos valores aumentan a 18mm para
offset, 20 mm para sergrafia y 120 px
para soporte digital.



OFFSET

SERIGRAFIA

SOPORTE DIGITAL




El color define un escenario de valores
emocionales concretos que debemos
considerar en su aplicacién a cualquier
soporte de comunicacion.

El color principal del logotipo y simbolo
es el color puarpura (Pantone Solid
Coated 513 (). Utiliza también un
segundo tono de su derivacién de
(Pantone Solid Uncoated Blue 072 U), y
un tercer tono de color gris que es un
tipo de expresividad muy pasiva, por ello
que se les [lama neutros, pues no son por
si solos demasiado excitantes o
connotativos. Al mismo tiempo, puesto
que todo genera una expresividad y unas
sensaciones, dentro de un cuadro y en
una composicién, pueden aportar mucha
riquezay generar sensaciones fuertes.

Este color es la transformaciéon al mas
alto nivel espiritual y mental, capaces de
combatir los miedos y aportar paz. Ellos
tienen un efecto de limpieza en los
trastornos emocionales. Ellos nos
conectan también con los impulsos
musicales y artisticos, el misterio y la
sensibilidad a la belleza y los grandes
ideales, inspirandonos sensibilidad,
espiritualidad y compasion. La
combinacién purpura-gris se encuentra
también en los acordes de la cienciay la
objetividad, donde el gris se muestra lo
mas positivo que puede llegar a ser.



Otro color que se destaca es el amarillo,
es el mds claro de todos los colores vivos
y suele tener mas éxito entre los
mayores que entre los jévenes ya que
todos los colores luminosos tienen
mayor aceptacion conforme
envejecemos; estimula la creatividad y
hace que se agudice la percepcién y la
reflexion, lo que da como resultado una
mayor concentraciéon y un pensamiento
mas rapido. A este concepto también se
agrar un valor mas ocuro en su gama, con
el fin de desctar cierta zona de lectura
visual.

~AX<ZXO
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Los componentes del logotipo guardan
una relacién exacta entre ellos y han sido
ciudadosamente disefados para
representar a la marca en cualquier tipo
de formato y soporte. Existen dos tipos
de configuraciones permitidas de la
marca.

Siempre se debe utilizar la versién en
colores de la marca corporativa. Solo en
casos en los que la reproducciéon en
colores no sea posible. se debe emplear
la version en blanco y negro (prensa y
hojas de fax).

Esta version nunca debe ser utilizada en
formatos digitales. Nunca deben
cambiarse o redisenarse las posiciones 'y
proporciones relativas de los elementos
o combinarse con otros elementos que
noaparezcan en este manual.

A continuacion mostramos las distintas
versiones en escala de grises y blanco y
negro puros, sobre los diferentes fondos
neutros.
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La tipografia comunica por si sola,
incluso sin que las personas se den
cuenta de ello. Durante anos los medios
de comunicacién y la publicidad han
establecido asociaciones entre tipos de
letras y emociones.

Es bueno ser consciente de que las
asociaciones mentales que se producen
con la tipografia para asi trasmitir
nuestro mensaje de forma correcta.

Longdon Decorative
ABCDEFGHIJKLMN—-—OPQRSTUVWXY?Z
abcdefghijkimnQopgrstuvwxyz 1234567890

Ubuntu
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmnAopgrstuvwxyz 1234567890



Se recomienda un especial cuidado en
evitar usos no correctos que afectan a al
imagen de la Identidad Corporativa
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Cambios en la distribucion Cambios en
de los elementos los colores
* *
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Distorsién en su Cambios en la
proporcién vertical tipografia
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Distorsion en su Eliminacién de
proporcion horizontal. elementos del logotipo




IMAGEN CORPORATIVA

La percepcién que una determinada
persona o un colectivo tienen de una
Entidad. Es la imagen mental ligada a
una Corporacién y a lo que ella
representa.

IDENTIDAD CORPORATIVA

El conjunto de caracteristicas
especificas y personales de una
Entidad, las cuales crean una forma
perceptible y memorizable de si
misma y la diferencian de los demas
entidades. El término Identidad
Corporativa, por el que entendemos
su caracter especifico, implica todo lo
que una empresa representa: sus
productos, su comunicacién, sus
inmuebles...

IDENTIDAD VISUAL

La parte visible de la identidad de una
empresa. A menudo se utilizan de
manera indiscriminada Identidad
Corporativa e Identidad Visual. No
obstante, la primera se encuentra en
un plano superior a la segunda.

MANUAL DE IDENTIDAD
CORPORATIVA

Conjunto de normas que regulan el
uso y aplicacion de la Identidad
Corporativa en el plano del disefo.

LOGOTIPO O MARCA

La conjuncion de los distintos
elementos que componen la
identidad visual de la empresa:
logotipo, simbolo/anagrama'y color.

SIMBOLO O ANAGRAMA

Elemento grafico que simboliza la
empresa y contribuye a mejorar su
identificacién.

TIPOGRAFiA CORPORATIVA

Tipo de letra que se utiliza de forma
vinculante para escribir los textos
relacionados con la Imagen
Corporativa. La normalizacién de la
tipografia es un factor adicional en
todo programa de Identidad Visual.
Busca conferir unidad y armonia en
todas las presentaciones.



Papeleria
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José Daniel Payan.
Responsable de
AREA DE ® Administracion

TROQUEL \ ™ 8666 7125

José Daniel Payan.
Responsable de
Administracién

8666 7125

3.5x2 Pulg. Full ColorTiro
Papel Lino Perlado Blanco
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1
) ) : 8.5x11 Pulg. Full Color.Tiro
Area de Contenido X Ledger
1
1
1
1
1
1
1
1

José Daniel Payan. .
Responsable de' Administracion
Colonia Primero de Mayo A-51
Managua, Nicaragua

8666 7125



* 8666 7125

Wi DD MM AA

»
U i%m Recibo oficial de Caja

Recibimos de:
La Cantidad de:
En concepto de:

Observaciones:

Recibi Conforme Entregue Conforme

5.5x8.5 Pulg. 1 Color
Ledger/3 Copias

* 8666 7125

*
Ve T‘ ntos
" !’ %m FACTURA DD MM AA
Cliente:
Direccién:
(Cant. Cédigo Descripcion P. Unidad Precio Total
Sub Total
IVA
Recibi Conforme Entregue Conforme \_Total )

5.5x8.5 Pulg. 1 Color
Ledger/3 Copias



Miscelaneos




Bolsa de Papel para Sorpresas
Material: Papel
Aplicaciones: Impreso

Taza

Material: Cerdmica blanca
Aplicaciones: Aplicaciones: Sublimacion
Color: Blanco




Camiseta

Material: Algodon

Tipo de Cuello: Redondo
Color: Blanco

Tipo Aplicaciones: Serigrafia

Agenda

Tamano: Personalizado
Material: Cartén, Ledger
Tipo Aplicaciones: Offset
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Bolsa de Papel para Sorpresas
Material: Papel
Aplicaciones: Impreso
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Recursos
Publicitarios




La publicidad se basa en la idea o en la
nocién de que mientras mas llegada al
publico un producto tenga, mas
conocido se hard y por lo tanto, mas
posibilidades tendrd de ser consumido.
Pero ser conocido no es suficiente. Es
importante para la publicidad ser
reconocido, lo cual plantea una
diferencia sustancial.

Mientras que un producto conocido no
ofrece ningln elemento distintivo, un
producto reconocido es un producto que
ya ha sido probado y utilizado y que
vuelve a ser elegido por aquel
consumidor que lo obtiene. De este
modo, la tarea de la publicidad (y de ahi
su importancia) es convertir a un
producto, un objeto, un bien o un
servicio en algo que se distingue del
resto y que busca llegar a un
determinado tipo de publico.

Siendo el medio publicitario el elemento
elegido para transmitir el mensaje a los
consumidores, en donde se han
seleccionado los siguientes para llevar a
cabo la publicidad de la empresa:



- Mantas Publicitarias

Una manta es un cartel informativo o propagandistico confeccionado
normalmente en tela, plastico u otro material en horizontal o vertical
que lleva escritos o mensajes impresos; siendo algunas de las ventajas
de este medio: la flexibilidad alta, exposicion repetida, bajo costoy
buena selectividad por localizacion.

2256 4343 ‘m’_'
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- Redes Sociales

(Instagram, Facebook, Snapchat, Twitter)

Cada vez son mas las empresas e independientes que deciden anunciar
sus productos o servicios en Internet debido a la gran cantidad de
usuarios que este medio posee (y que cada vez aumentan mas en
numero y pasan mas tiempo en linea), en donde alguna de las ventajas
son: amplia cobertura, alta efectividad, bajo costo, comunicacion
bidireccional y flexibilidad.

Eventos Magicos % -
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- Mantas Publicitarias

En la actualidad los afiches se utilizan para todo tipo de comunicacién,
desde afiches de cine hasta carteles de universidades, o afiches
politicos, aunque la gran mayoria es para venta de productos y servicios
de empresas.

En la parte educativa los afiches radica su importancia porque tiene
como proposito informar a través del texto y la imagen un tema
especifico, logrando captar la atencion de los los alumnos sobre un
determinado tema. Por sus colores, su tamafo de letra, imagen o
mensaje, tiene una gran aceptacion dentro del ambiente juvenil.
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Auditorla Personal

El FODA es una herramienta
administrativa que  permite
identificar cuatro aspectosde una
organizacion que son claves para
eldesarrollo de estrategias. Estos
cuatro aspectos son Fortaleza,
Oportunidades, Debilidades vy
Amenazas. Hasta ahora, solo
he aplicado el FODA para los
negocios, pero ;qué pasaria si lo
aplicara en mi mismo? Veamos la
prueba.

Elandlisis Fodatiene sentido en la
medida que se aplique a ayudar a
maximizar los recursosy talentos,
superar debilidades para
aprovechar las oportunidades
y minimizar las amenazas que
este entorno competitivo exige,
con el propédsito de avanzar en
el proyecto de vida planteado.
Por eso, esta herramienta debe
ser realizada de forma individual,
totalmente honesta y con la
vision que es una herramienta

de conocimiento y desarrollo
personal.

{Quién soy?

Soy wuna persona Unica e
irrepetible, una persona que
confia en si mismo y se quiere a
si mismo, puedo basarme en mi
auto confianza para realizar todo
lo que me propongo y tengo la
seguridad de que por mi forma de
ser lo puedo conseguir, pensando
siempre en positivo, superando
todas las barreras, y no dejarme
vencer por alguna adversidad
que se presente en el camino.

Cada dia aprendo mas de mi, ya
que me doy cuenta de que puedo
dar mds y hacer mas cada dia,
aprendiendo que dependo de
mi para realizar algo, y también
que solo yo soy el que se pone
falsas barreras que no me dejan
completar mis metas.



Soy muy creativo y a menudo
impresionar a los clientes con
una nueva perspectiva sobre sus
marcas.

Me comunico bien con mis
clientes y equipo. Tengo la
capacidad de formular preguntas
clave para encontrar el dngulo
de marketing adecuada. Estoy
totalmente comprometido con el
éxito de la marca del cliente.

:{Con qué contamos?

;Con qué contamos? Es comun
escuchar que parte de la solucién
de los problemas personales
mds frecuentes se encuentra
en el brindar un mayor apoyo
emocional a la persona que se
haya en la situacién dificil, en mi
caso, cada momento sea bueno o
malo he contado con la ayuda de
mi familia, cada uno de ellos tiene
una palabra tan especial que me
lenay me hace cada dia mejor en
cada reto que se presenta en mi
vida, al igual que cada logro.

Mis compafneros de trabajo
siempre estdn dispuestos a
escucharme y comparten sus
opiniones en cuanto a un trabajo
que hago. Ademas, participo
mucho en las conversaciones
de trabajo que esto me ayuda a
conocer a cada uno de ellos y ver
sus fortalezas.

{Qué podemos ofrecer?

Lo que puedo aportar por encima
de los estudios, conocimientos
y competencias que indica que
existe en este mundo, es sin
duda mis ganas y deseo de hacer
un trabajo laboral, aportar mis
ideas y llevar acabo con éxito lo
que requieran. Mis habilidades
para las artes, la creacién de
estrategias efectivas y creativas
para cautivar el volumen e
impacto a los que les ofrezco mis
servicios como disenador gréfico.

¢A quiénes se lo podemos
ofrecer?

Ofreciendo una propuesta de
servicio que sirva a quien la
solicita.

;Quién te ayuda?

Considero que algunas de
mis fortalezas corresponden
directamente a algunos de mis
talentos naturales como lo son la
creatividad, el trabajo en equipo,
percepciéon desde otro alguno
los aspectos, y problemas. Sin
embargo algunas otras fortalezas
son la habilidad motriz, la
persistencia, la juventud, la
responsabilidad, actitud, ser
humanista y estar en un estado
saludable.



¢Qué haces?

Desde la manana que me levanto,
tengo en mente un proyecto
nuevo o algo que pueda mejorar
en mi trabajo como disefador
grafico. Me gusta desarrollar una
nueva idea cuando no existen
tales. Observo el medio para
ver como estd evolucionando y
poder adaptarme a los anuncios
exteriores siempre dando una
imagen de mi persona que pueda
[levar mi propia entidad.

¢A quién ayudas?

Observo las necesidades de mis
clientes que tengo, por ejemplo
al ellos pautar un servicio que
como empresa ofrecen, yo
minimalismo cada requerimiento
y comunicarlo al exterior. En mi
trabajo al ver los desafios que mis
demds companeros tienen les
ofrezco las técnicas que en afos
he aprendidoy a la vez ensenarle.

{Qué ayuda ofreces?

como disefador
grafico se fundamenta en
desarrollar e interiorizar la
cultura de servicio al cliente,
asegurar en el tiempo procesos
agiles, amigables, seguros vy
eficientes, prestar una atencién
personalizada, brindar asesoria
en el marco de nuestro objeto
social y contar con soluciones
tecnoldgicas innovadoras.

Mi  trabajo

¢Como te relacionas?

A mis clientes les agradara
encontrar la informacion
rdpidamente y sin esfuerzos, por
lo tanto me relacién mas con
cada uno de ellos por correo o las
diferentes formas y métodos de
redes sociales.

(Cémo te conocen y qué medios
utilizas?

Una de las formas que he
empleado es poner siempre mis
datos al finalizar la presentacién
de un disefo, utilizar también
una caracteristicas empatica
que me distinga de la manera
limpia de mi trabajo o conforme
al cliente asi sugiera. También
en las diferentes ramas que he
aprendido les adjunto las cosas
que hago en un portafolio.

¢{Qué obtienes?

La mayor satisfaccién es ver el
trabajo finalizado y lo contento
que estan las personas que le
trabajo, que se pueda cuantificar
todas las ideas que me han dicho
y darlas en algo sencillo y directo.

;Qué das?

En mi trabajo normal que es
un horario reqular de todo
empleado me alejo de mi familia
obviamentey paso la mayor parte
disefando y creando estrategias.



Siempre existe el estrés y los
apuros, que en cierta parte me
ayudan a poder medir mi tiempo.
Otras ocasiones cuando un
cliente solicita una ayuda fuera
de mis horas laborales dedico
tiempoy esfuerzo al llegar a casa.

Decidi hacer esta figura semi-
abstracta de un camaleén por
la razéon de su capacidad para
cambiar el color de su piel,
mimetizarse con el entorno y
simboliza la inconstancia para
dar siempre un cambio, puede
mover ambos ojos de forma
independiente, y se decia un
mito que un ojo miraba al futuro
y otro al pasado. Adaptandolo a
mi realidad brindo una solucién
de calidad en publicidad gréfica,
ofreciendo a mis clientes
satisfaccion total, mientras creo
un disefo innovador y original.
El escuchar las necesidades de
los clientes me hacen partir de
un punto inicial sin color, en este
caso utilizo el color gris por ser un
color neutral en la ausencia de luz

que brinda el prisma de los demas
colores, el comienzo de una idea
empieza de un punto cero y
luego nace una idea y es lo que
plasmo en la parte de en medio
del dibujo que esta llena de una
tonalidad azul que simboliza la
inteligenciay tonos amarillos que
dan el dinamismo y la interaccién
de una idea creativa. Concibo
el disefo como un proceso que
comienza en la mente del cliente.
Ideas a las que doy forma, ritmo
y color, que culminan en una
solucién gréfica. El arte de buscar
soluciones novedosas a retos
comunicativos, de presentar
ideas del mejor modo posible. La
posibilidad de re-crear larealidad.
Listo para abordar trabajos
integrales de comunicacién. De
lo mas pequeno a lo mas grande.
Nadie mejor que nuestro cliente
sabe cuales son sus necesidades.
Escuchar, dialogar, proponer,
aconsejar... y trabajar como si
fuera para nosotros mismos. No
hay mayor garantia. Amantes de
la comunicacién 360°.

Técnicas para elegir ideas de
negocios innovadoras

La universidad Politécnica de
Nicaragua, ensu afdn de capacitar
a profesionales de calidad ha
formulado hacer un Plan de
Negocio para poder graduarnos.
Hoy en dia el profesional
graduado estd capacitado para
emprender nuevos proyectos de



negocio,evaluandoeldesempeno
financiero y operativo, y que
genere fuentes de trabajo en
Nicaragua.

Nuestro tema ha sido
seleccionado con el afdn de
evaluar y desarrollar un modelo
de negocio, con caracteristicas
que lo hardn ser especial
como es la Organizacién de
Eventos. Este proyecto ha sido
ya implementado por varias
empresas en las ciudades de
Managua, Nicaragua, y ofrecen
a sus clientes una gran variedad
de servicios y Ffacilidades de
pago la cuales observaremos y
analizaremos en este documento
a medida que nuestro proyecto
avance. Observaremos a medida
que vallamos extendiendo
nuestro estudio que existe
un gran mercado al que se
puede entrar diversificando la
creatividad e ideas innovadoras
de servicios.

Actualmente las personas ya no
tienen tiempo para organizar
fiestas o eventos, los cuales
implica un gasto, por lo general
otras personas deciden no hacer
nada, y salir a festejar a algun
lugar.

En respuesta a estas necesidades
se consideré la idea de ofrecer
un servicio personalizado en
lo referente a organizacién
de eventos con presupuestas

variadas que estan al alcance
de diferentes tipos de publicos
entre rangos de salario normal

y altos. Nuestra empresa se
encargaria del envio de las
tarjetas, adecuacién de sus

locales, declaracion a base de
ideas que el cliente tenga y un
asesoramiento artistico que sera
nuestro fuerte.

La idea de hacer una empresa
de eventos se remonta con
la inspiracion que mi abuela
de parte de Padre, llamada
Martinez, nunca ha pasado una
fecha especial en la familia que
ella no ha haya celebrado; y me
sorprendia que con tan pocos
recursos econémicos hacia la
celebracién. Fue desde ese
entonces que nacié en mi la idea
de crear una empresa en el futuro
que fuera dirigida a las personas
que cada dia cuentan con menos
tiempo, disponibilidad y sobre
todo recursos  econémicos
que seran enriquecidos por
propuestas de piezas gréficas y
Unicasa partirde las herramientas
que he desarrollado estos anos
de preparaciéon universitaria,
con ello evaluaré la situacion
de mercado de cada uno de
clientes futuros haciendo un
plan operativo lo cual permitird
cubrir las necesidades de ellos e
inversion y puesta en marcha del
proyecto.



Aplicacion de la Encuesta

Esta fue hecha de manera escrita
sobre papel, aplicada a 70
individuos claves del sector meta
que involucré hombres y mujeres
entre las edades de 14 a 50 anos
de edad. Esto representa el 0.7%
del mercado meta proyectado
(800 clientes) para el corto plazo
(1 ano).

En la encuesta se investigd los
siguientes aspectos que nos
brindan informacién vital para
la estrategia de publicidad vy
fijacion aproximada de precios
y factores importantes en el
comportamiento de compra de
nuestro mercado meta, tanto
como el rango de edad de
personas con poder adquisitivo
de este.

Fue realizada por medio de
la respuesta cerrada: los
encuestados  eligieron para

responder una de las opciones
que se presentan en un listado
de preguntas. De esta manera
garantizamos obtenerrespuestas
faciles de cuantificary de caracter
uniforme.

Resultados Obtenidos

A continuacién se presenta
un andlisis de los resultados
obtenidos por pregunta de la
encuesta desarrollada:

El rango de sexo de las personas
encuestadas es entre mujeres
transexual, siendo el varéon de
menos rango, esto presenta
un poder adquisitivo adecuado
tener una idea al segmento de
nuestro mercado.

Estrategia de publicidad para
introduccion al mercado

e Evaluar continuamente la
satisfaccion del cliente y del
consumidor para mantener la
eficiencia y calidad en nuestros
servicios.

* Procurar alianzas estratégicas
con empresas  proveedoras
de productos o servicios que
brindamos.

* Aplicar las tacticas del mercadeo
al negocio para desarrollar
una imagen fuerte de nuestro
negocio en el mercado.

e« Aplicar promociones 'y
facilidades de pago para los
clientes que requieren de nuestro
servicio.

Tomando esto en consideracion
las medidas promocionales que la
pequena empresa adoptara fisica
y visualmente son las siguientes:

e Lanzar publicidad intensiva
en redes sociales, calcomanias,
tarjetas de presentacién. Para
dar a conocer el producto en el



mercado y lograr posicionarnos
en la mente del consumidor.

« Crear sorteos o concursos entre
nuestros clientes mediante la
promocion en las redes sociales.
Logrando interactuar con los
clientes reales y expandir el
numero de clientes potenciales.

e« Estar presentes en las
diferentes actividades, ferias o
eventos, promocionandoy dando
a conocer la marcay el producto.

e Crear dindmicas especiales
segin temporadas, buscando
elevar los volumenes de venta.

e Paquetes promociénales: de
acuerdo al nimero de nifos
que piensen asistir al evento,
esta estrategia se desarrollara
especialmente en las escuelas
particulares de la ciudady centros
infantiles como guarderias.

* Premios: Productos gratuitos o
que se ofrecen a bajo costo como
incentivo para la adquisicién
de nuestro servicio, como por
ejemplo regalos sorpresa para
nuestros cumpleaneros.
del

Conclusiones Estudio

Realizado

Gracias alos datos obtenidosen la
encuesta realizada se definieron
dos puntos clave para atacar al
mercado:

Existe un 100% de aceptacion de
la organizacion de eventos, de
los cuales el 5%, no se encuentra
satisfecho con la oferta existente
en el mercado.

El 75% de las encuestadas
prefieren contratar una empresa
que organice todo el evento,
lo que los convierte en nuestro
producto estrella, mientras que
el otro 25% prefieren hacerlo
ellos mismos.

Es evidente que existe la
capacidad adquisitiva por parte
de la poblaciéon femenina que se
desea alcanzar, pues la mayoria
suelen gastar mas de los C$8,000
en este tipo de organizacién y
es una caracteristica que hace
posible realizar las ventas al
precio proyectado. Con una
frecuencia de compra de entre
uno y dos productos por persona
cada 6 meses.

Finalmente, los resultados
obtenidos demuestran que la
empresa “Eventos Magicos "
tiene las ventajas suficientes para
poder incursionar en el mercado,
haciendo hincapié en el servicioy
calidad que se ofrece desde



