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RESUMEN EJECUTIVO

EI nombre de la empresa creada es TEKI,
la empresa se dedica al disefio y fa-
bricacion de muebles para salas de hoga-
res y oficinas, nos ubicamos en la Colonia
Las Brisas, una ubicacion estratégica para
nuestros clientes y el transporte de materia-
les, ya que nos encontramos cerca de la ca-
rretera Nueva Ledn, ademas en esta zona
se encuentran nuestros principales clien-

tes, como lo son los hogares y las empresas

Los productos a ofrecerse tienen como ma-
yor atributo la calidad, el disefio y la innova-
cion, aspectos diferenciadores de las demas
empresas, ademas que como Vvalor agre-
gado el apoyo ambiente-estético que sera
un servicio aparte para recomendar a nues-

tros clientes que es lo que mas le conviene.

Teki

Nuestros productos tienen como ventaja la
garantia de que son elaborados con materia-
les de certificacion, ya que nuestros clientes
son personas que buscan calidad de material
y disefio, en el cual estamos creando dise-
Aos nuevos para el interés del publico meta.

de TEKI es ofre-
clientes,

La mayor misidn

cer  solucion a nuestros
proporcionando productos adaptables a su en-
torno y servicio de alta calidad, respetando el
medio ambiente, motivando el desarrollo profe-

sional de todos y cada uno de los trabajadores.

Nuestra visibn es ser la primera op-

cion de nuestros clientes cuya cali-

dad satisfaga nuestras  necesidades.




TEKI es una oportunidad de cambiar lo co-
mun del mercado de muebles ya que la ma-
yoria de las personas adquieren estos pro-
ductos con caracteristicas internacionales y lo
que queremos hacer es satisfacer sus nece-
sidades con caracteristicas que sean mucho
mas acorde a su entorno, logrando es opti-

mizar el espacio de estos hogares y oficinas.

Nuestra estrategia es la satisfaccion y el
cuido de nuestros clientes, ya que si nues-
tros clientes tienen satisfaccién del producto
nuestros mismos clientes nos haran publici-
dad por recomendacion, y del cuido depen-
dera de nuestro servicio, el cual adquirir un
mueble en TEKI no sera solo una compra

mas, sino sera una toda una experiencia.

La rentabilidad del proyecto es todavia

a manera de pre-factibilidad, pero sien-

do rentable el negocio de muebles.
Dentro del impacto ambiental, aunque es cierto
que el material principal es la madera, solo se
utilizara madera certificada, el cual aseguramos
que es madera controlada y los otros materia-

les seran en pro del ambiente, eco-solventes.

Como conclusion tenemos que la empresa TEKI
es una oportunidad de consumir lo nacional
con calidad, disefio e innovaciéon, siendo una
empresa que se encuentra en un movimien-
to constante, ya que uno de los factores es la
moda pero con caracteristicas autoctonas ha-
ciendo que cada producto se adapte a la ne-
cesidad de nuestros clientes. Aportando con
el desarrollo de y el cuido del medio ambiente.
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CAPITULO I: AUDITORIA PERSONAL

n este capitulo se abordara sobre quiénes somos, nos haremos una Au-
ditoria Personal, en el cual sabremos que tenemos y con quienes po-
demos contar, a quienes podemos ayudar y como nos podemos beneficiar.

¢Qué das?

Tiempo, conocimiento,
experiencia, creatividad.

¢Qué haces? ¢Con qué contamos? ¢Qué podemos ofrecer?

Trabajo de Disefiador Grafico Con conocimientos, Servicios y productos
Trabajo de Disefio de Producto programas, laptops y de disefio 3D, disefio
Trabajo de Transporte ambicion. publicitario.

Proyectos personales

éA quiénes se lo podemos

¢Como te conocen y
ofrecer?

08 Creshies ey éComo te relacionas?

¢Quiénes somos?
Nos relacionamos de Personas que estén directa-

Nos conocen por el traba-
manera personal y por mente e indirecta en el

Somos especialistas del

Disefio 2D y 3D.

¢Qué recursos tienes? ¢Quién eres?
¢Qué tienes?

Conocimie

¢Qué ayuda ofreces?

Ayuda a personas con
necesidades de disefio
de productos.

jo que realizamos, por

teléfono, por contactos. e-mail. mercado.

¢Quién te ayuda? ¢A quién ayudas? ¢Qué obtienes?
Conocimiento,
experiencia y

remuneracién econdmica.

A nuestros jefes, a nuestra
Nuestra familia, amigos y familia, a nuestros clientes.

conocidos.
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CAPITULO II: PROPOSITOS U OBJETIVOS DE NUESTRO PLAN DE NEGOCIOS

En este capitulo daremos un paso mas
para conocer el propdsito de nuestra em-
presa en donde esta la Mision y Vision, Va-
lores y Principios de los Empresarios y la
empresa, asi como otros aspectos que dis-
tinguen nuestra empresa de las demas.

o Que necesidades satisface: Nuestra em-
presa satisface necesidades en las sa-
las con espacios reducidos de residencia-
les y espacios de trabajo como oficinas.

o Tipo de empresa: Es una em-
presa de Produccion.
o Tamano: Somos wuna Microempresa.

o Ubicacion: Las Brisas, del Aragon 7
al Lago, ' cuadra arriba. Casa G-172.

Justificacion

Nuestra empresa nace queriendo satisfa-
cer una necesidad de muebles para salas
con espacios reducidos y las salas de es-
pera para oficinas ejecutivas ya que la ma-
yoria de las personas adquieren estos pro-
ductos con caracteristicas internacionales
y lo que queremos hacer es satisfacer sus

necesidades con caracteristicas que sean mu-
cho mas acorde a su entorno, logrando es op-
timizar el espacio de estos hogares y oficinas.

Mision:

Ofrecer soluciones a nuestros clientes en el
disefio de nuestro producto dandoles mayor
comodidad en su vida diaria cubriendo las
necesidades del mercado nacional en cuanto
a disefo, fabricacion y suministro. Proporcio-
nando productos adaptables a su entorno y
servicio de alta calidad, respetando el medio
ambiente, motivando el desarrollo profesio-
nal de todos y cada uno de los trabajadores.

Vision:

Ser la primera alternativa para nuestros
clientes reconocida en el disefo, fabrica-
cion y distribucion de muebles de madera
cuya calidad satisfaga la necesidad de nues-
tros clientes. Ser una empresa mas renta-
ble, eficiente y socialmente responsable.
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Valores de empresario:

Honesto

Respetuoso

Ordenado

Principios empresariales

Responsabilidad

O O O o o o

Rapidez

o

Amigable con el
Medio Ambiente

Ventajas competitivas:

1. De la empresa: Accesibilidad Geografica

2.Delproductooservicio: Producto Innovador,

creadodesdeceroypensado paraelusuario.

3. Que lo hace diferente: Nos diferencia la Ca-

lidad del Producto, suinnovacion y su estética.

Teki

Distingos

1. Servicio postventa: Luego de la Venta se ofre-
ce un servicio aparte de Diseno de Interiores, en
el cual se recomienda la mejor forma de optimi-
zarlos espaciosenelhogarylamaneradecémo

debe ser el cuido de los productos adquiridos.

2. Sistema de distribucién: Comprende la pla-
nificacidon, implementacion y control de los flu-
jos fisicos de materiales desde los puntos de
origen hasta los de uso o consumo, en donde
se ofrecera transporte hasta los puntos esta-
blecidos, de-pendiendo de la ubicacion geo-

grafica y la cantidad de productos adquiridos.

3.Garantia: Seofreceraunagarantiadeentre6a
12 meses, dependiendo del producto. También
se ofrecera mantenimiento a productos nues-

tros que necesiten serrestaurados orenovados.
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CAPITULO Ill: EL MERCADO

En este capitulo abordaremos sobre los ob-
jetivos de mercadotecnia a corto, mediano
y largo plazo, ademas del tamafo del mer-
cado en que nos enfocaremos, el consumo
aparente, la distribucidén y puntos de ventas,
la marca de la empresa y la publicidad que se
le dara. Donde el mercado, es un publico se-
lecto, ya que trabajamos con empresas que
tengan sala de espera de oficinas.

Objetivo de Mercadotecnia:

* Identificar mercados rentables en los que la
incursidén de la empresa sea factible, logran-
do un crecimiento acorde a la realidad del
mercado y al ciclo de vida del producto y un
crecimiento sostenido en las ventas.

Corto Plazo:

* Se alcanzaran en el corto Plazo las cifras de
$90,000.00 en el primer afio.

* EI monto de las ventas deben ser de 5 ventas al
mes que serian 60 ventas en el primer afo.

» Adquirir una cartera de por lo menos una carte-
ra de entre 50 a 60 clientes en el primer afo.

* Vender la cantidad de 240 unidades de produc-
to durante el primer afo.

Teki

Medio Plazo:

» Se alcanzaran en el Mediano Plazo las cifras
de $180,000.00 en el tercer afo.

* El monto de las ventas deben ser de 15 a 20
ventas al mes que serian 180 ventas en el ter-
cer afno.

* Aumentar una cartera de por lo menos una
cartera de entre 150 a 180 clientes en el tercer
ano.

* Vender la cantidad de 720 unidades de pro-
ducto durante el tercer ano.

Largo Plazo:

» Se alcanzaran en el Largo Plazo las cifras de
$450,000.00 en el quinto afio.

* El monto de las ventas deben ser de 25 ven-
tas al mes que serian 300 ventas en el primer
afo.

» Adquirir una cartera de por lo menos una car-
tera de entre 250 clientes en el quinto ano.

* Vender la cantidad de 1200 unidades de pro-
ducto durante el quinto afio.
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Investigacion de Mercado

Esta es la herramienta necesaria para el ejercicio
del marketing, en donde la investigacion parte
del analisis de cambios en el entorno y las accio-
nes de los consumidores. Permitiendo generar
un diagnostico acerca de los recursos, oportuni-
dades, fortalezas y debilidades de la empresa.
Tamano del mercado:

Corporaciones o empresas. Ciudad de Managua.
El mercado potencial para el sector mobiliario
esta formado por corporaciones o empresas que
requieren adquirir muebles de madera maciza
que resalten la cultura pero que al mismo tiempo
sus disenos sean innovadores, exclusivos y du-
raderos. El cual una de las caracteristicas mas
importantes para nosotros es que tengan una
sala de espera ejecutiva. Ya que desarrollaremos
juegos de muebles dedicados a esos espacios.

Consumo aparente:
El consumo aparente de nuestros clien-

tes segun lo investigado, es que adquieren

un juego de muebles de espera cada
vez que se danen. Para que ellos se in-
teresen en un juego de muebles es que
sea funcional-estético, estas son dos ca-
racteristicas, la durabilidad es su interés

Demanda potencial:
La demanda potencial

ventas

hace refe-

rencia a las esperadas du-

rante un tiempo predeterminado.
TEKI busca tener una participacion en el
mercado mobiliario, produciendo para el
area local, ofertando juegos de muebles
para salas de espera ejecutivas, muebles

para sala de residenciales pequeios, etc.

Para el primer afo, Teki, debera producir
y comercializar muebles para sala de ma-
dera conformada por: 120 juegos de mue-
bles de madera (480 piezas), en el afo.
En el tercer ano se pretende duplicar la
produccién, ofertando 240 juegos de mue-
bles de madera (960 piezas)
A partir del quinto ano se ofertaran 360 juegos

anuales.

de muebles de madera (1440 piezas) anuales.
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Participacion de la competencia en el mer- Aspectos del mercado
cado:

La competencia en nuestro merca-

do la podemos dividir en dos grupos:

1. Una gran cantidad de pequehas empre-

sas: que ya sea con mayor O menor acier-

to estos intervienen en nuestro mercado.

2. Una pequena cantidad de empresas: que -

peque P g Competencia

prestan servicios a grandes empresas y de la

misma manera intervienen en nuestro mercado.

Hay tres aspectos que caracterizan a estos dos

grupos:

1. Falta de Especializacion: Debido a las Area
necesidades de supervivencia y proble- GEﬂErﬂfica

mas economicos, las empresas se centran
en todos los perfiles del sector mobiliario,
creando falta de calidad en los productos.
2.Conceptos anticuados: Lasempresas de mobi-
liaria noincluye la modernizacion en sus disefios. -
] _ Ventajas
3. Tecnologia vs. Marketing: La empresas solo
piensan en la modernizacion de maquinaria y
con muy poco marketing, esto crea que pue-
dan tener buena calidad pero nadie los conoce.
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Estudio de Mercado También ofreceremos el servicio de mue-
Nuestro segmento de mercado son empre- bles a la medida, para familia con casas de

sas (bancos y hoteles) de Managua. espacio reducido, nuestros muebles siem-
Los productos que demandan son: pre tendran como tendencia el minimalismo.
*Muebles de oficina. El precio:

1. Mesa de escritorio

2. Sillas para oficina

3. Archiveros

4. Muebles para recepcion.
*Muebles para sala de espera.
1. Sofa

2. Sillas de espera

3. Mesa de centro

4. Esquineros.

Nuestros encuestado no quisieron darnos un pre-
cio especifico por el cual compran sus muebles,
pero los que si podemos recopilar son precios
aproximados por conjuntos de muebles, ya que la
totalidad de nuestros clientes prefieren los mue-
bles en conjuntos. En el conjunto de mueble de es-
pera; el precio aproximado es de $1200 a $1500.
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Promocion

La mejor forma de que nuestro mercado reco-
nozca nuestra existencia a corto plazo, son a
través de los social media (redes sociales) y pa-
gina web, a mediano plazo daremos a conocer
las mejoras de nuestro producto a través de re-
des sociales, eventos, mantas cruza calle, eje-
cutivos de venta y a largo plazo utilizar la radio,
anuncioenlatelevisiony campafas publicitarias.

La Cantidad de los promocionales detallada-
mente sera:

Mantas cruza calle; 8 mantas anuales. Su pre-
cio ronda los $25 una manta de 6x1mts

Spot de radio: se pasara 2 veces de entre las 7
a8 am. $ 200, 2 minutos

Anuncio por Television: se pasara 3 veces a la
semana de entre las 7 a9 pm. $ 400 a $500 los
30 segundos.

Las promociones dependeran de la temporada,
cada vez que haya una festividad se estable-
ceran diferentes promociones, por ejemplo:

Mayor tiempo de garantia.

Adquisicion adicional de un producto por la
compra de conjunto.

Aprovechar las festividades para dar oportuni-
dad de compras de nuestros clientes.

Plaza:
Los canales de distribucion que utilizaremos

Teki

las compras en linea, ventas directas al cliente y
colocacion de productos en los distribuidores ma-
sivos como Siman por ejemplo.

Productor----Vendedor----Consumidor Industrial
Productor ----Compras en Linea---Consumidor Industrial
Productor--Vendedor ---Distribuidor---Consumidor Industrial

La ubicacion de la empresa es un punto estraté-
gico, ya que se encuentra cerca de la carretera,
ademas que su ubicacion es continuo a empresas
y clientes a quienes nos estamos dirigiendo. Tam-
bién se encuentra con facil acceso para transportar
materiales a la empresa.

Aplicacion de la encuesta

La encuesta aplicada pretendia conocer aspectos
y caracteristicas que nuestro cliente potencial que
busca en el momento y a la hora de tomar una de-
cision cuando adquiere un producto de mobiliario;
también queriamos conocer que es lo que mas uti-
lizan, que colores, materiales y de qué manera pre-
fieren adquirirlo, ya sea en conjunto o individual.

Esta encuesta fue aplicada de manera online por
preferencia y comodidad de nuestros encuesta-
dos, ya que como son empresas, su tiempo es
muy limitado. La encuesta se cred de una manera
practica, el cual lo primero que se realiz6 fue crear
una cuenta de correo con el nombre de la empresa
de nosotros. Para contestar la encuesta solo bas-
taba dar un clic en cada una de las respuestas,
se daba enviar, y este era registrado en una base
de datos que ya nos permitia ver en porcentaje de
como respondian.

El correo de nuestra empresa es:
TekiDP@gmail.com
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A continuacion el resultado de cada pregunta...

1. ¢Que tipos de muebles utiliza en la
sala de espera para sus clientes?

17%
17%

| Sillas

W Sofa

B Mecedora

W Mesa de Centro
® Esquineros

® Revisteros

¥ Otros

El resultado fue que nuestros clientes utilizan mucho
mas sillas y mesas de centro y sofa.

¢Cudles son las caracteristicas que
deben de tener los muebles?

9%

® Funcional
W Estética
u Moda
®mForma

H Calidad

¥ Barato

® De gran t:

El resultado fue que las caracteristicas que nues-
tros clientes buscan en un muebles son: como ca-
racteristica mayor fue funcionalidad, segundo es-
tética.

3. ¢Con que frecuencia cambia sus
muebles de Sala?

100%
100%.
100%
3 a5 anos
m6 a8 anos
B8 amas

B Cada vez que se dafien

El resultado fue que nuestros clientes cambian sus
muebles cada vez que se dafan.

4. ;Ud. Compra muebles en conjunto o
individual?

100%

® Conjunto
m Individual

El resultado fue que nuestros clientes compran
sus muebles en conjunto, no individual.
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5. ¢(Dénde adquiere los muebles?

Y

B Siman

B Almacenes Eza

® La Muebleria

® Mueble de mi Tierra
mOtro

o

El resultado fue que nuestros clientes adquieren
sus muebles en otros centros de ventas.

6. ;Cuales son los materiales que usted
prefiere a la hora de elegir los muebles?

% 19,

® Madera
| Metal

® Cuero
 Vidrio

m Otro

94% |
Do

El resultado fue que nuestros clientes prefieren
sus muebles de madera a otro material.

Teki

Conclusion del estudio realizado

El resultado de la encuesta obtenida fue muy favo-
recedora e informativa, ya que podemos observar
cuales son su preferencias. Aunque la encuesta
solo se pudo obtener de 15 empresas dispuestas
a respondernos fue bastante util. Ya que nos di-
mos cuenta de que es lo que mas utilizan en los
espacios de espera en salas ejecutivas.

* Lo que mas utilizan son sillas y mesas.

* Las caracteristicas que buscan en los muebles
son funcionalidad, estética, los cuales tuvieron
mayores resultados.

* Nos dimos cuenta que todos cambian sus mue-
bles cada vez que se dafnan, esto nos puede dar
un precedente de cada cuanto nos puede com-
prar cada cliente.

» Otro dato importante para nosotros es que la
mayoria compra los muebles en conjunto.

* El lugar donde mas compran sus muebles es
en “La Muebleria”; esto nos dice que es nuestra
mayor competencia.

* Y los materiales de preferencia de nuestros
clientes son madera y cuero.

Con esta informacion, ya tenemos un pie adelan-
te para saber como piensan nuestros clientes y
que es lo que quieren, para poner las bases de
como debe ser nuestro disefio.

a\u/8




Distribucion y puntos de ventas

La idea principal es ademas de nosotros mismos producirlos, también dar la opcion de vender a mayor y
dar la opcion de vender al detalle, asi como tener nuestra propia tienda, que sirva para mostrar el nuestros

disefios y los productos

Cuantos Son? El tamano del mercado radica en el 25% de las empresa de

Managua

Donde estan? Se encuentran en distintos puntos de la ciudad de Managua

El mercado potencial para el sector maobiliano esta formadeo por

corporaciones o empresas que reguieren adguirir muebles de madera

Como Compraran? Por lo general ellos compran por catalogo y por pedidos, el

cual es un mercado que paga con contra entrega.

Produccion del producto o servicio

Plan de Marketing.
Como primer punto elaboramos un FODA para establecernos a la hora de la Produccién y el Servicio.

Teki
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El Producto y Servicio
Para esto establecimos tres ejes principales:

1. Desarrollo de Campanfa publicitaria: Para el de-
sarrollo de la campafa primero elaboraremos el
disefio y planificacion de esta, el lanzamiento y la
op-timizacion de la campana.

2. Creacion de Producto: Generaremos la creacion
de productos a pedido y medida que nuestro cliente
lo solicita

3. Garantia del Servicio y del producto: Un elemen-
to clave de nuestra comercializacion, el cual nos
comprometemos con el cumplimiento de estanda-
res de calidad.

Fidelizacion

Naturalmente, un factor esencial que nosotros con-
sideramos de éxito es conseguir la repeticion de
compra de nuestros clientes el cual tenemos que
establecer un programa de fidelizacion, como lo se-
ria:

* Incentivos: Ya sean descuentos o regalos

 Acciones promocionales internas: Nuestro cliente
puede ser objeto de promociones.

Publicidad y Promocion:

Nuestra estrategia de acciones de marketing se ba-
sara en tres lineas.

Teki

* Publicidad y promocién con medios promociona-
les:

"1 Publicidad en prensas y revistas especificas.

"1 Mailing

* Internet:
"1 Web Corporativa
"1 Web Social

* Relaciones publicas y acuerdos con medios:

1 Se desarrollara una amplia actividad de relacio-
nes publicas a partir del primer afo; con el objetivo
de aparecer con frecuencia en los medios de co-
municacion tradicionales.

Parte de la promocion es el “BumperStick” que es
un Stiker que se les dara a todos nuestros clientes
para la Promocion de nuestra empresa.

Como instrumentos de comercializacion tenemos

El aspecto informativo: Nuestros clientes obten-
dran la adecuada informacién de nuestros precios
a través, de revistas, en las redes sociales y pagi-
na web esto lo haremos con el fin de optimizar las
oportunidades de compra y venta.
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El aspecto motivador: En este aspecto quere-
mos motivarlos a que compren, lo cual lo hare-
mos con campafas publicitarias estratégicas,
como mantas cruza calle con mensajes o frases
atrayentes como “Pruébanos”, presentarnos en
diferente eventos de disefio, como por ejemplo
Nicaragua Disefia para asi llegar a mas cliente
en poco tiempo, lo cual mejorara nuestra posi-
cién en el mercado.

El aspecto Practico: Con una sala de prueba de
nuestros productos, en donde nuestro cliente ex-
perimentara el uso de nuestros productos, que
es lo que tratamos de montar en los eventos de
disefios o de madera muebles, el cual si no es
convencido, se le dara la opcion de decirnos que
es lo que le gusta.

Este tipo de muebles los produciremos 2 veces
por afno, tratando siempre de innovar y darnos a
conocer como una empresa con calidad, innova-
cion y responsabilidad, el costo de los muebles
que ofreceremos sera relativo ya que no pode-
mos poner precio especifico por las variaciones
de costo de la materia prima pero su aproximado
rondaria en unos$2000 a $2500.

El costo de toda esta publicidad sera el 5% de las
ganancias total durante 6 meses, loque significa
que solo lo podemos hacer 2 veces al aio, pero con
el tiempo que sigamos creciendo esto va aumentar.

Teki

Habran otros aspectos visuales que ayudaran a
la promocion de nuestra empresa y es la Marca,
el cual estara por todos lados desde la Etiqueta
hasta el embalaje.

Teki
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CAPITULO IV: PRODUCCION

En este capitulo abordaremos sobre la produc-
cion, los procesos que se necesitan para pro-
ducir el producto final, asi como la materia prima
que hemos de utilizar, el diagrama de flujo de pro-
cesos, las maquinarias y herramientas que utiliza-
remos asi como los objetivos que nos propone-
mos para realizar este importante proceso.

Objetivo de Produccién:

 Organizar la actividad productiva de la empresa,
determinando la capacidad produccion y sus poli-
ticas, creando un ambiente idéneo y eficiente del
area, cumpliendo con el tiempo y forma en cada
trabajo.

Objetivos

1. Lograr un ambiente adecuado en el espacio de tra-
bajo, garantizando el estado de la maquinaria, las he-
rramientas y los materiales a utilizar en cada trabajo.
2. Incrementar la calidad de los productos que se en-
cuentran en produccion, garantizando el producto tal
cual se solicita.

3. Contar con el personal idoneo y especializado en
cada puesto de trabajo, para garantizar la productivi-
dad; logrando realizar el trabajo en tiempo y forma.

Especificaciones del Producto

Silla de espera de madera de pino:
Dimensiones:

Ancho: 45 cm

Largo: 51 cm

Alto: 81 cm

Ancho de asiento: 44cm

Largo de asiento: 44cm

Altura de asiento: 48cm

Colores: Color natural de la madera barnizada.

Materiales:

2 tablas de 1x8x2.4.
1 cuartdn de 2x2x8.
Pega para madera.

Lija.

Sellador.

Barniz.

Costo: Este mueble tiene un costo de 33.87%
productivo.

Teki
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Descripcidon del Proceso de Produccion

1. Recepcién de la materia prima.- Se recibe la
madera y se verifica que cubra las especifica-
ciones, que no esté rota, pandeada, con grie-
tas y excesivos nudos. Se debera verificar que
la madera tenga bajo contenido de humedad,
para lo cual existen medidores digitales que
con precision y factibilidad determinan la hume-
dad de la madera.

2. Seleccion de la madera a trabajar.- Se selec-
ciona la madera en respaldos, descansa bra-
zos, etc. cuidando que en las partes exteriores
visibles se utilice la mejor madera: libre de nu-
dos, con veta uniforme y sin manchas.

3. Transporte al area de trazado.- La madera
se transporta manualmente al area de trazado.

4. Trazado.- Previo al trazado se elaboran los
patrones para el trazado de las plazas que se-
ran cortadas, estos patrones pueden ser elabo-
radas en madera, con ellos y una vez verifica la
precision de su medida se procede a realizar el
trazo sobre la madera.

5. Transporte al area de corte.- La madera se
transporta manualmente al area de corte.

6. Corte.- Si la madera para la elaboracion de
muebles no esta cepillada debera cepillarse ya

sea con un cepillo manual o mediante la cepi-
lladora, con el fin de darle un buen acabado,
si la madera no es uniforme en su grosor se
debera utilizar una Canteadora para darle el
grueso uniforme predeterminar.

Con base en el trazado de las piezas del mue-
ble se procede a realizar el corte dimensiona-
do de la madera, esta primera etapa de corte
consiste en cortar la madera sin precisar aun la
forma exacta de las piezas, para este corte se
puede utilizar preferentemente una sierra cir-
cular.

Posteriormente |la madera dimensionada es
cortada con la forma precisa de las piezas el
corte se realiza preferentemente con una sie-
rra. Una vez cortadas las piezas a sus dimen-
siones se debera elaborar sobre las piezas
los agujeros de seccion circular o rectangular
necesarios para el ensamble. También se de-
beran elaborar los acabados de los cantos,
molduras, ranuras y partes machihembradas.
Como ultima etapa del proceso de corte las
piezas deberan de ser lijadas para darles el pre
acabado necesario para el ensamble, lo cual
es posible realizarlo manualmente o mediante
una maquina lijadora.

7. Transporte al area de ensamble.- Las piezas
cortadas y pre acabadas se transportan al area de
ensamble.

Teki
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8. Ensamble.- Las piezas pre acabadas son
ensambladas mediante pegamento, tornillos
y clavos, asegurando la firmeza de los mue-
bles. En todo caso debe preferirse la utilizacion
de tornillo a la de los clavos tradicionales, en
aquellos casos en que sea indispensable la co-
locacion de clavos visibles en el exterior de los
muebles se debera utilizar clavos neumaticos.
En algunos casos de las piezas pegadas sera
necesaria la utilizacién de maderas para ase-
gurar el correcto pegado, esto dependera del
diseio del mueble.

9. Transporte al area de acabado.- Una vez en-
sambladas las salas se transportan al area de
acabado.

10. Acabado.- Las areas ensambladas son lija-
das eliminando las imperfecciones que pudiera
tener la madera, la finura del grano de la lija
debera ser el adecuado, para los acabados fi-
nales el grano debera ser fino, para acabados
de mayor tersura y cuando se requieren aristas
perfectamente perfiladas se debera utilizar fi-
bra metalica. La etapa final del acabado es el
barnizado el cual se podra realizar mediante
estopa humedecida con barniz aplicandola de
manera uniforme sobre el mueble o median-
te pistolas de neumatica, en ambos casos se
requiere pericia en la aplicacion, en cualquier
caso es recomendable la aplicacion de tres

capas de barniz. La aplicacion del barniz se
debera efectuar en un ambiente lo mas libre de
humedad posible, la humedad da a los mue-
bles barnizados un tono blancuzco no reco-
mendable.

11. Transporte al almacén de producto termina-
do.- Los muebles de la sala son transportados
al almacén de producto terminado.

12. Almacén de producto terminado.- Antes de
proceder al almacenamiento de los muebles se
deberan proteger sus aristas y partes suscep-
tibles de roce con carton, para lo cual podra
utilizarse flejes plasticos para fijar el cartéon al
mueble. Finalmente los productos son almace-
nados para su distribucion.

Diagrama del flujo de procesos
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1. Este el diagrama de flujo de procesos.
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Caracteristicas de la tecnologia

- Cepilladora
CALM206W Cepillo para
Madera Moldurador
Combinado 13”

Caracteristicas

1- Mesa y base de acero
fundido para reducir vi-
braciones.

2- Cuatro columnas ate-
rrizadas para una maxi-
ma estabilidad al alzar y
bajar la mesa.

3- Poderoso motor de 2
Hp. totalmente cerrado y
enfriado por ventilador.

4- La Mesa esta colocada con precision para un
mejor desempefio de la manija de ajuste.

5- Dos velocidades de alimentacién para aumentar
la versatilidad de las aplicaciones

Rodillos de alimentacion

* Rodillo Alimentacioén: Polietireno
* Rodillo de Salida: Polietireno

Tamano de la tabla
e Largo 900 mm

* Ancho 330 mm

* Medidas Globales
e Largo 900 mm

* Ancho 600 mm

* Altura 1150 mm

* Peso:

* 120 Kg.

Teki

Motor: 2hp

Cabeza de Navajas:

* Velocidad 5000 RPM 15000 CPM
* Numero de Navajas: 3

* Didmetro: 68 mm

Capacidades

* Longitud minima de la pieza: 2.1 mm

* Ancho maximo de la pieza 13” (330 mm)

* Profundidad Maxima del corte: 5.1 mm

» Espesor Maximo de la pieza 6” (152mm)

* Ancho de Cepillado: 13” (330mm)

* Velocidad de Alimentacion: 12 FPM/20FPM

- Canteadora
Canteadora 8” de Lujo

Caracteristicas

1- Gabinete cerrado que guarda un poderoso
motor de 2 hp. que incluye un colector de polvo
de 4” con facil conexién.

a\u/8




2- Ajuste de cremallera y pifidn para un movi-
miento preciso de la regla

3- Mesa de entrada y salida de hierro fundido,
para soportar tramos largos

4- La guarda de seguridad gira fuera del cami-
no durante la operacion.

5- La regla extra larga de hierro fundido mon-
tada al centro, provee un maximo soporte du-
rante los cortes inclinados de 450 grados de

entrada y salida.
Motor: 2. hp (1.5 kw) 3450 rpm.

Capacidad de Corte:

Ancho: 8” (203mm)

Profundidad: 1/2” (12.7mm max)
Cap. de ribeteado: 1/2” (12.7mm max)
Cabeza de Navajas

Velocidad: 4800 rpm. 14000 cpm.
Numero de navajas: 3

Diametro de navajas: 2-16/20” (71 mm.)
Peso:

210 kg.

Rodillos de alimentacion

* Rodillo Alimentacién: Polietireno
* Rodillo de Salida: Polietireno
Tamano de la tabla

* Largo 900 mm

* Ancho 330 mm

* Medidas Globales

* Largo 900 mm

* Ancho 600 mm

* Altura 1150 mm

* Peso:

* 120 Kg.

Regla

8900mm. x 128 mm.

Inclinacion 450

Paros graduados 90 grado y 450 grado

Sierra Radial de Brazo

Caracteristicas:

Esta maquina puede hacer corte transversal, cor-
te a inglete, corte en bisel, corte transversal com-
puesto, corte al hilo y corte al hilo en bisel. Cada
angulo es operacionales

Es muy conveniente para operar, facil y funcional.

Especificaciones:

* Potencia de Entrada 735W

* Voltaje 110/230V-

* Frecuencia nominal 50/60Hz

* Velocidad sin carga 2900/3500rmin

* Diametro de la navaja 210mm

» Corte Maximo a 90 grados 76mm — a 45 grado
57 mm




Sierra de Mesa
Sierra Mesa Contractor de 10”
Caracteristicas

. La navaja se inclina lejos de la guia (in-
clinacion izquierda) en aplicaciones de extrac-
cion, para evitar que se rasgue en la esquina
del exterior de una junta de inglete.

. Gran mesa de con alas de extension de
hierro fundido miden un total 40-1/2 x 27” de
material de apoyo maximo.

. Ranura-t de lujo del calibre de ingletes
con topes ajustables en 45° y 90°
. Poderosos motor de induccion de 2HP

maneja las operaciones de corte dificiles.

Motor:
2 hp (1.5 kw)
Diametro de Disco:

f} ejro: 10" (244mm)
e

Tamano de la tabla frontal
Mesa Principal: 20”x27” (508x686)

Velocidad:

4,000 rpm (50Hz)

Capacidad: Medidas Globales:
920 mm.

370 mm.

155 mm.

Peso:

150 kg...

CALMEMJ12-1600 Sierra Mesa Escuadradora 12"
220V Trifasico

CALMEMJ12-1600

Flecha: 5/8 (16mm)

Alas de extensiéon de hierro fundido:
40-1/2"x27” (1,029x686mm)

Hoja de extension de alas de metal:
53-9/10"x27” (1,369x686mm)

Profundidad de Corte a 90°:
3-1/8” (79mm)

Profundidad de Corte a 45°:
2-1/8” (54mm)

Rasgadura a la Izquierda de
La Navaja: 13-1/2” (343mm)
Ancho del Friso de la Navaja)

D




Cierra Sinfin
Caracteristicas

* Fijacion rapida palanca de ajuste de tension y la
cuchilla en la parte posterior de la maquina.

* El ajuste preciso y simple de la altura de corte y la
guia de la hoja superior con volantes de gran tama-
Ao y un sistema de rack.

* Tanto la parte superior e inferior de guia de la hoja
se moldean sobre rodamientos para un mejor rendi-
miento y duracion de la hoja extendida.

* Dos ventanas para mostrar la tension de la correa
y la hoja posicion de marcha.

* Suave y flexible para inclinar la mesa de trabajo.

Motor:

2hp (60 HZ), 220V 3 fases, 2200 watts, funcién de
freno de motor

Tamano de la tabla frontal:
540x485mm

Tamano de Hoja:

3,405x20x0, 6 mm
Cambio rapido cerca de alumion Big Rip.
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Equipo e instalaciones:

Procesos de produccion para la elaboracion de un mueble:

1. Se selecciona la madera 6ptima para la elaboracién del
mueble, por medidas, tipo de madera y calidad.

2. Se va al area de trazado, para hacer trazos y tener una
ideade lo que se va hacer con la madera.

3. Se pasa por la Cepilladora para darle un mejor acabado.
4. Continuamente se pasa por la Canteadorapara tener un
grosor igual a los dos lados de la manera, para que tenga un
tamafio uniformemente.

5. La madera pasa a ser cortada en la Sierra de Mesa para
dejarla a la forma del disefio del mueble.

6. Después que se cortd se va al area de ensamble donde
se utiliza, Prensa o la Lijadora de mano, Pega de Madera
para darle un mejor acabado.

7. Ya una vez ensamblada y secada pasa a darle los ultimos
acabados donde se le echa Sellador y Barniz.

Lista de Equipos:

1- Cepilladora($3,899.00) x 2 = $7798.00 Vida util 5 afios

2- Canteadora($3,699.00) x 1 = $3,699.00 Vida util 6 afos
3- Sierra de Mesa($5,980.00) x 2 = $1,1960.00 Vida util 4
anos

4- Sierra Sinfin($2,630.00) x 1 = $2,630.00 Vida util 7 afios
5- Lijadora de Mano($42.00) x 3 = $42.00 Vida util 5 afios
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Lista de Herramientas:

1. Cinta Métrica($14.00) x 6 = $84.00 Vida util 2
afnos

2. Martillo($3) x 6 = $18 Vida util 5 afios

3. Lija de Papel($10.00) metros x 10 = $100 Vida
util 5 afos

4. Sellador($14.99) Cubeta

5. Barniz($13.99) Cubeta

6. Pega de Madera($43.99) galén

7. Clavos($1) docena

8. Tornillos($1.5) docena

9. Taladro(69.99) x2 = $139.98 Vida util 2 afios
10. Escuadras($18.00) x 6 = $108.00 Vida dutil 5
afnos

11. Presas Sargento($112.00) x 3 = $336.00 Vida
util 3 afos

12. Alicate($15.00) x 6 = $90.00 Vida util 5 afios
13. Desarmador de estrella y ranura.($9.99) kit de
desarmadores vida util 3afios.

Materia Prima en la elaboracion:

Como se observa en la lista de pieza, la cantidad de
madera Tornillo para la elaboracién de un escrito-
rio es 56.53 Pulgadas. El costo aproximado de este
mueble de madera de pino es de $300.

Espacio necesario para realizar todas las acti-
vidades:

Para llevar a cabo todas las actividades antes men-
cionadas en la proceso de produccion se necesita
un espacio fisico de 6 metros de ancho x 4 largo y
4 metros de alto, para que cada una de las activida-
des se trabaje de la manera mas eficiente y eficaz.

Espacio necesario para realizar todas las activi-

dades:
- Pues una de la facilidades puede ser tener la ma-

quinaria necesaria y que este en buen estado para
hacer un buen trabajo sin atrasos.

- Que el espacio entre maquinas se bastante amplio
para que ninguna sea una molestia al momento de
trasladar el material.

- Que la maquinaria este bien ubicada para no per-
der tiempo.

- Que el local tengas las condiciones necesarias
para trabajar.

Lista de piezas de escritorio de madera Tornillo

CANTIDAD DESCRIFCION WEDIDAS T
E & L M
Estructura
2 Cubierta 1 14,00 5
Pulg.  Fuly. Fizs
2 Regrueso Frontal - Posteror 1 2 o
Pulg. Pulg. Fias
7 Regrusso Lateral 1 z 25
Fulg. Fulg. Piss
Base
2 Costados 1.5 25 2.5
Pulg.  Fulg. Fizs
1 Mandil 1 14 L]
Pulg. Pulg. Fias
Cajonera
1 Costado Cajonera 1 14 2
Pulg. Pulg. Pies
2 Parante Cajonem 1 e 1.5
Pulg.  Fulg. Pies
2 Amarre Lateral Cajonera 1 2 1.5
Pulg. Pulg. Fies
4 Amarre Frontsl-Posterior-Cajonera 1 2 2
Puly. FPulg. Fies
Cajones
2 Frante Cajon 1 6.5 el
Pulg.  Fulg. Pies
4 GCostado Cajon 075 5 15
Pulg. Pulg. Fiez
2 Tras Cajon 0.75 4.5 1.5
Pulg.  Fulg. Pies
Accesorios
1 Escusdrs Baze 1 45 35
Pulg.  Fulg. Fizs
1 Tske 1 k] 1
Pulg. Pulg. Fiz
1 Tirator Tomesdo Z z 1

(= Dim
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Materia Prima:

Como materia Prima Principal es la Madera.
Generalidades de la madera:

La madera es la sustancia fibrosa y celulosa de
que se componen el tronco y las ramas de un
arbol.

Es de facil transformacion y la material principal
que utilizan los artesanos, ebanistas y carpin-
teros.

Madera mas usadas para muebles

Las especies maderables utilizadas con mayor
frecuencia por el ebanista para la fabricacion
de muebles, son: Caoba, Cedro Macho, Ce-
dro Real, Guanacaste, Laurel, Nogal, Pochote,
Pino Ocote, Genizaro.

Caoba: Madera de color café rojiza, textura ma-
dera fina, alto lustre natural, muy buena para
trabajarla, toma un excelente acabado. Utiliza-
da para columnas, puer-tas, vigas y construc-
ciones coloniales.

Cedro Macho: Posee una albura estrecha de
2cm a 5cm. Es de color café, textura mediana 'y
grano entrelazado. Se trabaja en marcos para
puertas, construcciones en general.

Cedro Real El diametro del arbol oscila entre
50cm y 1m. Su color es rojo café, su textura es
fina; se trabaja con facilidad, toma buen acaba-
do. Es usado para puer-tas, enchapados, talla-
dos, torneados, etc.

Teki

Guanacaste Su madera es suave y liviana. Su color
es café con marcas oscuras, textura gruesa, grano en-
contrado dificil de cepillar; el olor es desagradable, el
aserrin causa irritacion nasal. Se utiliza para interiores
de construcciones de vivienda

Laurel Presenta una albura de 2 a 8cm bien defini-
da; su color café es variable. Su textura es modera-
damente fina y su grano normalmente es recto. Facil
de trabajar puertas, marcos, molduras y toma un buen
acabado

Nogal Su madera es liviana Posee una albura de color
gris de mas de 5cm. Su color es café-achocolatado,
su textura es gruesa y de grano recto. Toma un exce-
lente acabado; Se utiliza para trabajos en forro, cielo
raso, puertas, marcos para puertas y carpinteria en
general.

Pochote Su madera es suave y liviana de color rosa-
do palido, posee un alto lustre natural, toma un buen
acabado, utilizada para enchapados, puertas, venta-
nas, gabinetes, y muebles en general.

Pino Ocote Son de especie de coniferas, son de tron-
co recto y cilindrico. Su densidad es mediana. Posee
un duramen bien definido. Su color es palido amari-
llento Posee anillos medulares con alta definicién. Sus
especies son resinosas; son muy utiles en construc-
cion y carpinteria y también en pisos. Sirve para todo
tipo de muebles por su vistosidad y acabado.
Genizaro Su tamafio y densidad son medianos. Es de
color café oscuro. Su textura es gruesa con grano en-
trelazado. Produce irritaciones nasales al trabajarla,
es apropiada para enchapados, para construcciones
interiores.
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Necesidades de Materia Prima.

Para la realizacion del producto a realizar se utili-
zaran los siguientes elementos:

» Madera: Pino Ocote, por su facil trabajo, su color
suave y su acabado.

* Cuero: Como material secundario se utilizara
cuero de vaca, ya que ademas de ser uno de los
mas accesibles, es de los mas faciles de trabajar.
Cantidades a utilizar de materia prima por:

* La cantidad de materia a utilizar dependera del
volumen de madera que necesite los productos.

Costo de Madera de Pino
Tablas Reglas
1x8%x2.40 mts $5.22
1x8x3.30 mts$6.99
1x8x3.90 mts $8.50

1x4x3.96 mts $3.90
1x5x3.20 mts $4.08

Cuartéon

2x2x8 mts $4.43
2x3x8 mts $6.00

Identificacion de Proveedores y Cotizaciones

Las caracteristicas que deben tener nuestros pro-
veedores son:

« Cumplimiento en las fechas de entrega.

* Calidad

* Precio

* Servicios que ofrece

* Créditos

* Localizacion

En la siguiente tabla se especifica las caracteristi-
cas de cada proveedor en escala del 1 al 5.

Cum- | Cali- | Pre- i Servicios ;| Cre- Localizacion
PROVEEDO- pli- dad cio que ofre- | dito
RES miento ce
enlas
fechas
FERRETERIA 4 4 3 Ninguno | No Mercado Is-
LA GRAPA rael Levites
ELECTRO- 4 5 3 Ninguno | No Costado Sur,
MUEBLES Mercado Pe-
MARA riférico
MADERASDEL i 5 5 4 Ninguno | si Colonia Ra-
MUNDO S A faela herrera
MADENICSA 5 5 4 Trans- Si KM 11 Ca-
porte retera Nue-
va Ledn
MADERAS 5 53 5 Trans- No KM 125 Ca-
SOSTENIBLES porte rmetera Nue-
va Leon
SINSAS A 5 5 4 Atencidn | No Varios Pun-
Online fos de Made-
ra
Compras:

El area de Produccién debe encargarse de las com-
pras a realizar segun las espe-cificaciones del pro-
ducto a realizar.

Para esto debe de tener un orden y control segun la
orden de produccion en el cual debe saber qué es
lo que hay en inventario y o que se necesita para
trabajar.

Dentro de esto la empresa debe de realizar acuer-
dos con el proveedor en el cual los dos lleguen a
un mutuo beneficio, estableciendo quien hara los
fletes, o0 sea, las entregas del material, y el manteni-
miento de precios de los materiales.
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Gestion de Compras:

a) Establecer una estrategia para la gestion de
compras o aprovisionamientos. Se actua segun un
sistema formal de planificacion y control.

b) El proveedor realiza el programa de entregas
con camiones o furgonetas mono producto. Las
especificaciones del producto son rigidas y se ba-
san en el disefio del comprador.

c) Las relaciones con el proveedor son a largo
plazo, con un firme compromiso de colaboracion.
El énfasis se situa en la calidad, servicio y coste
equitativo. Se utili-zan contenedores estandar con
cantidades exactas especificadas de materiales o
componentes.

Capacidad Instalada

La empresa debe tener establecida cuales son las
limitantes de produccién que puede hacer en un
dia de trabajo lleno.

El Potencial:

El Potencial que tiene la empresa podria ser de 15
sillas sencillas ya ensambladas en un 100%

Nivel requerido o Planeado:

Como estaremos elaborando muebles en conjun-
to, el area de produccion debera de poder producir
por lo menos un conjunto en 4 dias habiles con por
lo menos de 2 trabajadores por area de trabajo.

Programa de produccion

Parte de la Mejora continua en nuestra empresa es
necesario establecer:

1. Implicacién al maximo del personal en la gestion
y mejora de la empresa.
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2. Promocién de la formacion para disponer de
“‘gente de calidad” en la empresa.3. Delegacion a
los niveles operativos de las decisiones del dia a dia
4. Aumento de los niveles de calidad y productividad
en toda la organizacion, mediante la estructuracién
por productos y procesos y la promocion del trabajo
en equipo Yy la eliminacion de las operaciones que
no afnadan valor al producto o servicio.

5. Actuacion con voluntad de avanzar en la mejo-
ra continua, con coherencia y ejemplo, motivando,
reforzando y dando apoyo donde convenga, infor-
mando y comunicando convenientemente, elimi-
nando cualquier clase de discriminacién en el trato
y perseverando siempre.

Otros aspectos que se debe de tomar en cuenta
para la mejora continua es la supervision.




CAPITULOV
ORGANIZACION
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CAPITULO V: ORGANIZACION

En este capitulo abordaremos sobre la or-
ganizacién de la empresa, la estructura
organizacional, las funciones especificas
que deben de tener cada uno de los emplea-
dos, el tipo de capacitacion que se le dara al
personal, asi como la evaluacion de desem-
pefio para la mejoria al empleador como a la
empresa.

Objetivo General:

« Simplificar, coordinar y optimizar las funciones
y los recursos de la empresa para alcanzar las
metas establecidas en la planeacion.

Objetivos del area de organizacion

. Corto:

o Garantizar el espacio fisico necesario para las
areas, para el buen funcionamiento de la em-
presa.

o Garantizar el equipo, las herramientas e ins-
trumentos necesarios para el correcto funciona-
miento de la empresa.

o Garantizar la contratacion de los Recursos
Humanos necesarios, que reunan las exigen-
cias de cada area.

o Garantizar los insumos y materiales de todas
las areas de la empresa.

o Elaborar en el primer ano el estado financiero
de la empresa, determinando su sistema conta-
ble.

o Elaborar el manual de funcionamiento de la
empresa.
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. Mediano:

o Garantizar el espacio fisico que requerira la em-
presa en el tercer afo, ya que tendra una amplia-
cion de maquinaria.

o Garantizar la actualizacion y mantenimiento de los
equipos Yy herramientas que se requieran en la em-
presa.

o0 Realizar una evaluacion del Recurso Humano,
para la mejora continua del perfil de los colabora-
dores.

o Garantizar una pequefa reserva de insumos el
cual se vea mas demandado por los ultimos tres
afnos.

o Realizar una valoracion del estado financiero del
tercer ano y el del primer afno.

. Largo:

o Garantizar el espacio fisico que se requiera en la
empresa para el quinto afio, creando un ambiente
ergonodmico en cuanto espacio y ambiente.

o Actualizar el equipo de la empresa para ya los cin-
co anos transcurridos, garantizando el mejor funcio-
namiento de la empresa.

o Garantizar el personal de Colaboradores con el
perfil necesario para las areas de trabajo.

o Crear el estado financiero para la mejora del siste-
ma contable.

o0 Rehacer el manual de funciones de la empresa
para perfilar las funciones de los colaboradores.
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Estructura Organizacional
Organigrama de la Empresa.

Organigrama de la Empresa

ercader

Area de

Funciones especificas:

*Gerente:

Es laimagen y presentacion de la empresa. Es di-
rectamente responsable por la correcta direccion,
organizacion, y control de los bienes y recursos
que posee la Empresa.

Funciones especificas:

a) Dar instrucciones sobre el desarrollo de cada
uno de los cargos a todos los empleados de la Em-
presa, coordinando y orientando los procesos, ve-
lando por el cumplimiento de los mismos.

b) Proponer los controles necesarios para una ade-
cuada utilizacion del tiempo y los recursos de cada
area de la Empresa.

c) Implementar todos los controles disciplinarios ne-
cesarios para el éxito en la consecucién de los obje-
tivos de la Empresa.

d) Velar porque los miembros de la Organizacion
actuen de acuerdo al logro de los objetivos.

» Gerente Financiero: Responde ante Gerencia Ge-
neral y Presidente por las adecuadas practicas con-
tables de la Organizacién, controles internos, im-
puestos, costos, elaboracion y analisis de estados
financieros. Controla los Ingresos, Egresos, Costos,
Balances, Patrimonio. Propone alternativas de me-
joramiento en todos los aspectos.

Funciones especificas:

a) Debe analizar, e interpretar y certificar los esta-
dos financieros de la Entidad.

b) Dar instrucciones sobre el desarrollo de cada uno
de los cargos a los emplea-dos

de la Empresa con cargos relacionados con su area,
coordinando y orientando cada uno de los procesos
y velando por el cumplimiento de los mismos.

c) Proponer los controles necesarios para una ade-
cuada utilizacion de los dineros y recursos de la
Empresa.

d) Elabora el Presupuesto para cada areay vela por
su estricto cumplimiento.

e) Implementar todos los controles fiscales necesa-
rios para el éxito en la consecucion de los objetivos
de la Empresa.
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f) Velar porque los miembros de la organizacion ac-
tuen de acuerdo al logro de los objetivos trazados.

g) Tomar decisiones junto con el Gerente General con
respecto a la evaluacion del desempeno de sus su-
bordinados, y con base en estas establecer ascensos,
bonificaciones, incentivos y todo lo referente al bien-
estar de los empleados.

h) Consultar y coordinar las compras de Activos Fijos,
junto con el Presidente y el Gerente General.

. Gerente Administrativo: Verificar el buen fun-
cionamiento del personal y toda la infraestructura fisi-
ca. Seleccidén, contratacién y coordinacion del perso-
nal para el ingreso a la Empresa.

Funciones especificas:

a) Verificar y controlar el funcionamiento y aspecto de
las instalaciones locativas.

b) Controlar el desemperfio del personal y su 6ptima
presentacion personal.

c) Elaborar y hacer cumplir los turnos correspondien-
tes al personal de conductores y servicios generales.
d) Estudiar solicitud de empleo, Elaborar contratos
de trabajo, Controlar que se hagan las afiliaciones la
Seguridad Social, Caja de Compensacion Familiar,
Sena, Arp, etc.

e) Informar al area financiera sobre ingresos de perso-
nal y sus novedades.

f) Controlar que se hagan los respectivos descuen-
tos y deducciones que tenga cada empleado. Velar
porque se cumpla con todos los pagos, prestaciones
sociales que sefala la ley.

g) Presentar en tiempo oportuno los presupuestos de
gastos y compras.

h) Consultar y coordinar las compras de Activos
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Fijos, junto con el Presidente y el Gerente General.

. Gerente Administrativo: Verificar el buen
funcionamiento del personal y toda la infraestruc-
tura fisica. Seleccion, contratacion y coordinacion
del personal para el ingreso a la Empresa.

Funciones especificas:

a) Verificar y controlar el funcionamiento y aspecto
de las instalaciones locativas.

b) Controlar el desempefio del personal y su opti-
ma presentacion personal.

c) Elaborar y hacer cumplir los turnos correspon-
dientes al personal de conductores y servicios ge-
nerales.

d) Estudiar solicitud de empleo, Elaborar contratos
de trabajo, Controlar que se hagan las afiliaciones
la Seguridad Social, Caja de Compensacién Fami-
liar, Sena, Arp, etc.

e) Informar al area financiera sobre ingresos de
personal y sus novedades.

f) Controlar que se hagan los respectivos descuen-
tos y deducciones que tenga cada empleado. Ve-
lar porque se cumpla con todos los pagos, presta-
ciones sociales que senala la ley.

g) Presentar en tiempo oportuno los presupuestos
de gastos y compras.

h) Elaborar y controlar las érdenes de compra a
todos los proveedores.

i) Entregar los utiles de oficina al personal que lo
requiera y controlar su uso.

j) Controlar los suministros de insumos para el
area de servicios generales.

k) Controlar la asistencia de los trabajadores.
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[) Coordinar con el Gerente General lo concerniente
a capacitacion, induccion y mejoramiento del nivel
de los empleados.

m) Elaborar el Reglamento Interno de trabajo sino
existe y tramitarlo ante el Minis-terio de Trabajo, co-
locar una copia en un lugar visible.

n) Velar por que se cumplan las normas de Seguri-
dad Industrial.

o) Elaborar las comunicaciones de llamadas de
atencion Al personal y hacer cumplir las sanciones
a que haya lugar.

p) Recibir los descargos del personal amonestado
e efectuar su evaluacion.

q) Todas las demas inherentes al cargo que le sean
asignada.

» Gerente de Mercadeo: Debera reportar a la Ge-
rencia General y tendra a su cargo la atencién de
clientes, mantenimiento de negocios actuales y
consecuciéon de nuevos. Orientar, disefar, evaluar
e implementar estrategias de Mercadeo y Ventas.

Funciones especificas:

a) Seleccionar el personal de ventas de la Empre-
sa.

b) Programar y ejecutar todos los planes de ven-
ta de pro-exequiales, servicios directos, captacion
de pensionados, convenios empresariales y demas
acciones tendientes al crecimiento de la Empresa.

c) Formulacién, preparacién, ejecucion y evalua-
cion de campanas de publicidad, técnicas de co-
municacion, manejo de eventos promocionales,
planeacién estratégica, servicio al cliente.

d) Controlar y coordinar la venta y recaudo de Pdli-
zas pro-exequiales.

e) Es responsable por la motivacion del personal de
Mercadeo, al igual que la creacién de estimulos y
capacitacion permanente.

f) Elaborar y supervisar los presupuestos de Ventas
mensuales.

g) Elaborar programas de alianzas estratégicas en
beneficio de le Empresa.

h) Todas las demas inherentes al cargo que le sean
asignadas

» Gerente de Produccién: Metddico y organizado en
su propio trabajo. Sdélido en sus convicciones y de-
cisiones pero aceptando analizar otros puntos de
vista.

a) Organiza y da seguimiento a la ejecucion de to-
dos los trabajos dentro del ciclo de produccion ga-
rantizando que, individualmente, cumplen con las
especificaciones establecidas en el sistema de ca-
lidad.

b) Tiene Responsabilidad sobre el funcionamiento
del area productiva de la empresa y sobre el cum-
plimiento de los objetivos y politicas establecidas
por el Gerente General y/o el equipo gerencial.

c) Optimiza y planifica los recursos productivos de
la empresa para obtener un crecimiento progresi-
vo de la productividad a la vez que se respetan los
condicionantes y especificaciones de calidad.

d) Promover el sistema de calidad en toda el area
de la que es responsable, ayudando a completar
aspectos que pueden contribuir a su mejora conti-
nuada.

e) Trata 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.
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f) Crea una labor de equipo con sus colaboradores
inmediatamente inferiores en el organigrama tradu-
ciendo las politicas y estrategias de la empresa en
acciones concretas que puedan ser interpretadas
cla-ramente por los mandos intermedios.

g) Da Seguimiento a la evolucién tecnoldgica, ana-
lizando la aplicabilidad en la propia empresa y estu-
diando la posible rentabilidad de su utilizacion.

h) Prepara y presenta al equipo directivo, y muy
concretamente al Gerente Gene-ral, la evolucion
de los indices de productividad, las acciones reali-
zadas en el periodo y el conjunto de recomendacio-
nes deseables para la mejora del periodo siguiente.
i) Da seguimiento al rendimiento y efectividad de
los mandos intermedios a su cargo, proponiendo
planes formativos para su crecimiento a nivel tec-
nolégico.

j) Da seguimiento especial a la planificacion de los
trabajos y del cumplimiento de los plazos de en-
trega, procurando informacion periddica, puntual y
fiable al departamento comercial en este aspecto.
k) Recibir, filtrar y distribuir los procedimientos y
mejoras del sistema de calidad.

l) Liderar y seguir los avances en las acciones co-
rrectoras y preventivas en areas de productividad,
calidad y medio ambiente.

m) Asignar las funciones y responsabilidades a
cada una de las personas de su area, asi como las
relaciones entre ellas, muy especialmente de los
que tienen cargos jerarquicos

n) Tiene a su cargo, supervisa y controla las acti-
vidades de almacenaje, tanto de materias primas
como de productos terminados, asi como también
su entrega a los clientes.

Servicio al Cliente:

a) Mostrar atencion; para que un negocio fun-
cione debidamente lo primero a realizar en el mo-
mento que ingresa un/a cliente/a es demostrarle
que para usted es una persona

b) Tener una presentacion adecuada; un/a
cliente/a es muy observador/a y para nada le gus-
tan que el/la vendedor/a descuide su imagen.

C) Atencion personal y amable; El/la cliente/a
es su publicidad gratuita, si es atendido de forma
cordial; este dira a todos/as lo bien que fue recibido
en su negocio y es mas probable no solo que regre-
se sino que traiga a mas clientes.

d) Respetar la opinion del/la cliente/a: Ano-
tar en un papel todos los datos aportados por el/
la cliente/a (en caso de ser necesario), mostrando
interés por sus opiniones.

e) Controlar: Realizar el seguimiento oportuno
para que se solucione la reclamacion, en caso de
que no seamos nosotros directamente los encarga-
dos de hacerlo. Lo mas importante es NO buscar
excusas.




Capacitacion personal

Objetivo

. Establecer los lineamientos y la metodologia
para capacitar a todo el personal de la Compania,
asi como evaluar la efectividad del mismo.

Politicas

1. Todo el personal debera acreditar un minimo de
horas requeridas de capacitacion, dependiendo el
puesto de cada empleado (a).

2. Sera responsabilidad del departamento de Ca-
pital Humano y el supervisor inmediato, informar a
los empleados (as) sobre los cursos obligatorios y/o
disponibles de acuerdo a su puesto.

3. Sera responsabilidad del empleado (a), agendar,
asistir y aprobar los cursos obligatorios de acuerdo
a su puesto.

4. Cualquier incumplimiento con la presente politica
podra tener acciones disciplinarias, incluidas la re-
cision laboral.

5. Induccidén general.

6. Todos los empleados (as) deberan recibir un cur-
so de induccion a la Compafdia a fin de familiarizar-
los con la misma logrando un mayor compromiso.
7. El departamento de Capital Humano debera
coordinar con las diferentes areas para impartir el
curso de induccidn general a los nuevos empleados
(as) de la Compafia en forma semanal o quincenal
segun aplique.

8.El departamento de Capital Humano estara en-
cargado de brindar los equipos necesarios de inicio
para el desempeno del trabajo a los empleados (as)
como gafete, equipo de computo, accesos, segun
corresponda.

9. El gerente de area estara encargado de la en-
trega de uniformes, herramientas y/o vehiculo
asignado segun corresponda.

10. El curso de induccion general debera llevarse
a cabo dentro de las instalaciones de la oficina
por la cual haya sido contratado el empleado (a),
a fin de mostrarle los servicios que estaran a su
disposicion.

11. Sera responsabilidad del area de Sustentabi-
lidad coordinarse con el area de Capital Humano
para incluir en el curso de induccion general, el
curso de “Introduccion a la Sustentabilidad”.

12. Induccion al puesto de trabajo.

13. Sera responsabilidad del supervisor inmedia-
to, coordinar la induccion al puesto del trabajador.
En caso de promocién o contratacion el supervi-
sor inmediato debera asignar a una persona que
se hara responsable de la induccion a las activi-
dades del puesto.

14. Sera responsabilidad del empleado (a) asig-
nado para dar la induccion, explicar a detalle las
actividades del puesto, asi como dar ejemplos
que faciliten el aprendizaje. Este proceso debera
repetirse las veces que sea necesario hasta lo-
grar la calidad deseada en las actividades.

15. Sera responsabilidad de la persona que esté
recibiendo la induccién, tomar notas y hacer pre-
guntas a fin de no tener dudas al término de la
induccion.

16. Una vez concluida la induccion y que se haya
asegurado el entendimiento del empleado (a), se
debera llenar el formato “Lista de verificaciéon del
entrenamiento en nuevo puesto de trabajo” y de-
bera entregarse a Capital Humano.
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17. Los registros del formato “Lista de verificacion
del entrenamiento en nuevo puesto de trabajo” de-
beran ser almacenados por el area de Capital Hu-
mano, por el periodo activo del empleado (a).

18. Capacitacion.

19. Sera responsabilidad de los empleados (as)
asistir a las sesiones de capacitacion que le sean
programadas por el departamento de Capital Hu-
mano, aun cuando estas se lleven a cabo en su dia
libre.

20. Sera responsabilidad de los gerentes de area
asignar objetivos de capacitacion en conjunto con
el departamento de Capital Humano.

21. Capital Humano debera informar a los gerentes
de area sobre la fecha limite para asignar los obje-
tivos de capacitacion.

22. Los Jefes de Capital Humano deberan generar
el plan anual de capacitacion, a partir de la asig-
nacion de objetivos entregada por los gerentes de
area. En caso de que asi fuera requerido por un
area en particular se podra tener un curso fuera del
plan llenando el formato “Curso no previsto”.

23. El departamento de Capital Humano debera
apoyar en la coordinacién de los entrenamientos,
programar un lugar adecuado para el mismo, entre-
gar el material necesario a los empleados (as), lle-
var el registro de asistencia, aplicar evaluaciones,
asi como seleccionar al proveedor, en coordinacion
con el gerente de area, que se adecue a las necesi-
dades del curso solicitado.

24. El departamento de Capital Humano debera al-
macenar y resguardar todos los registros, constan-
cias y certificados de los cursos de acuerdo al
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tiempo estipulado en la politica de Retencidon de
Registros.

25. El departamento de Capital Humano estara en-
cargado de la administracion del formato “Lista de
instructores”, que de acuerdo al formato “Evalua-
cion de satisfaccion del participante” sera depurado
anualmente.

Desarrollo Personal

Orientado a enriquecer las habilidades y conoci-
mientos generales y especializados de las per-
sonas para un mejor desempefo de sus cargos y
futuras promocio-nes, desarrollando capacitacion y
perfeccionamiento del personal.

El objetivo de la presente Normativa es definir las
normas y procedimientos que seran aplicados en el
Reclutamiento, Seleccion y Contratacion de Perso-
nal perma—nente o temporal de Teki S.A.

Contratacion: Todo ciudadano tiene el derecho de
participar en las convocatorias de seleccidn de per-
sonal tal y sea el perfil que estime y necesite el cual
esta se hara en igualdad de condiciones y bajo los
procedimientos

Convocatoria: La convocatoria para la provision de
plazas vacantes, debera tener amplia publicidad, a
lo interno de la Institucion por medio de carteles du-
rante ocho dias y a nivel externo, utilizando un me-
dio de comunicacion escrito y visual de circulacion
nacional.

Seleccion: El comité de selecciéon tendra como fun-
cion la de practicar la prueba, evaluarla, elaborar
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una lista de los aspirantes al cargo en orden des-
cendiente de acuerdo a las calificaciones obteni-
das.

Si los candidatos que obtuvieron mejores califica-
ciones fueren dos o mas optantes, se concedera
preferencia a quien tenga mas afos de experien-
cia y si persiste el empate, concedera al que ten-
ga mas afos de antigledad. El nombramiento se
hara cinco dias después de publicados los resul-
tados de la convocatoria.

Los Jefes de los Centros de Responsabilidad se-
ran los encargados directos de informar al Depar-
tamento de Recursos Humanos y al Comité Bi-
partito de

Capacitacion la necesidad de actividades corres-
pondientes al desarrollo de su personal.

El Departamento de Recursos Humanos ejercera
una funcioén coordinadora y asesora de las activi-
dades de este subsistema. Para la cual manten-
dra una comunicacion permanente con el Equipo
Directivo de la Subsecretaria.

La funcién de Desarrollo de los Recursos Hu-
manos, considerara en su planificacion tanto al
personal de planta y contrata como al personal a
Honorarios.

La Subdere considera a las personas y el desa-
rrollo de sus expectativas individuales, esenciales
para el cumplimiento de la Misién y los objetivos
estratégicos.

El objetivo de la presente Normativa es definir las
normas y procedimientos que seran aplicados en

el Reclutamiento, Seleccion y Contratacién de Per-
sonal permanente o temporal de Teki S.A. Contra-
tacion: Todo ciudadano tiene el derecho de partici-
par en las convocatorias de seleccion de personal
tal y sea el perfil que estime y necesite el cual esta
se hara en igualdad de condiciones y bajo los pro-
cedimientos

Convocatoria: La convocatoria para la provision de
plazas vacantes, debera tener amplia publicidad, a
lo interno de la Institucion por medio de carteles du-
rante ocho dias y a nivel externo, utilizando un me-
dio de comunicacion escrito y visual de circulacion
nacional.

Seleccion: ElI comité de seleccién tendra como fun-
cion la de practicar la prueba, evaluarla, elaborar
una lista de los aspirantes al cargo en orden des-
cendiente de acuerdo a las calificaciones obtenidas.
Si los candidatos que obtuvieron mejores califica-
ciones fueren dos o mas optantes, se concedera
preferencia a quien tenga mas anos de experiencia
y si persiste el empate, concedera al que tenga mas
afos de antigledad. El nombramiento se hara cin-
co dias después de publicados los resultados de la
convocatoria.

Las empresas s6lo pueden ser innovadora y adap-
tativa si sus empleados tienen motivacion de desa-
rrollo personal. Las personas con alta resistencia
profesional son capaces de superar los obstaculos
de su entorno laboral y de adaptarse a aconteci-
mientos inesperados (cambios en los procesos de
trabajo o en las demandas de los clientes); son ca-
paces de desarrollar nuevos modos de utilizar sus
habilidades para enfrentarse con los problemas y

los sucesos inesperados.
Teki

a\/8



Los trabajadores con elevada perspicacia personal
se fijan objetivos profesionales y participan en acti-
vidades de desarrollo que les ayuden a alcanzarlos;
toman medidas para evitar que sus habilidades que-
den obsoletas. Los trabajadores con alta identidad
personal y profesional estan comprometidos con la
empresa, son capaces de hacer lo que sea necesario
(como trabajar durante largas horas) para terminar un
proyecto o atender los pedidos de los clientes y estan
orgullosos de trabajar en la empresa.

Valoracion personal: La valoracion personal ayuda a
las personas a determinar sus intereses profesiona-
les, valores, actitudes y tendencias de comportamien-
to.

Revision de la realidad: Las personas reciben infor-
macion sobre como evalua la empresa sus habilida-
des y conocimientos y sobre el lugar que ocupan en
los planes de la compafia (posibles oportunidades de
ascenso, movimientos laterales).

Administracién de sueldos y salarios

Generalmente, son los directores de recursos
humanos quienes proporcionan esta informacién
como parte del proceso de valoracion del rendi-
miento. Fijacion de objetivos: En esta fase del
proceso de planificacion profesional, las personas
establecen sus objetivos profesionales a corto y
largo plazo, generalmente relacionados con pues-
tos deseados llegar a ser director de ventas en
tres anos), nivel de uso de las habilidades (utili-
zar un presupuesto para mejorar los problemas
de tesoreria de la unidad), asignacién de trabajo
0 adquisicidon de habilidades (aprender a usar los
sistemas de informacién de recursos humanos dis-
ponibles en la empresa).

Planificacion de acciones: En esta etapa, las per-
sonas determinan como alcanzaran sus objetivos
profesionales a corto y largo plazo. Los planes de
accion pueden incluir inscripcion en cursos de for-
macion y seminarios, entrevistas de direccion de la
informacion o peticién de oportunidades laborales
en la empresa.

TEKI 5.A. HOMINA

MONTO NOMINAL DE INDEMIZACION POR SEGURO
CARGO CUELDO 0 SALARID 13AVOMES | VACACIONES | oo 0o " | 25 INATEC | PATRONAL TOTAL
[13.4%)

GERENTE GENERAL s 772000 | €5 7,720.00 | C5 7,720.00 | C5 7,720.00 [ C5 15440 [ 5 1,034.48 | €5 32,068.88
CONTADOR s £,000.00 | C5 6,000.00 | C5 6,000.00 | C5 5,000.00 | CS 12000 [ CS 50400 | €$ 24,924.00
EJECUTIVO DEVENTAS | C5 5,000.00 | €5 5,000.00 | €5 5,000.00 | C5 5,000.00 | S 10000 | CS  670.00 [ €§ 20,770.00
DISENADOR s £,000.00 | €5 6,000.00 | €5 6,000.00 | C5 5,000.00 | S 12000 [ CS 80400 [ €S 24,924.00
CANTEADOR s 5,000.00 | C5 5,000.00 | €5 5,000.00 | C5 5,000.00 | €S 10000 [ CS  670.00 [ €$ 20,770.00
ARMADOR s 5,000.00 | €5 5,000.00 | €5 5,000.00 | C5 5,000.00 |[cs 10000 cs  &70.00 [ €$ 20,770.00
TOTAL - £5144 226.28

HECHO POR REVISADO POR AUTORIZADO
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Evaluacién de desempeiio

En todas las empresas surge la necesidad de va-
lorar y medir el desempefio de las personas en su
puesto de trabajo, la manera de medir este desem-
pefio sera por medio de una hoja de evaluacion en
la cual todo el personal contestara. La Evaluacién
del Desempefio es un proceso sistematico y perio-
dico que sirve para estimar cuantitativa y cualita-
tivamente el grado de eficacia y eficiencia de las
perso-nas en el desempeno de sus puestos de tra-
bajo, mostrandoles sus puntos fuertes y débiles con
el fin de ayudarles a mejorar.

Pretende identificar los aspectos que necesitan ser
mejorados para establecer planes de formacion, re-
forzar técnicas de trabajo y gestionar el desarrollo
profesional de sus trabajadores.

La Evaluacion del Desemperio se tiene que basar
en actividades que afectan al éxito de la empresa u
organizacion, es decir, evaluar el rendimiento labo-
ral desde 4 aspectos:

"ICantidad y calidad de los servicios producidos por
el trabajador/a.

_IForma de comportarse en su puesto de trabajo.
“IMedios que utiliza el trabajador/a.

_lIntegracion con los valores, cultura y objetivos de
la organizacion.

Es conveniente que al menos una vez al afio se
realice una evaluacién del desempefio, aunque
dependera del area o departamento, puesto que a
mayor numero de trabajadores a cargo aumenta la
necesidad de evaluacion y seguimiento.

El responsable de linea realiza la evaluacién a cada
uno de sus colaboradores, puesto que esta evalua-
cion es personal e individual.

Al final de la misma, quedara por escrito todas las
observaciones y propuestas de mejora planteadas
entre responsable y colaborador, reflejandose el
plazo establecido para la revision de las mismas.

Relaciones de trabajo

Fundamentos de la Comunicacién
Como caracteristica de la Relacion Laboral, sera la
comunicacion verbal y escrita, que es la transferen-
cia de informacion de una persona a otra. Es un
medio de contacto con los demas por medio de la
transmision de ideas, datos, reflexiones, opiniones
y valores. El cual ayudara a la empresa en su de-
sarrollo.
Una comunicacion eficiente esta basada en el esta-
blecimiento de un puente donde el emisor tenga de-
tectado el objeto, el lenguaje y el contenido correc-
to, conociendo previamente quién es el receptor y
previendo cual sera su feedback (hacer las cosas
correctas perfectamente).
Para ello tendremos presente los siguientes princi-
pios:
1.- Principio de claridad, es cuando una comuni-
cacion lleva implicito con claridad el contenido del
mensaje, y es entendido por la persona a quien va
dirigido.
2.- Principio de la atencion, enfatiza el grado de in-
terés que presenta el receptor en el momento que
se transmite una informacion.
3.- Principio de integridad, con este se persigue
demostrar que la comunicacion es utilizada con la
finalidad de intercambiar ideas, tanto personal (indi-
viduales) como en las organizaciones.
[ )
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4.- Principio del uso estratégico de la organizacion
informal, este trata de la interaccion que resulta en-
tre las personas de la empresa.

Importancia de la Comunicacion

La coordinacion del trabajo es imposible sin comu-
nicacion, lo que provocaria el colapso de las organi-
zaciones. También la cooperacion se vuelve impo-
sible, dado que las personas no pueden comunicar
a los demas las necesidades y opiniones.

Marco legal de la Organizacion

La forma juridica que estara constituida nuestra
empresa sera la Sociedad Anénima S.A

1- Numeros de Socios:

La empresa estara constituido por 2 socios:
-Regina Lourdes Montalvan Davila

-Daniel Alexander Estrada Lépez

2- Aportacion de los socios al capital social

Regina: $ 27,694.375

Daniel: $ 27,694.375

3- Responsabilidades que adquieren frente a ter-
ceros

Siendo una Sociedad Anénima, estas responsabili-
dades seran repartidas en partes igualitarias entre
todos los socios con los fondos aportados a la em-
presa.

4- Gastos de constitucion de la empresa

Los gastos para inscribir la constitucion de la em-
presa son:

Inscripcién de Constitucion

- Capital menor o igual a C$100,000: C$1,000

- Capital mayor a C$100,000 : 1% del capital
Hasta un maximo de C$30,000

Teki

Matricula Comercial C$260.00

Solvencia municipal C$25.00

Sellado de libros contables: Libros de 200 paginas
C$ 50.00 c/u

Inscripciéon de Poder: C$300.00

Tramites a realizar para implementarla legal-
mente

e Escritura de Constitucion de Sociedad, en origi-
nal.

e Solicitud de Inscripcion como Comerciante (ori-
ginal en papel sellado) firmada por el presidente y
fotocopia de la cédula de identidad. (Si la solicitud
es firmada por un apoderado, se debe relacionar el
poder que lo acredita y especificar en la solicitud
que se adjunta una copia del poder para su debido
cotejo, asi mismo adjuntar una copia simple del po-
der y fotocopia de cédula de Identidad del mismo).
e Libros contables de la empresa:

e S.A. (Diario, Mayor, Actas y Acciones)

e Cia. Ltda. (Diario, Mayor y Actas)

e Poder General de Administracion con C$ 70 en
timbres fiscales, en original.

Obligaciones fiscales que se deberan afron-
tar

Seremos recaudadores de impuesto, declarando
mensualmente el |.V.A sobre las ventas realizadas.
Desconozco totalmente que otra obligacion afronta
la S.A

a\u/8




Capitulo VI
FINANZAS
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Capitulo VI: FINANZAS

En este capitulo abordaremos sobre las fi-
nanzas de la empresa, el sistema conta-
ble que utilizaremos, los estados financieros
proyectados asi como los objetivos que ten-
dremos en esta area para llevar una finanzas
adecuada para ser una empresa rentable.

Objetivo General:

* Realizar el correcto uso de los recursos eco-
nomicos, apoyandose en herramientas finan-
cieras para lograr una correcta optimizacion de
los recursos.

Objetivos del area de finanzas:

. Corto:

o Garantizar los recursos necesarios en las
diferentes areas, para el buen funcionamiento
de la empresa.

o Identificar los medios mas atractivos para
contribuir con el capital de la empresa en el
primer afio de funcionamiento.

o0 Recomendar la manera mas viable para au-
mentar el capital de la empresa.

o Elaborar libros contables cada mes.

o Elaborar una evaluacion anual, sobre los in-
gresos y egreso que tuvo la empresa.

. Mediano:

o Garantizar los recursos que requerira la em-
presa en el tercer ano, ya que tendra una am-
pliacion significativa.

Teki

o ldentificar los medios mas atractivos para
contribuir con el capital de la empresa en el
tercer afo de funcionamiento.

. Largo:

o Garantizar los recursos que requerira la em-
presa en el quinto afo.

o ldentificar los medios mas atractivos para
contribuir con el capital de la empresa en el
quinto afio de funcionamiento.

o Comprar un software que ayude a la empre-
sa a llevar los estados financieros de la empre-
sa de una manera mas segura.

Sistema contable de la empresa.

El sistema contable que utilizaremos sera el de
partida doble.

Catalogo de cuenta.

[Cta. Mayor [Cta. Auxiliar
000-1-1
000-1-1-1
000-1-1-2
000-2-1
000-3-1
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Software a utilizar

El programa Monica:

Ventajas:

» Rapidez al hacer el estado financiero.

» Programa enfocado en la contabilidad.

* Permite realizar los siguientes documentos:
Facturas -notas de venta -notas de compra -in-
ventarios -cuentas por cobrar -cuentas por pagar
-cuentas corrientes -libros contables -cierre de li-
bros -archivos de clientes.

Desventajas:

* En su version gratuita es limitado.

* Muchos procesos para llegar a un resultado.

* No se puede equivocar porque es muy dificil en-
mendar el error.

Estructura:

Esta estructurado por facturas, cuentas por co-
brar, contabilidad, cuentas por pagar, inventario,
cuentas corrientes, estimado, parametros, cuen-
tas de proveedores, ayuda y salir.

Flujo de Caja Proyectado

El flujo de caja es la acumulacion neta de activos
liquidos en un periodo determinado y por lo tanto,
constituye un indicador importante de la liquidez
de una empresa.

Balance Prueba
El balance prueba, balance de situacion o estado

de situacién patrimonial es un informe financiero
contable que refleja la situacién econdémica vy fi-
nanciera de una empresa en un momento deter-
minado.

BALANCE PRUEBA
Teki S.A. inicia sus operaciones el 1 de enero de 2016

000-1-1 |Caja 500.00
000-1-2 |Bancos 1,500.00
000-2-1 [Proveedores 600.00
000-2-2 |Acreedores 200.00
000-1-3 [Inventario 12,000.00
000-2-3 |Gastos Preoperatorios 22,450.00
Mobiliario y Equipo de
000-1-4 |oficina 3,000.00
000-1-5 [Equipo de reparto 3,000.00
Renta pagada por
000-1-6 |anticipacion 2,200.00
000-1-7 [Clientes 10,200.00
Estimacion de cuentas
000-1-8 |incobrables 200.00
Depreciacion acumulada
de mobiliario y equipo
000-1-9 |de oficina 550.00
Depreciacion acumulada
000-1-10/de equipo de reparto 750.00
000-1-11{IVA Acreditable 2,838.75
000-3-1 |Capital social 55,388.75

Teki
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Balance inicial de 1 aino

Teki S.A. inicia sus operaciones el 1 de enero de 2016 con los siguientes saldos:
TEKIS.A

BALANCE INICIAL

Activos Circulantes Pasivos

Caja Chica 500.00 Proveedores 600.00
Bancos 1,500.00 Acreedores 200.00
Clientes 10,200.00 Total Pasivos 800.00
Estimacion de cuentas incobrables 200.00 Patrimonio

Inventario 12000.00 Capital Social 55,388.75
IVA acreditable: 2838.75

Total Activos Circulantes 26,838.75

Activo Fijos

Equipo de reparto 3,000.00

Depreciacion Acumulada de

equipo de reparto 750.00

Mobiliario y equipo de oficina 3,000.00

Depreciacién acumulada de

mobiliario y equipo de oficina 550.00

Total Activos Fijos 4,700.00

Activos diferidos

Renta pagada por anticipacion 2,200.00

Gastos preoperativos 22.,450.00

Total de Activos diferidos 24,650.00

Total Activos 56,188.75 Total Pasivos + Capital 56,188.75
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a\u/o




Balance inicial a 5 anos

(9s'T68st) $

T0'600'T $ v9'€ey $ (SSveT) $ (S€'886)  $ (LL'62TS) S

€L°01S‘C $ 97’88

E€V'6CS'EE S 9V'CSS'6C S LV'8YELT S TL'STO9T S TL00TST S
9T'0V0'9E $ T6'0EV0E S 6C°CI0LZ S 0ST09PC S 00°ST6'8T S

€V'6CS'EE S 9V'CSS6T S LV'8YELT S TL'STO9T S TL00TST S

TL'8L0TT S V¥LTOT'L $ SLL68Y S 00°G/S€ S 000SLCT S

Tr'OV8‘€EES  8S°C69'TCS  Ov'096'VIS  00°0Z6'0TS  00°00V‘8 S

90'9L0°S$S 68'€SC'ES 9072 ‘TS 00'8€9‘TS  0009C'T S

VL'TSO'ETS  PT°L9E'8S Y°0LL'SS 00°ZTCYS  00'oOvZ'E S

78'T0L'8S 60'8L5'SS 96°978°€S$ 00'808'cS  00°09T‘C  $

88'CI8'TS 0T'Z9T‘TS St'108S 00°58SS$ 00°0st S

99'TES'8TS  LT'6L8'TTS  09°T6I8S 00086'GS 00009V S

£6'798'8S 6€'189'SS 0Z'8T6'ES 00'098'cs  00°00C‘C S

VL'STC'T S SE0ZY'T $ SS6L6 S 00'STL $ 00°0SS

TL0SY‘CC S TL0SY'TTS  TL0SbTT$  TL0SKTT $ 0 TLosvTe S

0 0 0 0 0

9T'0V0‘9E $ T6°0EV’0E $ 62°CI0LT S 0S'T09vC S 00°ST68T S

09'VLT'ES SL°0S6°CS S6'/8L°TS  0S'S¥9T S 00'SE0T S

07'L2STS 00'6VE‘CS Or'6TC‘cS 00'90T'C S 000Z9°T S

00°826°SS$ 00°0TS‘SS 00902‘s$  00°0OV6'y S 00°008°€ S

09'6VT VS 00°LS8°€S 0C'v¥9'€S  00'8SY'E S 00099'C S

Ov'LE0'TS STY96S SO'TI6S 05798 $ 00'599 S

0v'0SS‘LS 00'8T0°LS 08°'0£9'9S 00C6C'9 S 000V8Y S

95°SE9°0TS £9°LT8°9S ¥8'T0LYS 00CEY'E S 000V9'C S

Ov'LEO'TS ST¥965 SO'TI6S 05798 $ 00'999 S

(ewe)
ejosg/ou
alwlualanul
Sp 39NN
/ 043ua)
9Q esa)
uoonpoud
°p peplaued

$ (8r9ge) $ (zzeev'T) $ (eL'sez’e) $ (vs'TI6'OV) S

0

S IT60r S

soue g uoiddaioid

%St~

%0¢

s0sa483 |ejol

S03s0) |ejol gns

00°Zr$
00°S€$
00°08T$
00°02T$
00's2$

00°00T$

00°00TS$

00°5T$

sosaJsu| |ejoL

00°SSS

00°St$

00°00T$

00°07TS

00°5€$

00°0zC$

00°0CTS

00°SES

diL

NVA

0lu2nNdsap ap 103de4

o3aN olnj4

osjoquiasaq ap |e30L
OAI10943 BPEJIUD B0

033N olnj4

BUIDIJO BP 0JIUDD 9P BSAN
BUIDO 3P e||IS
ewe) eJ0S
013u3) 9p eSAN
O3juB|WIU}aJIUT 3P 3|gaNIAl

ewe) ejos
0J3Ud) 3p esaN

O3UBIWIUB1BJIUT Bp 3|gaNIA
50350
S3|eNnsu3\l soIsen

uolsIanu|

s0sa4383

BUDIJO 9P 043U 3P ESIN|
euPYO 3p ej|is
ewe) ejos
013u3) Ip esaN

ojuldlwiualaijul ap 3|qa2nA

ewe) ejos
013ud) dp eSIN

[GUETNITESENTE [ETEELTTY]

s0sa.48u|

Teki




a\u/8

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio muestra una situacién en la
cual la empresa ni gana ni pierde, y se realiza para
determinar los niveles mas bajos de produccién o
ventas a los cuales puede funcionar un proyecto sin
poner en peligro la viabilidad financiera.
Clasificacion de los Costos

Costos Fijos por 1 ano:

Internet (Claro) $607.20
Agua (ENACAL) $140.00
Luz (Union Fenosa) $851.52
Telefonia fija (Claro) $168.00

Suministros (Papeleria, Limpieza, Higiene) $520.00
Suministros de taller (Madera, pega, thinner, sella-
dor, lijas, hojas de cierras, proteccidon personal, tor-

nillos y clavos) $3000.00

Renta $2,200.00
Total: $7,485.72
Costos Variables:

Salarios $14,000.00
Gastos de distribucion $1,800.00
Consumibles $480.00
Total: $16,280.00

Variables a determinar

CFt=9% 7,485.72
CVu=3% 16,280.00
PVu=$% 220.00

Teki

El Costo Variable unitario se obtiene de dividir:
Costo Variable unitario (CVu) = Costo Variable to-
tal / Total de Unid. Producidas

Es decir: Costo Variable unitario (CVu)=$ 16,280.00
/193 unidades=$ 18,925.00

Aplicamos las Férmulas:

PE.l. =$7,485.72/ 1- ($ 18,925.00/ $220.00)
=$ 34,420.00/ 1 - 0.086.02
=$ 34,420.00/0.91398

P.E.l. =$ 37824.17

P.E.U.P. = $ 37824.17 / $220.00
P.E.U.P.=171.92

Ingresos Totales (IT) = 193 unidades x $220.00
IngresosTotales (IT) = $ 42,460.00
CT=CF+CV=%$748572+$% 16,280.00

CT =% 23765.72




Resultados Finales:

Volumen de Produccién de Muebles: 193 unidades
Ingresos Totales: $ 42,460.00

Costos Totales: $ 23765.72

Punto de equilibrio Econémico: $ 37.824.17

Punto de Equilibrio Productivo: $ 171 Unidades

Estructura de Costo

Es un proceso orientado a organizar de manera practica la gestion de costos, basados en las prioridades
de la organizacion.

ESTRUCTURA DE COSTOS Y GASTOS

COSTOS
Costos Variables Montos
Materiales y Suministros CS 200,000.00
Otros Costos CS 10,000.00
Total de Costos Variables csS 210,000.00

Costos Fijos

Suedos y Salarios cs 321,935.00
Mantenimiento de Maquinaria cS 60,000.00
Agua CS 10,000.00
Luz Eléctrica csS 72,000.00
Teléfonos CS 12,000.00
Depreciacion de la Maquinariay equipos cs 304.90

Total de Costos Variables csS 476,239.90

Gastos Operativos

Comisiones sobre Ventas 12% de la Venta
Sueldo y salarios de los vendedores CS 47,771.00
Total de Gastos Operativos cS 47,771.00

Gastos Fijos
Mantenimiento de oficina cs 30,000.00

Publicidad y Propaganda CS 20,000.00 -reki

Total de Gastos Fijos cs 50,000.00 DUO




Plan de inversion

PLAN DE INVERSION
RUBRO VALOR UNITARJUNID. REQUINVERSION TOTAL
Activo Fijo
Infraestructura $ 1,100.00 2 $ 2,200.00
Maquinaria y Equipos $ 1,646.40 10 $ 16,464.00
Herramientas $ 15.00 20 $ 300.00
Muebles y Enseres $ 300.00 10 $ 3,000.00
Total Activos Fijos $ 21,964.00
Gastos Preoperativos $ 2,245.00 10 $ 22,450.00
Total de Gastos Preoperativos $ 22,450.00
Capital de Trabajo
Total de Capital de Trabajo $ 27,694.38 2 $ 55,388.75
Plan de Ventas
| Plan para un PRODUCTO
Plan de Ventas 1 - Calculo del Precio de la Venta
Coste por unidad Costes variables en % |Margen sobre ventas % | I 12.00%| 0
Coste compra (ud) 1200.00 Rappels y dtos. 2.30%
Transformacién (ud) 100.00 Comisiones 1.90% [ Precio PROPUESTO [Total | 1,581.51]
Gastos financieros 1.60%
[ Precio coNFIRMADO [Total | |
Total 1300.00 Total Total 5.80%
Plan de Ventas 2 - Prevision de VENTAS en UNIDADES
Venta UNIDADES 30 40 50 50 50 50 50 60 70 80 90 100
Venta Prevista 36,000 48,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 72,000 84,000 96,000 108,000 120,000

Venta en unidades 720
Venta total 864,000
Coste total 760,320 88.00%
Margen total 91,238 12.00%
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Anexos

Anexo 1

0. ;,Con qué contamos?

Contamos con nuestros conocimientos, herramientas de diferentes programas en el ambito de disefo grafico y
disefio de productos, 2 laptops y ambicion.

1. ¢, Qué podemos ofrecer?
Podemos ofrecer servicios y productos de disefio 3D, diseno publicitario.

2. ;A quiénes se lo podemos ofrecer?

A personas que estén directamente e indirecta en el mercado.
* ¢ Quién te ayuda?

Nuestra familia, amigos y conocidos.

* ¢ Qué haces?

Trabajo de Disefador Grafico

Trabajo de Disefo de Producto

Trabajo de Transporte

Proyectos personales

* ;A quién ayudas?

A nuestros jefes, a nuestra familia, a nuestros clientes.

* ¢ Qué ayuda ofreces?

Ofrecemos ayuda a personas con necesidades de disefio de productos, de manera rentable, accesible y origi-
nal, ayudamos a la empresa que laboramos a cumplir los objetivos que se proponen dia a dia

* ;,Como te relacionas?

Nos relacionamos de manera personal y por e-mail.

* ;,Como te conocen y qué medios utilizas?

Nos conocen por el trabajo que realizamos, por teléfono, por contactos y por diferentes redes sociales.

* ¢ Qué obtienes?

Conocimiento y experiencia que da al tratar con los clientes directamente, un cliente satisfecho, remuneracién
econdémica.

* ¢ Qué das?

Damos tiempo, conocimiento, nuestra experiencia, creatividad, sacrificamos la familia y nuestros seres queri-
dos. Nos estresamos, invertimos dinero y energia fisica.

* ¢, Qué recursos tienes? ;Quién eres? ;Qué tienes?

Conocimiento tanto de teoria como practica, creatividad, laptops, internet, dinero.

Somos Disefiadores de Productos.

Mucha ambicién de crecer personal y profesionalmente.

Teki
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Anexo 2:

Encuesta
Disenio de Muebles de Espera, para salas Ejecutivas.

1. ¢ Qué tipos de muebles utiliza en la sala de espera para sus clientes?

oSillas oMecedora
oEsquineros oMesa de Centro
oSofa oOtros (Especifique):
oRevisteros
2. ¢ Cuales son las caracteristicas que deben de tener los muebles?
oFuncionalidad oCalidad
oEstético oBarato
oModa oDe gran tamario
oForma oDe pequefio tamano

3. ¢ Con que frecuencia cambia sus muebles de Sala?
o De 3 a 5 afios

o De 6 a 8 anos
o De 8 anos a mas
oCada vez que se dafien.

4. ; Ud. Compra muebles en conjunto o individual?

o individual o Conjunto

5. ¢Donde adquiere los muebles?
o Siman o Muebles de Mi Tierra
o Almacenes Eza o Otros (Especifique):

o La Muebleria

6. ¢Qué tipos de materiales utiliza?

oMadera

oMetal

oVidrio

oCuero

oOtros (Especifique):
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Anexo 3:

. Eskimo S.A.

Altagracia. Km. 3 %2 Carret. Sur. Managua.
Tel. 2255-8948, 2255-8960.Fax 2266-1374.
Email: direccion@eskimo.com.ni.

Web: www.eskimo.com.ni.

. Parmalat Centroamérica S.A.

Km. 4 7% Carret. Norte. Managua.

Tel. 2249-2910, 2240-1523. Cel. 8882-1989. Telefax
2278-6576. Fax 2249-9642.

. American Donuts
Ciudad Jardin. Fte. A Banco Procredit. Managua.
Tel. 2249-1522. Fax 2270-0430.

. Café Las Flores
Carr. Norte Km. 2.5 Plaza Norte #3. Managua.
Tel. 2251-0604. Cel. 8885-6657.

. Café Soluble S.A.

Km. 8 %2 Carret. Norte 1000 vrs. Al Lago. Managua.
Tel. 2233-1121/22/23.Fax 2233-0536.

Email: mercadeo@cafesoluble.com.

Web: www.cafesoluble.com

CAFE

. Compania Cervecera de Nicaragua

Km. 6%, Carret. Norte, de Cruz Lorena 600 m. al Lago.

Managua. Tel. 2255-7700. Fax 2255-7813. Web: www.
ccn.com.ni.

. Kola Shaler Industrial S.A.
Km. 2 Carret. A Sabana Grande. Managua.

Tel. 2263-1505, 2263-1706, 2233-4865.Fax 2233-4872.

Email: shaler@ibw.com.ni. Web: www.kolashaler.com

Teki

Web: www.aranaimpresiones.com.
Arte Digital S.A.- ARDISA

. Costado E. del Centro Comercial Nejapa.
Managua. Tel. 2276-8495 al 98. Fax 2265-1726.
Email: ardisa@ibw.com.ni

. Alvarado Lugo S.A.
Bosques de Bolonia. CST 5 c. S. 3 c. Oe Edif Lugo
Mod-3. Managua. Tel. 2266-8320.

. Deshon&Cia. Ltda.
Fte. A Montoya. Managua. Tel. 2266-2144.

. Auto Mantica
Delicias del Volga "% c. al E. Managua. Tel. 2266-1030.

. Acrilicos de Nicaragua
Jonathan Gonzalez. Casa Pellas 5 'z c. al E. Managua.
Tel. 2270-2607.

. Agroalfa
Altagracia. Texaco Guanacaste 150 m. al S. Managua.
Tel. 2266-0188, 2341-2165.

. M & M Mantica S.A.

Rot. El Guegliense 300 m. al O. 1 %z c. al N. Managua.
Tel. 2266-8002.Fax 2266-1475. Email: jicaza@
turbonett.com.ni.

. Comtech

Altamira. Ferreteria Sinsa

25 vrs.al E. #589-599. Managua.
Tel. 2252-5767, 2267-4012.

Cel. 8465-0084. Fax: 2270-6244.
Email: ventas@comtech.com.ni.
Web: www.comtech.com.ni.
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. Financiera FAMA
Estatua de Montoya, 3 72 c. al E. Managua. Tel. 22684826.
Fax: 2266-9689. Web: www.financierafama.com.ni

. Banco Central de Nicaragua

Km. 7 Carretera Sur. Managua. Tel. 2255-7171. Fax:
<2265-0495. Email: info@bcn.gob.ni. Web: www.bcn.
gob.ni.

. Superintendencia de Bancos y Otras
Entidades Financieras

Carretera Sur Km. 7, Edificio Superintendencia
De Bancos. Managua. Tel. 2265-1555. Web: www.

. Banco de América Central S.A. - BAC
Centro BAC, Km 4 %% Carretera a Masaya.
Managua.Tel. 2274-4444. Fax: 2274-4441.
Web: www.bac.net.

. Bolonia. Canal 2 TV 2 c. N. %2 c. Oe 5vs. Mana-
gua. Tel.

2266-5072

. René Acevedo Vasquez & Cia. Corredores de
Seguros

Estatua Monsenor Lezcano 1 c. al E., Y2 c. al N,,
Managua. Tel. 2266-4361, 2246-4361. Cel. 8880-6832.
Fax: 2250-2248. Email: acevedo_853@hotmail.com.

. Seguros LAFISE

Centro Financiero LAFISE, Km. 5 ¥z Carretera a
Masaya, Managua. Managua. Tel. 2255-8484, 22703505.
Fax: 2270-3558. Web: www.seguroslafise.com.ni.
Jardines del Recuerdo (Memorial Park)

Altamira D’Este. Distrib. Vicky 85 m. al S. Managua. Tel.
2252-5794. Fax: 2278-9338.

. Agencia de Investigaciones Sociales James
Campos

Bolonia. Canal 2 TV 2 c. N. %2 c. Oe 5vs. Managua. Tel.
2266-5072

. Bufete Centroamericano
Los Robles. Ddf. Lacmiel, 75 vrs. Al E. Managua. Tel.
2278-0843. Fax 2278-5508. Email: ola@cablenet.com.ni

. Publimovil

Altamira D’Este. Ant. Dist. Vicky 2 c. al N. 75 vrs. Al O.
Managua. Tel. 2278-0071.

superintendencia.gob.ni.

. URACCAN
Sector Loma Fresca.
Telefono: 25721308

. IMAGO

Reparto miraflores del Semaforo del Seminario 1c. Arri-
ba y media a Lago.

Telf: 22681208

. Arana Impresiones

Rot. Sto. Domingo 20 vrs. Al N. 2do.
Porton m.d. Managua. Tel. 2270-7704.
Email: ventas@aranaimpresiones.com.

. Hotel Crowne Plaza

Octava Calle SO. No. 101. Managua. Tel. 2228-3530
Al 39. Fax: 2228-6314. Email: dagoberto.silva@
ichotelsgroup.com. Web: www.crowneplaza.com.
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Descripcion de la empresa

Teki S.A es una empresa dedicada a dar soluciones creativa en el ambito de muebles
para diferentes personas, e n materiales d e madera, m etaly v idrio. E stando
involucrado desde | a fase d e disefio, p roducciony entrega cumpliendo conla
espectativa en cuanto en calidad, durabilidad y creativo.

Mision

Ofrecer soluciones a nuestros clientes en el disefio de nuestro producto dandoles
mayor comodidad en su vida diaria cubriendo las necesidades del mercado nacional
en cuanto a disefo, fabricacion y suministro. Proporcionando productos adaptables
a su entorno y servicio de alta calidad, respetando el medio ambiente, motivando el
desarrollo profesional de todos y cada uno de los trabajadores.

Vision

Ser la primera alternativa para nuestros clientes reconocida en el disefo, fabricacién
y distribucion de muebles de madera cuya calidad satisfaga la necesidad de nuestros
clientes. Ser una empresa mas rentable, eficiente y socialmente responsable.
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Marca Grafica

Teki
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El i sologotipo de Teki S .A esta compuesto por dos e lementos el logo Teki esta
representada por una tipografia san serif ya que esta es muy legibles a pequefios
tamanos, bellas y limpias a t amanos g randes, posee bordes con curvas que
expresan movimiento, elegancia, suavidad y dinamica esta posicionado arriba de
isotipo como representacion se superioridad y estabilidad.

El i sotipo esta representado por 3 m odulos d e un m ueble que r epresenta la
adaptabilidad que hay en nuestros productos, cada uno de ello esta disefiado con
bordes r edondeados que r epresenta elegancia, m odernoy nos basamos en la
tendencia minimalista ya que esta es una tendencia que sigue marcando una epoca
por su versatilidad, su bajo costo y su buena aparaciencia.
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Red de Contruccion

dl
Escalar el isologotipo proporcionalmente siempre. Tomarlo de un archivo basico en
illustrator que se entregara a Teki S,A

—

La marca debera con sufiiciente espacio de visibilidad y que no haya elementos que
le resten importancia, dejar 1x de como area de proteccion.

Esta red de contruccion se hace con el objetivo de asegurar una buena reproduccion
del isologotipo manteniendo sus caracteristicas y proporciones.

Como normal general se utilizara el archivo editable que se entregara con este
manual asi como siempre respetara el color pantone del isologotipo.
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Proporciones

El tamafo maximo del isologotipo varia segun el area en que se utilizara por eso con
el archivo editable no tendra ningun incoveniente.

El tamafio minimo del isolotipo no puede ser menor a lo establecido en la siguiente

-~ Teki

10
X

0,
100 % 5.8014 cm

Teki :
QUD 2.9007 cm

. 2.5
) Teki x
25 % a\v/o| 1.4504 cm
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Positivo y Negativos

Aqui s e presenta en s u version positiva y negativa, indicando | a manera mas
adecuada en la utilizacion del logo respectivamente

TJeki
Q\J) ga\va
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Especificaciones de Colores

Aqui s e presenta en s u version positiva y negativa, indicando | a manera mas
adecuada en la utilizacion del logo respectivamente

Pantone 3005 CP Pantone 300 CP Pantone 3005 CP
CMYK CMYK RGB
' Cyan 100 ' Cyan 99 ' Green 123
' Magenta 31 ' Magenta 50 ' Blue 191

Pantone 3005 CP/ Sobre papeles satinados.
Pantone 300 CP/ Sobre papeles mate.

Teki
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Especificaciones Tipograficas

La tipografia que se utilizo para la palabra “Teki” Arial Rounded MT Bold con una
ligera variacién para una mayor vistosidad es una tipografia que ya viene instalada en
windows como en macintosh

Arial Rounded MT Bold Regular

abcdefghijklmnfopqrstuvwxyz
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
1234567890!@#$%"&*()_+[}P":?>/.)\][=-

Para o tras aplicaciones a jenas al isomagotipo como papeleria, disefios, web es
permitido utilzar la familia tipografica de Arial

Avrial

abcdefghijkimniopqgrstuvwxyz
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
1234567890!@#5% &*()_+[}P":?>/.;\][=-
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Uso Correctos

El unico uso correcto es el logo como tal, siguiendo las especificaciones de este
manual y en caso donde la utilizacion del isomagotipo se utilize en un espacio mas
ancho que largo y no se pueda respetar el tamafo establecido solo se utilizara el

ooy Teki

Uso Incorrectos

Teki X0 Te\‘.‘
ooaTeki XTI

Teki :
U4 oo
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Aplicacion a papeleria

Carta u Oficio
Teki
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Aplicacion a papeleria

| Factura N° XXXX-XXXX

Fecha

Cliente

Concepto Descripcion Cantidad Precio Unitario

Factura (media carta)

Total

RUC.

Recibo N° XXXX-XXXX

Fecha

Cliente

Recibi de
La cantidad de

En concepto de pago de
Recibo (media carta)

Firma Recibido Firma Pagado

RUC.

—_—
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Aplicacion a papeleria

Teki
[ Na\u/o

Sobre oficio / saco
(360 mm x 250 mm )

Tarjetas (35 mm x 6 mm)

Parte trasera

Teki
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Alexander Martinez

Director de Operaciones
c@sociados.com

. (+505) 2244 9809
Teki
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Aplicacion a papeleria
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Disefo Bordado

Caodigo de Hilo Marca Marathon
Blanco: 2149
Celeste: 2231
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Silla
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Mesa
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Familia de
Muebles para
Salas de
espera
de Oficina
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