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» ORIGEN

NABLA surgio por la inquietud de 3 personas: Daniel
Martinez, Ali Silva y Citlali Hernandez, estudiantes
de 8vo. semestre del Centro de Investigaciones de
Disefo Industrial de la UNAM con la idea de generar
una propuesta en el terreno del disefio de producto
en México.

Nos percatamos que muchos de nuestros amigos y
conocidos dentro de un rango de edad entre los 20
y 35 anos tienen muchos problemas al cambiarse o
amueblarsu casa, ocasionado por el ritmo devidaen
el cualvivimos en la ciudad de México en donde no es
facilencontrar mobiliario con lasdimensionesideales
ni con una propuesta de disefio contemporanea
a precios accesibles, los departamentos tienen
accesos reducidos y debido al cambio constante de
vivienda se les dificultaba transportarlos por lo que
contrataban grandes y costosas mudanzas.

Muchas de las propuestas de mobiliario que
encontramos rebasan las posibilidades econdmicas
de este sector, orillando a comprar lo que les alcanza
y no necesariamente lo que les gusta o funciona
mejor.

Dandonos cuenta de esta problematica comenzamos
haciendo muebles sobre disefio para diferentes
personas, tratando de ofrecer un servicio de
interiorismo. Fué en el desarrollo de estos primeros
proyectos cuando nos dimos cuenta de los pocos
muebles desarmables que se venden en centros
comerciales son de calidad baja y con una propuesta
de diseno alejada del estilo de vida de los mexicanos;
utilizan materiales aglomerados y laminados
plasticos de baja calidad, a precio bajo pero con
corto tiempo de vida util.

» Render ambientado del comedor y silla Chicles
para el concurso de Disefio de Mobiliario para
Vivienda de Espacios Reducidos 2011.

A principios del afio 2011 nos reunimos en varias
ocasiones para discutir la problematica y conciliar la
forma de nuestro grupo de trabajo, aprovechamos la
convocatoria de un concurso de disefio de mobiliario
organizado por la Autoridad del Centro Historico, el
Fideicomiso Centro Historico de la Ciudad de México,
la Secretaria de Desarrollo Urbano y Vivienda del
D.F., el Museo Mexicano del Disefio (MUMEDI), la
Asociacion de Muebleros y Artesanos de la Lagunilla
A.C. y el Museo Franz Mayer, en donde se debia
proponer mobiliario para espacios reducidos en el
cual fabricantes de la Lagunilla desarrollarian la
propuestay los disefios seleccionados se producirian
para su comercializacion.

Nuestra propuesta para dicho concurso consistio en
mueble de guardado y silla plegable con el objetivo
de ser una alacena comedor y mueble de guardado.
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V Primeros prototipos de la silla y comedor Chicles durante la
exposicion de los finalistas del concurso en el Museo Franz Mayer.
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A Poster del concurso organizado por el Museo Mexicano de
Diserio (MUMEDI)

» Primer render del comedor y silla Chicles para el concurso de
Diserio de Mobiliario para Vivienda de Espacios Reducidos 2011.




ORIGEN

A partir de ese momento nos interesamos en este
tema profundamente y durante la premiacién en
el Museo Franz Mayer, en donde nuestra disefo
obtuvo una mencién honorifica, nos contacté La Lic.
Alejandra Ramirez, en ese entonces organizadora
de la Magna Exposicion Mueblera 2012, quien nos
ofrecioé un espacio para colocar un stand en donde
podriamos exhibir nuestros productos ademas de
la oportunidad de dar una conferencia sobre este
tema y nuestra perspectiva del Disefno Industrial en
el sector mueblero.

Fue a finales del 2011 que comenzamos a desarrollar
el material para esta exposicidon con la idea de
hacer mobiliario para espacios reducidos donde
los productos fueran desarmables, modulares o
plegables, fabricados en maderas duras y tableros
comerciales.

La Magna Exposicion Mueblera se organizé en el
CentroBanamexlosdias 25,26y 27 de enerodel2012,
donde exhibimos los prototipos de la primer linea de
muebles desarrollada por NABLA acompanados de
diferentes propuestas en render debido la premura
para la fabricacién. Nos llevamos una gran sorpresa,
pues muchos de los asistentes se acercaban con
curiosidad y algunos decidieron comprarlos.

Lo que ellos no sabian es que solo estabamos
exponiendo nuestros muebles como futuras
promesas y no teniamos una idea clara sobre el
negocio, ni forma de facturar y mucho menos una
produccion y distribucion previamente planeadas.

Con estas primeras experiencias de venta nos
percatamos que existia una demanda por nuestros
productos y de manera inmediata empezamos a
recibir pedidos de muebles con una ganancia muy
bajaya que no sabiamos calcular de manera acertada
nuestros precios.

Eramos tres disefiadores con poca experiencia
encargados de crear el proyecto (modelados, renders,
planos, etc.), fabricarlo, distribuirlo, financiarlo y
cobrarlo, decidimos detener la venta y fabricacion
durante un tiempo para no reducir la calidad de
nuestros productos y para abastecer de mejor
manera nuestras diversas actividades buscamos
diferentes proveedores que nos ayudaran con la
maquila, estipulando convenios de exclusividad
sobre la fabricacién de nuestros muebles.

<« Stand de exhibicién durante la

Magna Expo Mueblera
en enero de 2012.



ORIGEN

Durante el transcurso del afo 2012, periodo de
aprendizaje, analisis, reestructuracidén y generacion
de nuevas ideas; creamos espacios virtuales
donde exhibir nuestro mobiliario, una pagina de
internet (www.nabla.com.mx), pagina en Facebook
y un portafolio digital en Behance.com. Para esto
realizamos una sesién fotografica de los productos
para poder presentarlo con la mayor calidad posible
y lanzamos nuestro primer catalogo.

A mediados de ese mismo afo, la Facultad de
Contaduria y Administracion de la UNAM nos invitd
a participar en la Expo Nacional Emprendedora
organizada la Asociacion Nacional de Facultades y
Escuelas de Contaduria y Administraciéon (ANFECA),
en donde desarrollamos un plan de negocios que
obtuvo el primer lugar regional y el segundo lugar
nacional.

Esto nos proporcioné los cimientos de nuestro futuro
negocio y una nueva vision de venta para generar
ahorro e inversion de manera interna sin tener que
pedir un préstamo, trabajando de forma conjunta
con talleres de carpinteria, aplicando el sistema
administrativo para saber calcular nuestros gastos
de operacion (tanto fijos como variables).

Decidimos trabajar bajo el esquema de un despacho
de disefio de mobiliario, productos e interiorismo,
delegando la produccion y fabricacion a aquellos
proveedores que cumplieran con los estandares de
calidad que exige nuestro producto terminado y que
estuvieran de acuerdo a colaborar bajo un contrato
que estipule precios, distribucion y la autoria de
nuestros disefios, permitiendo enfocarnos al trabajo
creativoy la venta de este.

Con este plan de negocios logramos consolidar
una forma de trabajo mas organizada, enfocada
en la creatividad e innovacioén, conocimos a fondo
el mercado en el que estabamos inmersos y nos
proporcion6 una prospectiva de como podia crecer
la empresa a medianoy largo plazo.

» Poster de la convocatoria para participar en la
Magna Expo Mueblera 2012.

LLENA DE COLOR TU NEGOCIO

CIUDAD DE MEXICO
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Primera publicacion de la empresa en un compilado de este tipo.

NABLA

Marana + Gierita

2om

Muebles complementarios inspirados en

la forma de ensamblar, montar y desmontar
un mercade sobre ruedas. Ambos caben

en una caja al desmontarlos. La silla Glerlta
&5 apilable y ligera,

Complementary chair and desk, inspired

on the way that street markets are assembled
and dissazsembied Marafa and Glerita

can be fitted into a bex for fransportation,
Giierita is a light and stackable chair.
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» CONCEPTO

NABLA

NABLA Disefo de Mobiliario, busca solucionar los
problemas de mobiliario en espacios reducidos de la
vivienda mexicana, atravésdela creacion de muebles
y productos para dar una perspectiva de estilo de
vida mexicano con disefios contemporaneos.
Buscamosrepresentaren cadadisefio losfactores que
condicionan nuestra forma de trabajo, simplicidad
funcionalidad, intuicién, sintesis, alta calidad vy
honestidad.

Para poder dar vida a nuestras ideas tomamos
como elemento primordial situaciones, vivencias,
experiencias de vida y folclor de nuestra urbe
mexicana es importante resaltar que nuestros
objetos son una fusién entre vivencias en la Ciudad
de México, interrelacion de configuraciones generada
por las diversas representaciones culturales sin
olvidar la funcionalidad y el deseo de bienestar social
por medio del confort y felicidad que pueden dotar
nuestros muebles a las personas que confian en
nuestros productos.

Esta empresa, esta constituida por Ali Felipe Silva
Chavez y Raul Daniel Martinez, Martinez estudiantes
del Centro de Investigaciones de Disefio Industrial.

NABLA surge a partir del cuestionamiento ante
la relacién entre funcionalidad en el espacio y el
desarrollo de vida de los habitantes de la capital y
recontextualizar nuestro estilo de vida.

;{Como desarrollamos un producto?

Normalmente surgen inquietudes de necesidad
funcional e interrelacién con una experiencia o una
imagen cotidiana en nuestra vida, un ejemplo claro
para explicar el desarrollo de nuestros productos es
el escritorio Marana + la silla Gierita, teniamos la
necesidad de desarrollar un set de escritorio que nos
ayudara a mantener organizado nuestro espacio de
trabajo, que fuera desarmable, empacable simple,
econdémico  funcional tomamos dos elementos
formales de nuestravida diaria;como son los puestos
de tianguis y el cableado totalmente desorganizado
de la ciudad de México, los integramos por medio
de conceptos y detalles formales que nos resultan
atractivos y particulares para dar una propuesta
general: ocultar cables de los diferentes dispositivos y
tener una area libre en la cubierta, armary desarmar
rapido y de forma sencilla como lo hacen los puestos
de tianguis.




¥ Los colores que se encuentran en los mercados sobre ruedas ¥ Los complejos de vivienda con espacios reducidos son cada
y los puestos desarmables son parte de nuestro concepto. vez mds y con mayor cantidad de casas en los alrededores de la

ciudad.
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A “Mararia de cables”. Buscamos simplificar el caos visual que A La creciente densidad de poblacion es parte del mercado y la
enfrentamos como parte de nuestro dia a dia.  demanda a la que nos enfrentamos como productores de muebles.



CONCEPTO NABLA

NABLA tiene un proceso de trabajo peculiar ya que
no contamos mas que con un pequefio taller de
prototipos y una oficina en la calle de Las Flores
numero 43 en Los Reyes Coyoacan; en este momento
no nos encargamos de la fabricacién de nuestros
productos, en este apartado describimos a detalle
nuestra forma de trabajo.

1- Detectamos una necesidad de producto para
nuestra linea de mobiliario basico.

2- Para la linea buscamos referencias por medio de
imagenes tomadas por nosotros mismos en nuestro
recorrido de vida diaria por las calles de México. 3-
Nos reunimos en equipo para definir una linea de
objeto a desarrollar ya sea para espacio comedor o
zona de descanso, comenzamos a bocetar, discutir
y modificar; una vez determinada la estética
funcionalidad confortabilidad que deseamos

4- Pasamos a los modelados 3D, en donde
implementamos los diferentes requerimientos de
(ingenierias), una vez armado se crean planos de
vistas generales, explosivos y detalles de ensambles.
5- Ya con planos definidos en nuestro pequefio taller
generamos un prototipo basico sin color en madera
de pino y desechos, en donde probamos fisicamente
el producto tanto estético, dimensional y comodidad
para determinar posibles cambios o mejoras una vez
probada la ergonomiay funcionalidad.

6- Mandamos planos con nuestros proveedores
de cabecera para generar una cotizacién una vez
aceptada prosedemos a generar un anticipo.

7- Se inicia con la fabricacién e inspeccionamos
detalles acabados.

8- Una vez terminada la pieza generamos un tiraje
corto de muebles prueba, (5 a 10 muebles).

9- Fotografiamos el producto y lo agregamos a
nuestro catalogo.

10- Lo enviamos a nuestras distintos redes sociales
en internet: facebook, twitter, kichink, behance y
sitio web (nabla.com.mx).

11- Una vez subida a nuestra pagina enviamos
notificaciones a nuestros distribuidores con tienda
fisicay ellos determinaron la necesidad de producto.
12- Una vez aceptado el requerimiento se distribuye
a nuestros diferentes clientes.

EnelcasodelalineaPipirisnais, (que tiene porobjetivo
vender objetos o muebles sobre diserio a proyectos de
interiorismo o clientes en particular).

1-El cliente se pone en contacto con nosotros para
generar un proyecto y cotizar el trabajo creativo.

2-Se establecen normas de proyecto y presupuestos
una vez generado el anticipo por el desarrollo de
acuerdo a nuestros tabuladores de costo por areay
tipo de cliente nos reunimos en diferentes ocasiones.

3-La primera para determinar que tipo de producto
requieren y revision de espacio, la segunda es la
primer propuesta y nos otorgan los cambios, para
finalmente hacer la entrega final de render de alta
calidad, planos, especificacionestécnicas legibles por
el cliente y una cotizacion de fabricacién previamente
consultada con los proveedores, en caso de que el
cliente no requiera fabricacion se entrega el disefio.




» PANORAMA DE LA INDUSTRIA

MUEBLERA EN MEXICO

La historia del disefio de muebles en México nos
arroja el panorama de una industria muy artesanal
y rastica, algo que en la actualidad se ha convertido
en un arma de dos filos, pues los disefios clasicos, la
forma de tratar los materiales y la amplia variedad
de maderas preciosas con la que cuenta nuestro pais
aporta muchisimo a la identidad y se complementa
con estilos rurales muy definidos adicionados del
tradicional oficio de la carpinteria con acabados
Unicos y envejecimientos a base de ceras, tintas y
barnices, hacen que aun en la actualidad exista una
gran demanda de este tipo de productos.

Por otro lado la carencia de estructuracion,
modernizacion y crecimiento en la producciéon de
este tipo de objetos, coloca a los muebleros en una
posicién complicada antelaadaptaciénaunmercado
internacional y sin la vision de cambio a los nuevos
estilos de viday necesidades que los compradores de
muebles requieren hoy en dia.

México es un pais productor de muebles por tradicion,
enladécadadelos90, considerados los afios dorados
de la industria mueblera mexicana, este sector
ocupaba el tercer lugar a nivel mundial en ventas,
Unicamente después de EUA e Italia. Se exportaba
y comercializaba mobiliario hecho en México a mas
de 70 paises, ademas existian alrededor de 20,000
empresas dedicadas a esto, las cuales aportaban el
2.6% del Producto Interno Bruto (PIB) y generaban
aproximadamente 150,000 empleos.*

Desafortunadamente desde hace masde unadécada,
la industria productora de mobiliario, afectada por
las crisis financieras globales se ha desplomado y
ha tenido leves recuperaciones en los ultimos afios.
Al cierre del 2010 se reportd en esta industria un
repunte del 4.5% en el empleo, 8.2% en las ventas y
deun4.7% en el valor total de este sector (el cual esta
calculado en 1,604 millones de pesos)**

V El tipico taller de carpinteria.

*Cifras de acuerdo a Bancomext.
**Segun encuesta de Actividad Econémica del INEGI.



¥ Procesando madera en madereria.
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PANORAMA DE LA INDUSTRIA MUEBLERA EN MEXICO

Actualmente se calcula la existencia de unas 17,000
empresas activas dentro del sector las cuales
generan aproximadamente 129,000 empleos directos
que representan solo el 1.8% del total de la industria
manufacturera en México aportando Unicamente el
1.3% del PIBX**

Gran parte de este bajo crecimiento del sector
mueblero se debe a la débil competencia ocasionada
por un sector conformado en 98% por Pequefias y
Medianas Empresas (PyMES) que funcionan bajo
esquemasdenegociosfamiliares,muyconservadores,
avecesinformalesy ajenos eindiferentes a las nuevas
tecnologias, innovacion en procesos a causa de las
crisis y la entrada de la competencia China.

La zona de confort en la que viven los muebleros
mexicanoslosmantienelejosdeunarealcompetencia
internacional, Unicamente protegiéndose bajo
esquemas antiguos, por tradicién familiar,
llevando sus finanzas aun en papel, aunque éstas
estén en numeros rojos, cerrando las puertas de
financiamiento a través de la banca privada o de
modernizacion.

***Segun cifras de la Secretaria de Economia.

11

En el 2012 se incumpli6 la meta de crecimiento
proyectada y esperada, al parecer a causa de la
importacion de muebles fabricados en China y Brasil,
pero segun la Camara Nacional de la Industria de la
Transformacion (Canacintra), confirmé que durante
el transcurso del 2013 el sector mueblero mexicano
logrdé una expansion de entre 3y 4% de sus ventas.

El 68% de las empresas dedicadas a la actividad de
produccién de mobiliario se ubican en las siguientes
entidades: Jalisco, Distrito Federal, Estado de México,
Nuevo Ledn, Chihuahua, Puebla, Coahuila, Baja
California, Michoacan y Sonora.

V Ejemplo de muebles modulares y de disefio rustico.




PANORAMA DE LA INDUSTRIA MUEBLERA EN MEXICO

Tomaremos en cuenta que nuestras principales
amenazas al adentrarnos a un negocio en base a el
disefio y produccion de muebles son:

1-La masiva competencia asiatica de copias de
muebles iconicos que acaparan el mercado pues son
buenos productos pero no tenemos idea de como
hacen para ser tan competentes en precio.

2- Pocos muebles disefiados desde su concepcidon en
México pues existe industria mueblera sin embargo
esta dispersa buscando tendencias estéticas
extranjeras sin tener la necesidad de desarrollar
propias por miedo al fracaso.

3 Tecnologias obsoletas o anticuadas.
4- Cierre de empresas por problemas financieros.
5- Informalidad y pérdida de empleos por crisis

econdmicas, decremento de exportaciones e
incremento en las importaciones.

Buscaremos alcanzar los nuevos retos que este
mercado fije, como modernizar procesos de
produccidén,investigareinvertirennuevastecnologias
para beneficiar desde el disefio hasta nuevos vy
mejores acabados del producto, crear estrategias de
venta con canales de distribucion diferentes que se
acoplen a esta época.

Y sobre todo buscar la innovacion desde el disefio de
nuestros productos a partir de las necesidades que
los nuevos clientes propongan, como la adaptacion
a espacios reducidos, ritmos de vida mas acelerados,
estilosy gustos mas simplificados que puedan otorgar
limpieza y organizacion a los espacios del usuario.
Todo esto para crear nuestra ventaja competitiva
respecto a las demas empresas que conforman el
sector mueblero en México.

V Primer prototipo de mararia + giierita.
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» PLAN DE NEGOCIOS

OBJETIVO

A partir de este plan de negocios tenemos el objetivo
de investigar y conocer las posibles ramas del
conocimiento necesarias para poder crear y dirigir
una empresa que esté cimentada sobre una base
séliday justificada con el sector al que pertenecey su
contexto. De esta manera nuestro objetivo es obtener
resultados fructiferos y redituables para todas las
personas que en ella colaboren, no solo en el aspecto
econdmico, si no en el impacto social que puede
significar en una sociedad como la mexicana.

13

Mision.

Fortalecer la identidad del mobiliario mexicano, a par-
tir del disefio con algo que nadie mas puede copiar ni
comprar, nuestra cultura, para satisfacer las necesida-
des de producto en vivienda primordialmente espacios
reducidos en nuestro pais con productos de calidad e
identidad mexicana.

Vision.

NABLA, tiene trazado un plan de trabajo a futuro, en
dos etapas:

1. Establecimiento de NABLA como empresa
constituida que ofrece diferentes lineas de mobilia-
rio para espacios reducidos y muebles sobre disefio.
Buscaremos establecer un showroom fijo y otro am-
bulante durante los primeros afios para poder dar a
conocer nuestros productos.

2. Establecer de una fabrica propia, con la
maquinaria y herramental necesario para satisfacer
el pronéstico de ventas generado en nuestro estudio
de mercado.

En un mediano plazo seremos una empresa con los
conocimientos y experiencias necesarios para poder
cubrir la demanda en diferentes sedes alrededor de
la Republica Mexicana.

NABLA sera a largo plazo una empresa que generara
disefios que involucren experiencias, apoyandose en
tecnologia de punta; innovando constantemente con
sus productos, cuyos mensajes hablen y hagan refe-
rencia a la vida cotidianay problematicas actuales de
México.



Filosofia.

NABLA ha creado una filosofia en la cual es de vital
importancia integrar las imagenes, problemas y
necesidades de la vida cotidiana. Traducirlos en
procesos creativos y productos que las satisfagan.
Estamos rodeados de un ambiente propicio para
la investigacion y detonacion de ideas que puedan
plasmarse en productos, y de esta manera, generar
una actual identidad mexicana dentro del campo
del disefio industrial, lo mas importante es satisfacer
las necesidades reales de la vivienda con espacios
reducidos en México, con productos de alta calidad y
valores estéticos.

Los valores sobre los cuales sustentamos nuestra
filosofia y con los que nos presentamos como una

nueva empresa mexicana nos sirven como base para
disefar productos, son:

Identidad Mexicana

b

Innovacion

!

Funcionalidad

i
Simplicidad

b

Compromiso Social

Objetivos.

«Consolidar una empresa de mobiliario competitiva
en el mercado mexicano y posteriormente en el
mundial.

sIntegrarnos a la sociedad mexicana como detonador
de ideas, conceptos de diseno y mercado.

«Crear y mantener la produccion constante y de
calidad, dividida en dos lineas de mobiliario:

-Basica: Dirigido a un segmento de la
poblacién con ingresos de $9000 mensuales
en promedio. Las caracteristicas de este
mobiliario incluyen adaptabilidad a espacios
minimos de hasta 45 m2, multifuncionalidad,
sistemas modulares, desarmables, apilables,
plegables y de facil transporte y acceso, entre
otras cualidades.

-Pipirisnais: Dirigido a un segmento de la
poblacién con ingresos de $24000 mensuales
en promedio. Con caracteristicas especificas
en cuanto a su valor estético referente a cada
cliente.

¢Como?
«Diferenciar los productos NABLA por su calidad y
diseno.

«Sacar al mercado nuevas lineas por temporadas
(otofio invierno - primavera verano).

+Ofrecer productos con precios justos, accesibles y
competitivos.

«Mantener un nivel de actualizacion en cuanto a los
problemas de la vida cotidiana en México.

«Experimentar constantemente con ideas, materiales
y tecnologia.

«Acumular experiencias en cada proyecto, para hacer
de NABLA una empresa sélida.
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MERCADO ACTUAL

Seleccion del mercado meta.

De acuerdo a la publicacion mensual Metros Cubicos
(revista especializada en bienes inmuebles en
México), durante el 2013 se registraron 317,456
casas de interés social vendidas, mismas que estan
dirigidas a personas con el perfil mercado de
ingreoso de hasta $12000 a $20000 mensuales, este
numero representa al Mercado Potencial.

Del total de vivienda, el cual se presenta como
mercado potencial, se ha tomado el 0.002% en
funciéon a atacar un mercado con estrategia de
segmentacion de “mercados concentrados”, de tal
forma que el acceso a los mismos sea exitoso, en un
escenario medio o estandar.

Esta cantidad se presenta como Mercado Objetivo y
es la base del pronostico de ventas.

RANGD
340 31580 EEEGEL R0 N 0211360 12611700

Segin el Censo 2010 la poblacion y superficie en esta Ciudad es:

DISTRITO FEDERAL 8,360,233 hab.

1,112 has.
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Investigacion de mercado.

El segmento mercado al que estaran dirigidos
nuestros productos del catalogo NABLA, seran
hombresy mujeres de 25 a 40 afios, con un promedio
de ingresos de 12 000 pesos mensuales asalariados,
con prestaciones de ley y con posibilidades a tener
un crédito INFONAVIT. Estas personas buscan
disenos adaptables tanto al espacio como a su
forma de vida y econdmicamente accesibles a sus
recursos.

Hemos dividido nuestros perfiles de consumidor
de acuerdo a las lineas que ofrecemos (Bdsica y
Pipirisnais) y que dependen completamente del canal
de distribucion y de la demanda particular.

<« Stock disponible por delegacion. En el 3er. Trimestre del 2013
destaca que 125 proyectos agotaron su stock, lo que indica un mer-
cado muy dindmico, Benito Juarez y Cuauhtémoc, son las delega-
ciones con el mayor porcentaje de participacion con el 33 %y 10%,
respectivamente.
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5n y ario. Analizando la evolucion de las ventas por delegacién, observamos
sminucion y seis un aumento. Cabe destacar que las delegaciones Iztapalapa
 fueron las que incrementaron su porcentaje de ventas con mas del 50% en
mestre anterior.

Como parte de nuestra investigacion, incluimos
informacién acerca de el comportamiento de
la poblacion de acuerdo a estados conyugales,
puesto que nuestro mercado meta abarca también,
parejas de jévenes econdmicamente activas, que
han decidido vivir en union libre o que estan recién
casados, que han comprado o rentado un espacio
para habitar y que por tanto, estan en busqueda
de mobiliario y productos de precios accesibles, de
buena calidad, con un valor agregado estético, vy
sobretodo, que se adapten a las dimensiones de su
hogar. De acuerdo al INEGI, en 2009 se registraron en
el D.F. 32,083 matrimonios.

Esto expone un decrecimiento, es entonces que hay
que considerar que el nUmero de parejas que deciden
hoy en dia vivir por union libre es cada vez mayor.

» Nimero de proyectos en venta por delegacion. Con respecto
al segundo trimestre 2013, hay una disminucién en el nimero de
proyectos del 8%, pasando de 567 a 523. Benito Juarez y Cuau-
htémoc continian siendo las delegaciones con mayor nimero de
proyectos que concentran el 39% de los 523 proyectos activos.

De acuerdo al articulo Union si, pero ;libre?,
publicado por el periodico EL UNIVERSAL, en 2013, el
INEGI afirm6 que en México la unién libre ha venido
aumentando desde los afios 50, y tomo fuerza a
partir de la década de los 60, cuando la poblacion
de solteros y divorciados que optaba por esta forma
de convivencia alcanzé 8.4% de la poblacion total.
Las cifras registradas en el 2000, afirmaron que las
parejas que decidian irse “por la libre” constituian
10.2% de la poblacién.

Actualmente, gracias al ultimo Censo de Poblaciony
Vivienda 2010, en el “Panorama Sociodemografico de
México”, es posible saber que, en el Distrito Federal,
el 14.2% de la poblacién vive en union libre. Ademas,
el 37.5 % es soltero, esto propicia la constitucion de
nuevos circulos familiares que propician la compra.

También decidimos incluir en nuestra investigacion
a las principales constructoras de desarrollos de
casas deinterés social unicamente dentro del Distrito
Federal, entre ellas se encuentran: DEMET, ARA, SARE
y GEO, que nos brinda la informacion para saber el
panorama de desarrollo, distribucion y crecimiento
del mercado.

3% 11%
i]
4% 26%

6%
5%

6% 13%

8% 10%
8% o

m Benito Juarez Iztacalco
m Cuauhtémoc Tlalpan
= Alvaro Obregén Venustiano Carranza
m Miguel Hidalgo Coyoacan
m Azcapotzalco Otros
= (Cuajimalpa de Morelos
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VENTAJAS COMPETITIVAS

Analisis FODA

El producto por si mismo, es la ventaja competitiva
mas importante que ofrece NABLA. Este mobiliario
por sus caracteristicas de adaptacion a espacios
de dimensiones reducidas y superiores, ofrecen
al comprador/usuario productos el disefio y la
intervencién de creativos mexicanos:

+ Plegables

+ Apilables

» Desarmables

« De facil transporte

« Ligeros

+ De vida util prolongada

+ Calidad superior a la de la competencia

Compromiso Ambiental

Otros aspectos muy importantes de nuestra
filosofia de diseno es la sustentabilidad, el cuidado
y responsabilidad que se tendra con el ser humano
y el entorno para la fabricacion de estos muebles,
pues siempre buscaremos implementar procesos
que nos ayuden a reducir el costo de los productos,
desde su fabricacién (merma), su transportacion, la
implementacion por parte del usuario final y el uso
de madera certificada y maderas nacionales de ser
posible.

Por ejemplo nuestras sillas y mesas desarmables
proporcionan la ventaja de poder ser transportadas
en un auto particular, sin la necesidad de utilizar un
flete para que el comprador la tenga en su destino.
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Fortalezas
« Somos un equipo con conocimientos y habilidades
referentes a la generacion de conceptos y propuestas para
la fabricacién de mobiliario. « Todos los integrantes de
NABLA tienen edades y bagajes culturales similares que
comparten entre si.
» Todos los miembros son apasionados de el disefio de
mobiliario.
+Capacidad de generar proyectos grandes sin limitaciones.
« Experiencia en el disefio y la fabricacién de mobiliario
para punto de venta en centros comerciales, disefo,
desarrollo y fabricaciéon de mobiliario para uso recreativo
y habitacional.
« Disefio de mobiliario que se adapta a las condiciones
de vida actuales en México y muchas partes del mundo
en donde el crecimiento de la poblacién va en aumento.
« Contar con diferentes proveedores que le dan solucion
a la fabricacién de nuestros productos por medio de su
conocimiento e infraestructura.
» Contamos con una variada cartera de clientes.
« Contamos con la capacidad para desarrollar proyectos
de baja y mediana escala.

Oportunidades

El mercado para nuestros muebles es muy amplio.

+ El mercado del mueble desarmable mexicano esta
desatendido. « Nuestros muebles son de alta calidad y
facil transporte. « Existe una alta aceptacion por nuestros
muebles.

Debilidades

«No contamos con la capacidad productiva interna
deseada. « No tenemos un control directo de calidad y el
precio con todos nuestros proveedores. « No contamos
con un punto de venta propio que aborde al amplio
mercado que queremos abarcar. « Dependemos del
tiempo de entrega de nuestros proveedores.

Amenazas.

» Reduccion de mercado por la nueva competencia.
« La reproducciéniilicita de nuestro mobiliario. « El
alto margen de error en los calculos de finanzas y
administracion.
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CONFORMACION DE LA EMPRESA

En los siguientes puntos se describira de forma puntal
nuestro proceso actual para constituirnos como
empresa, la actual forma de trabajo, nuestro registro
como negocio del tipo legal, nuestra infraestructura,
recursos tecnolégicos, plantilla laboral, maquinaria
equipo, socios comerciales publicidad e identidad
de marca.

Constitucion Legal

NABLA es una empresa de diseno de mobiliarioy sera
constituida como una sociedad de responsabilidad
limitada de acuerdo al Articulo 58 del Capitulo IV
de la Ley General de Sociedades Mercantiles, que
se constituye entre socios que solamente estan
obligados al pago de sus aportaciones, sin que las
partes sociales puedan estar representadas por
titulos negociables, a la orden o al portador. Que se
llevara a cabo mediante la protocolizacién realizada
por el Notario Publico o Corredor Publico, y conforme
a los estatutos y requisitos necesarios para ello,
dentro de los que se encuentran:

Permiso ante Secretaria de Relaciones Exteriores,
para el uso y explotacion del nombre NABLA
Mobiliario.

Alta ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico,
correspondiente a cada uno de los socios/accionistas
como Accionista por dividendos, asi como el alta ante
esta institucion de la persona moral denominada
“NABLA Mobiliario S. de R.L.”

NABLA Mobiliario S. de R.L. se encontrara
administrada por un consejo de administracion en
el que los 3 socios se repartiran los poderes para lo
que a la sociedad convenga, con un capital inicial de
$50,000.00.

Asi mismo cumpliremos la norma mexicana:
NOM-117-SCFI-2005 2006-01-17, que se refiere a las
practicas comerciales y elementos normativos para
la comercializacion de muebles de linea y sobre-
medida para asi garantizar la calidad de nuestros
productos y cumplir con la normatividad mexicana.
Por lo que toda la operacion de cualquier sociedad
de responsabilidad limitada, en este caso “NABLA
Mobiliario S. de R.L” esta reglamentada de los
Articulos 58 al 86 del Capitulo IV de la Ley General de
Sociedades Mercantiles.
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Régimen Fiscal (SHCP):

Tramite mediante el cual se lleva a cabo lainscripcion
ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
(SHCP), para efecto deL cumplimiento de las
obligaciones fiscales correspondientes.

Permisos Delegacion, Proteccion Civil:

Certificacion Unica de zonificacién de uso de suelo:
Tramite que permite obtener el documento que hace
constar lo que los programas vigentes disponen en
materia de uso del suelo y Normas de Ordenacion
para un predio determinado sobre si un uso del suelo
esta permitido o prohibido.

Programa interno de proteccion civil:

Tramite mediante el cual se definen las acciones
destinadas a la salvaguarda de la integridad fisica
de los empleados y de las personas que concurran al
establecimiento.

Otros permisos (patentes y marcas, anuncios, entre
otros):

Registro publico de la propiedad y el comercio y
producto:

Es el tramite mediante el cual haremos el registro
del acta constitutiva ante el registro publico de la
propiedad y el comercio y registro de propiedad
intelectual de producto.

Declaracion de apertura:

Tramite para obtener el documento con el que
deberan contar los titulares de establecimientos,
cuyo giro no requiere de licencia de funcionamiento
para su operacion.

Acta de integracion a la comision de seguridad e
higiene en los centros de trabajo:

Tramite mediante el cual se integra a la Comision de
Seguridad e Higiene en el Trabajo en la Secretaria del
trabajo y prevision social.

INSCRIPCION EN EL R.F.C o
AL SERVICIO D ADMBISTRACKN THIBUTARIA, LE DA & COROCER BL ARGISTRD FEDEREL DE CONTRIBUYENTES, QUE LE
MR SI00 ASIGRADD CON BASE BN LOS DATOS QU PROFPOFCIOND, LOS CUBLES HAN QU DO AEGISTRADDS CORFCAWE
Seracio de Adminetrscion Tribuiam A LD SIGIAENTE:
HOMBRE, DEMORINACION O AAZOM SOCIAL
CEDULA DE IDENTIFICACION FISCAL AAUL DANIEL MARTINEZ MARTINEZ
EL. E
MAMRB70904DWA1 g
IRLANDA B4 FARCUE SAN ANDRES COYOACAN DISTRITO FEDERAL Dalan
MBS DENCUIRACIH O RATCH RLCIAL
RALL DANIEL MARTINEZ
wAE— CLAVE DEL R.F.C MAMRE70904DW1
CLAVE LINICA DE REGESTRO DE POBLACION MAMRSTOIMHDFRRALOZ
ADRIMISTRACHIIN LOCAL ALR SUR DEL DF,
CLAVE DHICA DE REGISTRO DE POBLACION ACTIVIOAD Digafe 1ndustris]
MAMRET0904HDFRRLOZ2
it SITUACICN DE REGESTRO
M1378000 ACTIVO
Ll L FECHA DE MSCRIFCION  $1-12-2010 el 21-12.20M0
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ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Como ya lo hemos mencionado NABLA tiene
un comportamiento interno de acuerdo a los
requerimientos de trabajo para poder solventar
nuestros gastos variables, en el siguiente esquema
se refleja de manera sistematica la forma de trabajo,
ya que carpinteros asistentes vendedor y contador
son requeribles para no cargar con una nomina que
aun no necesitamos.

Director General :
Ali Felipe Silva Chavez

Director de Disefio y Produccion:
Ali Felipe Silva Chavez

Director Administrativo (Finanzas) y Marketing:
Raul Daniel Martinez Martinez

Carpinteroy asistente:
Sr. Rafael Arreola
Sr. Jesls Zambrano

Ventas:

1. Tienda a consignacion .

“Casa Condesa”, “Hoja de menta”, “Clorofilia”, “Mob”
y “Galeria Mexicana de Disefio”.

2. Venta por internet: facebock, kichink y a través de
nuestra tienda en linea en el portal web de NABLA.

Contabilidad:
C.P. Juana Soriano Altamirano

Direccidon General.

Direccion de Diseno.

Disefio de producto.

Logistica produccion.

Direccion de estrategias
corporativas.

Mercadotecnia.
Ventas y promocién.

Administracién y finanazas
20
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Descripcion de puestos:

Director General.

Esta a cargo de todos los directores de cada una de
las areas. Tareas: Evaluar y aprobar cada una de
las propuestas generadas por las diferentes areas.
Buscar recursos de capacitacién para fortalecer a
todos los colaboradores de la empresa. Delegar
responsabilidades a cada una de las areas. Disenar
estrategias que impulsen el crecimiento del negocio.
Obligaciones: Mantener una imagen de confianza
y liderazgo. Mantener un agradable ambiente de
trabajo dentro de toda la organizacion. Contribuir ala
formacion de directivos y colaboradores de primera.
Responsabilidades: Repartir los recursos de manera
razonable entre los proyectos de cada area. Controlar
y supervisar a los gerentes de las areas.
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Director de Diseno.

Sereportadirectamente con los directores ejecutivos.
Asu cargo se encuentran los disefiadores de producto
y graficos. Es el jefe del area de disefio.

Tareas: Asignar y asesorar los proyectos que seran
desarrollados por los disenadores. Contactar
directamente a los clientes que soliciten servicios de
diseno.

Evaluar y seleccionar las propuestas de disefio
elaboradas por su area. Realizar lluvias de ideas
con los disefiadores para lograr mejores conceptos
creativos. Obligaciones: Cuidar la imagen de los
productos de la empresa. Siempre respetar el
concepto de identidad mexicana en los disefos.
Procurar la completa satisfaccion del cliente por
medio del disefio. Responsabilidades: Entregar con
la debida calidad y caracteristicas los proyectos
asignados a su area. Controlar y supervisar el
desempenio los disefiadores que estan a su cargo.

Director de Produccién.

Se reporta directamente con los directores
ejecutivos. A su cargo se encuentran los carpinteros
y sus asistentes. Es el jefe del area de produccion.
Tareas: Evaluar las propuestas (de la mano del area
de disefo) para buscar el proceso de produccion mas
adecuado para cada disefio. Elaborar programas
y planes de produccion para hacer eficiente
la fabricacion de productos. Investigar sobre
tecnologias de manufactura que puedan beneficiar
la calidad de manufactura. Obligaciones: Verificar
y controlar la calidad de los productos terminados.
Mantener un orden programado en los tiempos y
movimientos de la produccién. Responsabilidades:
Cuidar y supervisar el buen estado y correcto uso
de la maquinaria. Entregar a tiempo la cantidad de
producto establecida para su distribucion. Supervisar
el desempeno de los obreros y carpinteros, asi como
su seguridad e higiene en su espacio de trabajo con
maquinaria.
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Director Administrativo.

Se reporta directamente con el director general.

A su cargo se encuentra el responsable del area
de marketing y de finanzas. Tareas: Administrar
eficientemente los recursos humanos, financieros y
materiales programados de trabajo en las diferentes
areas que estan a su cargo. Mantener informado
al director de marketing acerca de las actividades
realizadas por las areas a su cargo. Obligaciones:
Incrementarelmercado delaempresacon estrategias
de marketing.

Maximizar los recursos con una eficiente produccion.
No exceder el inventario ideal de productos.
Responsabilidades: Supervisar las propuestas
elaboradas porsu area. Controlarlaclaridady calidad
de los conceptos de finanzas, publicidad y marketing.

Director de Finanzas.

Se reporta directamente con el director
administrativo. A su cargo se encuentra, por medio
de outsourcing, el contador. Tareas: Realizar la
gestion financiera de la organizacion. Planificacién,
ejecucion y control de la informacion financiera.
Implementar buenas y pioneras estrategias para
asegurar un eficiente aprovechamiento de lo recursos
financieros. Obligaciones: Llevar el control de los
estados financieros. Responsabilidades: Catalizador
de las nuevas actuaciones financieras que se van a
llevar a cabo.

Director de Marketing.

Se reporta directamente con el director
administrativo. A su cargo se encuentran los
vendedores especializados. Tareas: Hacer estrategias
de venta. Crear propuestas para campafas
publicitarias. Realizar continuamenteinvestigaciones
de mercado. Planificar temporadas de descuento y
promociones eventuales. Obligaciones: Proyectar
la imagen y mision de la empresa a través de la
publicidad. Incrementar el mercado de la empresa
con estrategias de marketing. Responsabilidades:
Supervisar las propuestas elaboradas por su area.
Controlar la calidad de los conceptos de publicidad
y marketing.

Carpintero.

Se reporta con el director de produccion. A su cargo
tiene al asistente de carpinteria. Pertenece al area
de produccion. Tareas: Seleccion de materia prima.
Procesamiento de materia prima (cepillado, corte,
maquinado, routeado, barrenados). Aplicacion
de acabados (lijado, pulido, pintado, pegado).
Ensamble de piezas. Obligaciones: Obtener un
producto terminado que cumpla con los estandares
de calidad estipulados por el diseno. Cumplir con
el tiempo establecido para la fabricaciéon de cada
objeto. Responsabilidades: Trabajar el material
evitando su desperdicio y/o su deterioro. Usar las
herramientas correctamente para prolongar su buen
funcionamiento y evitar accidentes de trabajo.

Asistente de Carpintero.

Se reporta con el carpintero y el director general de
disefio y produccion. Tareas: Recibe drdenes del
carpintero. Aplicaciéon de acabados (lijado, pulido,
pintado, pegado) Ensamble de piezas. Empaque de
productos terminados. Obligaciones: Obtener la
mejor calidad en acabados en todos los productos.
Cumplir con el tiempo establecido para la fabricacion
de cada objeto. Responsabilidades: Usar las
herramientas correctamente para prolongar su buen
funcionamiento y evitar accidentes de trabajo.
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IDENTIDAD CORPORATIVA

Logotipo.

Nuestra identidad corporativa la compone
principalmente el logo con sentido abstracto que
parte de dos triangulosinvertidos intentando generar
un mensaje iconico que representa la idea de mas a
menos , NABLA es un simbolo, que en matematicasy
fisica es utilizado como operador diferencial.

El objetivo de utilizar este simbolo fue poder darle
una imagen simple a la percepcion de nuestros
posibles clientes y de facil identificacion. De igual
forma en el circulo comercial al que pretendiamos
pertenecer nos otorga un sustento fresco y de moda.

46 mm

Todos los apoyos graficos para la publicidad de la
empresa, integran el concepto de triangulacién,
con la idea de tener un icono representativo
y reconocible. Los colores base seran negro y
blanco, con integraciones de escala de grises, estos
sugieren elegancia, funcionalidad, simplicidad vy
atemporalidad por sus referencias de psicologia
basica del color.

El logo de NABLA es un grafico que no tiene un
significado evidente, sirve para sugerir sutilmente
los aspectos que determinan nuestra empresa:
simplicidad , solidez, confianza y funcionalidad.
La tipografia refleja fuerza y presencia, y por la
distribucion con referencia al logo equilibrio formal.

40 |50
mm mm
75
mm
o biliarideo 3mm
34 mm
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Debido a que NABLA no es una empresa grande y
procuramos tener una heterogeneidad en nuestros
productos, decidimos un estilo tipografico abstracto,
integrando figuras geométricas reconociblesy colores
que reflejen un aspecto etéreo y asexual e integracion
de logo y nombre, para generar diversidad visual en
los distintos compradores de nuestro mercado meta.

Elementos para identidad corporativa:

« Tarjetas de presentacion

« Hojas membretadas

« Folders membretados

« Logotipo impreso en embalaje.

« Presencia web.

«Notas de compra.

« Instructivos de armado y recomendaciones
de mantenimiento.

Para nuestras imagenes en estudio fotografico
utilizamos jovenes con indumentaria urbana, para
generar identificacion con este tipo de mercado. Para
los muebles es importante utilizar fondos blancos o
en tonos grises en ocasiones con diferentes texturas
y siempre con el logo en la parte superior izquierda.

Para clientes  especificos, nuevos proyectos vy
objetos Unicos, utilizamos imagenes generadas
por ordenador por su costo de produccion, su
facilidad de coordinacion, costo y el corto tiempo
para su generacion. Es importante que todas las
imagenes sean distribuidas con logo en la parte
superior izquierda y en ocasiones una leyenda de
confidencialidad.
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PRODUCCION

Para la primer linea de muebles NABLA, buscaremos
incluir una serie de aspectos que identifican nuestra
filosofia de disefio y que estos sean: desarmables,
apilables, modulares, plegables, multifuncionales y
adaptables a espacios reducidos.

Esto no significa que nuestros productos contemplen
todas estas caracteristicas, pero si buscaran crear
armonia estética entre los productos de dicha linea
ligando la produccién y el concepto estético en cada
uno de nuestros muebles.

A continuacién una lista de los productos con su
descripcion de materiales que conforman la primera
linea Basica:

« Silla Glierita: Silla desarmable y apilable fabricada
en madera maciza (maple, tzalam, pino como
principal, con asientos y respaldo hechos en triplay o
mdf acabados en pintura laca o laminados plasticos

«Mesa Marana: Mesa de trabajo desarmable fabricada
en madera maciza con cubierta de triplay pintado
acabados en pintura laca o laminados plasticos.

« Repisas Zumbale: Repisas modulares fabricadas en
MDF o triplay con acabado en pintura laca brillante
0 mate.

« Silla Chicles: Silla apilable fabricada en madera
maciza, con asientos y respaldo hechos con triplay
pintado o cubierto de laminado plastico.

« Escalabanco Trépale: Escalera/banco fabricado en
madera maciza de tzalma o maple.
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Proceso de transformacion NABLA.

1 Identificacion y compra de materia prima.

No

Transporte y almacenamiento.
3 Habilitacion de material en maquinas.

4 Analisis de planos y acuerdos de
transformacion de materia prima.

5 Procesamiento de cortes y rectificados

6 Ensambley detallado.

-

Lijadoy limpieza.

0}

Aplicacion de acabados.

9 Control de calidad segun muestrasy
plantillas.

10 Entrega en tienda o directo a cliente.

Descripcion de nuestro proceso.

Paranuestros productos utilizamosdistintos métodos
de fabricaciéon, dependiendo del tipo de material que
se esté tratando:

1. La madera se escoje y compra en madererias
autorizadas posteriormente se cepillada y cantea,
después la pieza se envia a la fabrica para su
procesamiento en sierra circular, cinta, caladora
en dado caso se maquina con router o taladro
dependiendo el caso, para el acabado final se lijay se
resana en caso de ser necesario y se recubre con cera
de abeja, para su posterior abrillantado con aceite
de linaza o lima. Para procesos de larga duracion
utilizamos sellador y barnices.

2. El triplay se corta con sierra caladora,
sierra circular de banco o router de control numérico
asistido por computadora dependiendo de la pieza,
se lijan y pulen los cantos y para el acabado se pinta
en laca del color definido por el cliente.

3. El MDF se puede cortar con sierra caladora,
circular de banco o router de control numérico
asistido por computadora dependiendo de la pieza,
se lija en caso de ser necesario para después pintarse
con pistola de gravedad con compresora de aire
0 acabado en laminado plastico o enchapado en
superficie y canto.

4. Para las barras de aluminio se procesa
la materia prima con corte, pulido y maquinados
basados en careado con buriles en detalles
milimétricos fabricados con la ayuda de tornos
electromecanicos.

5. Para la tapiceria utilizamos diferentes
grosores de espuma de poliuretano que van de 1
a 1l1/2inchy calidades para volumen y forma, las
estructuras (cascos fabricados en madera de pino
de primera y segunda calidad segun la necesidad
de resistencia), las telas y colores son elegidos por
el cliente dentro de parametros internos de telas de
marcas comerciales.
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Tecnologia y Capacidad Instalada

La maquinas que procesan los objetos basan su
complejidad tecnolégica dependiendo de la cantidad
y las especificaciones de cada pieza.

«Elrouter CNC corta piezas definidas porcomputadora
curvas rectas e inclinaciones, que un obrero puede
hacer con maquinaria manual pero el tiempo del
proceso es superior al de una maquinaria de control
numérico y su perfeccién es limitada.

+ La sierra circular es una maquina para aserrar
longitudinal o transversalmente maderas, y también
para seccionarlas. Dotada de un motor eléctrico
que hace girar a gran velocidad una hoja circular.
Empleando una hoja adecuada (En cuanto a su
durezay al forma de sus dientes), una sierra circular
portatil puede cortar cualquier cosa.

Se caracteriza por realizar cortes precisos, ademas
posibilitan el corte en angulo hasta de 45 grados e
incorporan una proteccién contra el polvo o serrin
que se produce en el corte; algunas estan provistas
para conectarse a un extractor externo.

+ La sierra de cinta o serrucho de banda es una sierra
de pedal o eléctrica, que tiene una tira metalica
dentada, larga, estrechay flexible. La tira se desplaza
sobre dos ruedas que se encuentran en el mismo
plano vertical con un espacio entre ellas.

Las sierras de cinta pueden ser usadas en carpinteria
y metalisteria o para cortar diversos materiales ajenos
aestas actividades, siendo utiles en el corte de formas
irregulares . La sierra de cinta esta especialmente
hecha para dar forma curva a la madera.
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+ La herramienta manual esta acondicionada para
procesos de acabados, maquinados vy rectificacion
de piezas, como son: router manual, taladro eléctrico,
desarmador eléctrico, cepillo manual eléctrico,
pantorouter.

+ Otras herramientas manuales de tecnologia simple
como: martillo, pinzas, sargentos, prensas, brocas,
cortadores, y regletas.

« Elementos basicos de ensamble como son: tornillos,
insertos, clavos, taquetes y pegamento o cola de
carpinteria.
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PUBLICIDAD Y PROMOCION

Debido a que somos una empresa nueva y pequefa
decidimos que debemos enfocarnos en buscar
métodos de promocion que no sean muy costosos y
que aprovechen al maximo los medios que hoy en dia
rodean a nuestra generacion.

Por esta razdn utilizamos cuatro estrategias de
publicidad que hasta el momento han funcionado
muy bien:

+ Recomendacion de boca en boca gracias a la
satisfaccion de nuestros clientes.

+ Divulgacion y viralidad en redes sociales y medios
digitales.

« Distribucion de postales y tarjetas de presentacion
en feriasy tiendas de disefio, exposiciones muebleras
y centros de negocio.

+ “Showroom Ambulante”: Campafia de marketing
enfocada a imitar la venta informal de mobiliario
rustico en México, saliendo a las calles a exponer
nuestros productos en puntos estratégicos, ademas
de poder llegar directamente a los desarrollos
inmobiliarios de la ciudad para acercarnos a ese
mercado potencial de personas que estan por
adquirir una nueva vivienda, dando de esta manera
énfasis al origen conceptual de los muebles NABLA.
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FINANZAS

Para NABLA este tema es sumamente importante ya
que nos da la oportunidad de dar pasos firmes como
negocio, la administracion de recursos, los gastos,
los costos de produccion, pago de servicios, envios e
instalaciones que se reflejan en las siguientes tablas.

Las fuentes de financiamiento primordial son las
internas, las cuales son las aportaciones que los
socios realizan por su propia cuenta para aumentar
el capital social de la empresa. Por lo que no se tiene
considerado que en un corto plazo se solicite ningun
tipo de crédito ya que de acuerdo a las proyecciones
realizadas, los recursos financieros que obtendremos
seran suficientes.

Para poder funcionar utilizamos los recursos propios
basados en el ahorro y reinversion con la venta de
productosy servicios tenemos contemplado trabajar
durante nuestros primeros 5 afios sin préstamos
bancarios para desarrollo, pero en ocasiones
préstamos de familiares y amigos para no adquirir
deuda por interés.

Para poder entender este tema nos basamos en el
mercado actual (potencial)de 317 456 viviendas
de interés social escrituradas durante el 2013 que
tienen el perfil de nuestro mercado meta Del total
de vivienda, el cual se presenta como mercado
potencial, se ha tomado el 0.002% en funcién a
atacar un mercado con estrategia de segmentacion
de “mercados concentrados”, de tal forma que el
acceso a los mismos sea exitoso, en un escenario
medio o estandar de casas vendidas México

ROI son las siglas en inglés de Return On Investment
y es un porcentaje que se calcula en funcion de la
inversion y los beneficios obtenidos, para obtener el
ratio de retorno de inversion .
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Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3
(pesimista) (estandar) (optimista)
1 Utilidades:$310,213.54 Utilidades:$363,902.5 Utilidades:$908,463.46
afno R.0.1: 1.30 R.O.I: 1.48 R.O.I:1.61
2 Utilidades:$334,620.9 Utilidades:$391,052.38 Utilidades:$935,613.33
ano R.O.I:1.31 R.0.I1: 1.49 R.O.I: 1.61
3 Utilidades:$361,770.77 Utilidades:$418,202.25 Utilidades:$962,763.21
ano R.0.1:1.30 R.0.1: 1.50 R.0.I: 1.62
4 Utilidades:$388,920.65 Utilidades:$445,352.13 Utilidades:$989,913.09
ano R.0.1: 1.30 R.0.I: 1.51 R.0.1:1.63
5 Utilidades:$416,070.53 Utilidades:$472,502.01 Utilidades:$1,017,062.97
ano R.0.1:1.30 R.0.1: 1.52 R.0.I: 1.63

Los integrantes de NABLA desarrollamos junto con un grupo de asesores en contaduria y administracion
un plan financiero de cinco afios en tres posibles escenarios de venta, pesimista standard y optimista, este
plan refleja los estudios del valor, crecimiento y estado actual y futuro del mercado meta y objetivo al que
estamos dirigiendo nuestros esfuerzos.

Integrando nuestros gastos fijo y variables en el ramo operacional para poder determinar un rendimiento
y retorno de la inversion. Estas tablas nos dan una idea del flujo de efectivo y alcances de utilidad para
reinversion y desarrollo.

Este es un modelo de simulacién financiera independiente en donde cada fila representa un producto,
cada columna un periodo de tiempo.

en los casilleros las cantidades planeadas, en combinacion con precios de venta y condiciones de cobranza,
se puede obtener inmediatamente un flujo de caja proyectado de ingresos. También se desprenden en
forma directa los egresos correspondientes a los impuestos directos sobre aquellas, tanto en monto como
en plazo, generando parte del flujo proyectado de egresos.
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PROYECCION DE VENTAS ESCENARIO PESIMISTA.



Escenario pesimista.

Escenario Pesimista

[ Ano1 |
Sillas Escritorio/Mesa Modulares (6) Mesa Total
Costo Fijo $1,582,505.34 $1,582,505.34 $1,582,505.34 $1,582,505.34
% ($) 52.38% $828,843.42 B8.07% $127,704.95 21.35% $337 843.79 18.21% $288,113.18
Costo Vanable $326.41 $621,724.88 $1,101.62 $104.914.76 $563.40 $268,282.07 $825.84 $314,601.44 $994,921.71
Precio de Venta $920.00 $1,752,357.12 $2,835.00 $269,996.33 $1,500.00 $714,276.00 $1,599.00 $609,134.57 $3,345,764.02
Contribucion Marginal $593.59 $1,130,632.24 $1,733.38 $165,081.56 $936.60 $445993.93 $773.16 $294,533 14 $1,741,707 74
Prondstico de ventas 1805 a5 476 381
Punto de Equlibrio 1396 74 361 373
Excedente 508 22 115 8
Excedente en pesos $301,788.82 $37,376.61 $108,150.15 $6,419.96
Excedente Total 35.54

Utilidad Neta $184,330.76
$133,830.56 $319,904.98
$11,152.55
Return On
Investment R.O.L
Sillas Escritono/Mesa Modulares (6) Mesa Total

Unitario

Caosto Fijo s .

al tarno G Unitano Unitano

82,506.34 $1,562,505.34 $1,582,505.34 $1,582,505.34

% (8) 52.38% $828,843 42 B.07% $127,704.95 21.35% $337 843.79 18.21% $288,113.18

Costo Vanable $326.41 $630,014.54 $1,101.62 $106,313.63 $563.40 $271,859.16 382584 $318,796.12 $1,008,187 .33
Pracio de Venta $920.00 $1,775,721.88 $2,835.00 $273,596.28 $1,500.00 $723,799.68 $1,599.00 $617,256.37 $3,390,374.21
Contribucion Marginal $593.59 $1,145,707 34 $1,733.38 $167,282 .65 $936 60 $451,940 52 $773.18 $298,460 25 $1,764,930.51
Prondstico de ventas 1930 a7 483 386

Punto de Equlibnio 1396 74 361 373

Excedente 534 23 122 13

Excedenta en pesos $316,863.92 $39,577.70 $114,096.73 £10,347 .06

Excedente Tolal

Utilidad Neta $211,074.30
$135,614.97 $345,270.45
$11,301.25
Afio 3
Sillas Escritorio/Mesa Modulares (6) Mesa Total
Unitario Global ~_ Unitario Global Unitario Global  Unitario Global :
Costo Fijo $1,582,505.34 $1,582,505.34 $1,582,505.34 $1,582,505.34
% (8) 52.38% $828,843.42 8.07% $127.704.95 21.35% $337,843.79 18.21% $288,113.18
Costo Vanable $326.41 $638,304 21 $1,101.62 $107,712.49 $563 .40 $275436.25 $825.84 $322,990.81 $1,021,452.95
Precio de Venta $920.00 $1,799,086 64 $2,835.00 $277,196.23 $1,500.00 $733,323.36 $1,599.00 $625,376.16 $3,434 984 39
Contnbucion Marginal $593.59 $1,160,782.44 $1,733.38 $160,483.74 $936.60 $457,887.11 $773.18 $302,387.35 $1,788,153.28
Prondstico de ventas 1956 a8 489 =)
Punto de Equlibrio 1396 74 361 373
Excedente 559 24 128 18
Excedente en pesos $331,929.01 $41,778.79 — $120,043.32 $14,274.17
Excedente Total $508,035.29
U d ] $269,106.29
$137,399.38 $370,635.92
$11,449.95
investmentR O 312
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Afio 4
Sillas Escritorio/Mesa Modulares (6) Mesa Total

Unitario Global Unitario Global Unitario Glabal Unitario Global
Costo Fijo $1,582,505.34 $1,582,505.34 $1,582,505.34 $1,582,505.34
% ($) 52.38% $828,843.42 8.07T% $127,704 95 21.35% $337,843.79 18.21% $288,113.18
Costo Variable $326.41 $646,593 .87 $1,101.62 $109,111.35 $563.40 $279,013.35 $825.84 $327,185.49 $1,034,718.58
Precio de Venta $920.00 $1,822,451.40 $2,835.00 $280,796.18 $1,500.00 $742,847.04 $1,599.00 $633,499.96 $3,479,594.58
Contribucion Marginal $593.59 $1,175,857 53 $1,733.38 $171,684.83 $936.60 $463 833.69 §773.16 $306,314.46 $1,811,376.05
Prondstico de ventas 1881 99 495 396
Punto de Equlibrio 1396 74 361 373
Excedente 585 25 135 24
Excedente en pesos $347,014.11 $43,979.88 $125,989.91 $18,201.28
Excedente Total $535.185.1

$296,256.17
$139,183.78 $396,001.39
$11,598.65
Investment R.O.I. ik
Sillas Escritorio/Mesa Modulares (6) Mesa Total

Umitano Unitano Global Unitario &
Costo Fijo $1,582,505.34 $1,582,505.34 $1,582,505.34 582 ,505.34
% ($) 52.38% $828,843.42 B.07% $127,704.95 21.35% $337.843.79 18.21% $288,113.18
Costo Vanable $326.41 $654,883.54 $1,101.62 $110,510.22 $563.40 $282,590.44 $825.84 $331,380.18 $1,047,984.20
Precio de Venta $920.00 $1,845816.17 $2,835.00 $284,396 13 $1,500.00 $752 370.72 $1,588.00 $641,621.75 $3,524,204.77
Contribucion Marginal $593.59 $1,190,932 63 $1,733.38 $173,885.91 $936.60 $469,780.28 $773.16 $310,241.57 $1,834,598.82
Prondstico de ventas 2006 100 502 401
Punto de Equlibrio 1396 T4 361 ar3
Excedente 610 27 141 29
Excedente en pesos $362,089.21 $46,180.96 $131,936.49 $22,128.39

Excedente Total
* a3

Utilida

$140,968.19
$11,747.35

$421,366.86

$323.406.05




Proyeccién de ventas escenario
pesimista.

Proyeccion de ventas

Total de Mercado
(Potencial)

Total de Mercado
(Meta)

Total de Mercado
(Objetivo)

Tiempo (Afos)

Unidades
Precio de venta
Numero de Unidades

Namero de Viviendas
Mercado

Potencial 317,456

Mercado Meta 6,349
Mercado
Objetivo 476
Total

Proyeccion de ventas

Total de Mercado
(Potencial)

Total de Mercado
(Meta)

Total de Mercado
(Objetivo)

Tiempo (Afos)

Viviendas Vendidas
317,456

6,349

476

Sillas
1905
$920.00

(Mercado Meta)
Sillas

Escritorio
95
$2,835.00

Escritorio

$23,364,761.80

$1,752,357.12

$6,779.00
$8,015.00

Afio 2

Viviendas Escrituradas

317,456

6,349

483

1.00

$17,999,755.20
$269,996.33
Total de Unidades

Ingresos

$2,551,965.29
$763,322.95
$3,315,288.24

Total
317,456

6,349

476

Modulos
476
$1,500.00
Modulos
$476,184,000.00
$9,523,680.00

$714,276.00

$30,475.78

Total
317,456

6,349

483

Unidades
Precio de venta
Nuimero de Unidades

Numero de Viviendas
Mercado

Potencial 317,456

Mercado Meta 6.349
Mercado
Objetivo 483
Total

Sillas
1930
$920.00

(Mercado Meta)
Sillas

$1,168,238,080.00
$23,364,761.60

$1,775,721.88

$6,779.00
$8,015.00

Escritorio
97
$2,835.00
Escritorio
$899,987,760.00
$17,999,755.20
$273,596.28

Total de Unidades

Ingresos

$2,585,991.50
$773,500.59
$3,359,492.09

Modulos
483
$1,500.00

Modulos
$476,184,000.00
$9,523,680.00

$723,799.68

$30,882.12

Mesas
381
$1,599.00
Mesas
$507,612,144.00
$10,152,242 88
$609,134.57

2,857

$3,345,764.02

Mesas
386
$1,599.00
Mesas
$507,612,144.00
$10,152,242 88
$617,256.37

2,895
$3,390,374.21




Proyeccion de ventas escenario
pesimista.

Total de Unidades
Ingresos

Total de Unidades 2,971
Ingresos $3,479,594.58




Proyeccion de ventas escenario
pesimista.

Ingresos

$3,524,204.77
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PROYECCION DE VENTAS ESCENARIO STANDARD.



Escenario standard.

Escenario Standard

[ Adod |
Sillas Escritorio/Mesa Modulares (6) Mesa Total
Costo Fijo $1,677.912.34 $1,677,912.34 $1.677,912.34 $1,677912.34
% ($) 52.38% $878,813.22 8.07% $135,404.10 21.35% $358,211.91 18.21% $305,483.12
Costo Variable $326.41 $828,966 .50 $1,101.62 $139,886.35 $563.40 $357,709.42 582584 $410468.58 §17326,56228
Precio de Venta $920.00 $2,336,476.16 $2,835.00 $359,995.10 $1,500.00 $952,368.00 $1,599.00 $812170.43 £4,46101869
Contribucion Marginal $59359  §1,507,500.66 $1,733.38 $220,108.75 $936.60 $504 658.58 §773.16 $392,710.85 §2,322,276.99
Prondstico de ventas 2540 127 635 508
Punto de Equlibrio 1481 78 382 395
Excedente 1059 49 252 113
Excedente en pasos $628,696.44 $84,704.65 $236,446.67 $87,227.73

Excedenie Total
Utilidad Neta

Return On
Investment R.O.I.

Afio 2

Sillas Escrtono/Mesa Modulares (6) Mesa Total

ano ' 2ba In "] r.,. pal |._["Il‘i:2'li'.' oba l.||'|'|:-:d| 10 jobal
Coslto Fijo $1677912.34 $1,677,91234 $1,677,912.34 $1,677,912.34
% (8) 52.38% $878,813.22 8.07% $135,404.10 21.35% $358,211.91 18.21% $305,483.12
Costo Variable $326.41 $837.256.17 51,101.62 $141,28522 $563.40 $361,286.52 582584 $423,663.27 §1,339827 90
Precio de Venta $820.00  $2,359,840.92 $2,835.00 $363,595.06 $1,500.00 $961,891.68 $1,599.00 $820,301.22 $4,505,628.88
Contribucion Marginal $593.59  §152258475 $1,733.38 $222,309.84 $936.60 $600,605.16 $773.16 $3096,637.96 §234549976
Prondstico de ventas 2565 128 641 513
Punto de Equiibno 1481 78 g2 395
Excedente 1085 50 259 118
Excedenie en pesos $643,771.54 $86,905.74 $242.393.26 $91,154 .84

Excedente Total

Utilidad Neta $350,011.66
$180,225.16 $884,000.22
$15,018.76
Sillas Escritorio/Mesa Modulares (6) Mesa Total

Unitario Global  Unitario Global ~ Unitario Global _ Unitario  Global n
Costo Fijo $1677,912.34 $1,677,912.34 $1,677912.34 $1,677,912.34
% (8) 52.38% 87881322 8.07% $135.,404.10 21.35% $358.211.91 18.21% $305,483.12
Coslo Variable $326.41 $84554583 §1,101.62 $142,684.08 $563.40 $364,86361 382584 $427,857.95 §1,353,093.52
Precio de Venta $920.00 $2,383,205.68 $2,835.00 $367,195.01 $1,500.00 $971,41536 $1,599.00 $828,423.02 §4,550239.07
Contribucion Marginal $593.59 $1.537,659.85 $1,733.38 $224,510.93 $936.60 $606,551.75 §$773.16 $400,565.07 $2,368.722.53
Pronéstico de ventas 2590 130 648 518
Punto de Equiibrio 1481 78 aaz2 395
Excedente 1110 51 265 123
Excedente en pesos $658 846 63 $89,106.83 5248 339 84 $95,081.95
Excedente Total $1,091,375.25 o

$418,202.25

$182,009.56 $909,365.69
$15,167 .46

Return On Investment :
RO LAER
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Escenario standard.

Afio 4
Sillas
Unitano Global
Costo Fijo $1,677,912.34
% (8) 52.38% §878,813.22
Costo Variable $326.41 $853,835.50
Precio de Venta $920.00 $2.406,570.44
Contribucion Marginal $593.59 $1,5652,734.95
Pronéstico de ventas 2616
Punlo de Equlibrio 1481
Excedente 135
Excedente en pesos $673,921.73
Excedente Total
Mtilidad Meta
$183,793.97 $934,731.16
$15,316.16
Return On
Investment ROl 515!
Sillas
Unitano £ 4
Costo Fijo $1.677.912.34
% ($) 52.38% $878813.22
Costo Variable $326.41 $862,125.16
Precio de Venta $920.00 $2,429,935.21
Contribucion Marginal $593.59  §1,567,810.04
Pronostico de ventas 2641
Punto de Equlibrio 1481
Excedente 1161
Excedente en pesos S688,996.83
Excedente Total

Utilidad neta

$185,578.38
$15,464.86

$960,096.63

Escritorio/Mesa
Unitario Global
$1,677,912.24

$135,404.10
$144,082 94
$370,794 .96
$226,712.02

8.07%
§1,101.62
§2,835.00
§1,733.38

131

7a

53
$91,307.91

Escritorio/Mesa

Unitano
$1,677,912.34
$135,404.10
$145,481.81
$2,835.00 $374,394 91
§1,733.38 $228,913.10

132

78

54
$93,509.00

B8.07%
§1,101.62

$1.118,525.13

Modulares (&) Mesa
Unitanio Giobal Unitano Global

$1,677.912.34 $1,677,912.34
21.35% $358,211.91  18.21% $305,483.12
$563.40 $368,440.70 $825.84 $432,052.64
$1,500.00 $980,939.04 $1,599.00 $836,544 81
$936.60 $612.498.34 §773.16 $404 49218

654 523

3g2 395

M 128

$254 286.43 $99,009.06
$445,352.13
Modulares (6) Mesa

Unitano

Globa

$1,677,912.34

$1,677,912.34

21.35% $358211.91  18.21% $305,483.12
$563.40 $372,017.80 $82584 $436,247 32
$1,500,00 $990,462.72 $1,599.00 $844 666,61
$936.60 $618.44492 $773.16 $408,419.28

660 528

282 395

278 133

5260,233.01 $102,936.17

$472,502.01

Total

$1,366,359 14
$4,504 849,26
$2,391,945.30

Total

§1,379624.77
$4,639 459 .44
$2,415,168.07



Proyeccion de ventas escenario
standard.

Proyeccion de ventas

Mercado
Potencial

Mercado Meta

Mercado
Objetivo
Total

Total de Mercado
(Potencial)

Total de Mercado
(Meta)

Total de Mercado
(Objetivo)

Tiempo (Afios)

Unidades
Precio de venta
Niamero de Unidades
Numero de Viviendas
317,456
6,349

635

Proyeccion de ventas

Mercado
Potencial

Mercado Meta

Mercado
Objetivo
Total

Total de Mercado
(Potencial)

Total de Mercado
(Meta)

Total de Mercado
(Objetivo)

Tiempo (Afos)

Unidades
Precio de venta
Ndmero de Unidades
Namero de Viviendas
317,456
6,349

641

Viviendas Vendidas
317,456

6,349
635

1.00

Sillas
2540
$920.00

(Mercado Meta)
Sillas

$1,168,238,080.00
$23,364,761.60

$2,336,476.16

$6,779.00
$8,015.00

Viviendas Escrituradas
317,456

6,349

641

Sillas
2565
$920.00

(Mercado Meta)
Sillas

$1,168,238,080.00
$23,364,761.60

$2,359,840.92

$6,779.00
$8,015.00

Escritorio
127
$2,835.00

Escritorio
$899,987,760.00
$17,999,755.20

$359,995.10

Total de Unidades

Ingresos

$3,402,620.39
$1,017,763.94
$4,420,384.33

Escritorio
128
$2,835.00
Escritorio
$899,987,760.00
$17,999,755.20
$363,595.06
Total de Unidades

Ingresos

$3,436,646.59
$1,027,941.58
$4,464,588.17

Total
317 456

6,349

635

Modulos
635
$1,500.00
Modulos
$476,184,000.00

$9,523,680.00

$952,368.00

$40,634.37

Total
317,456

6,349

641

Modulos
641
$1,500.00
Modulos
$476,184,000.00

$9,523,680.00

$961,891.68

$41,040.71

Mesas
508
$1,599.00
[ CEET
$507,612,144.00
$10,152,242 88
$812,179.43

3,809
$4,461,018.69

Mesas
513
$1,599.00
Mesas
$507,612,144.00
$10,152,242 .88
$820,301.22

3,848
$4,505,628.88




Proyeccion de ventas escenario
standard.

Total de Unidades 3,886
Ingresos $4,550,239.07

Total de Unidades
Ingresos




Proyeccion de ventas escenario
standard.

Ingresos

$4,639,459.44
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PROYECCION DE VENTAS ESCENARIO OPTIMISTA.



Escenario optimista.

Escenario Optimista

| Aot |
Sillas Escritorio/Mesa Modulares (6) Mesa Total
Costo Fijo $1.812,098.34 $1.812,098.34 $1,812,098.34 $1,812,098.34
% ($) 52.38% $948,093.66 8.07% $146,232.64 21.35% $386,858.83 18.21% $329,913.21
Costo Variable $326.41 $1,036,208.13 $1,101.62 $174,857.94 $563.40 $447,136.78 $825.84 $524,335.73 $1,658,202.84
Precio de Venta $920.00 $2,920,595.20 $2,835.00 $449,993.88 $1,500.00 $1,190,460.00 $1,599.00 $1,015,22429 $5,576,273.37
Contribucion Margina $593.59 $1.884,387.07 $1.733.38 $275.135.94 $936.60 $743323.22 $773.186 $490,888.56 $2,902.846.24
Pronastico de ventas 75 159 794 635
Punto de Equlibrio 1589 84 413 427
Excedente 1576 74 381 208
Excedente en pesos $935,293.41 $128,903.30 $356.464 .39 $160.975.35

$1,581,636.46
46

$857,670.50
$223,050.93 $1.358,585.52
$18,587.58
Return On
Investment R.O..
Afo 2
Sillas Escritorio/Mesa Medulares () Mesa Total

Unitario Gl Unitaria Global Unitario Global Unitario Global
Costo Fijo $1,812,098.34 $1,812,098.34 1,812,098.34 $1,812,008.34
% (8) 52.38% $949,093.66 B.07% $146,232 64 21.35% $386,858.83 18.21% $328.913.21
Costo Varnable 5326.41 $1,044 49779 $1,101.62 $176,256.80 $563.40 $450,713.87 $825.84 $528,530.41 $1,671,468.47
Precio de Venta $920.00 $2,943,959.96 $2,835.00 $453,593.83 $1,500.00 $1,199,983.68 $1,599.00 $1,023,346.08 $5,620,883 55
Contribucion Margina $593.59 $1,899,462.17 $1,733.38 $277,337.03 $836.60 $749,269.81 $773.18 $494,815.67 $2,926,069.00
Pronéstico de ventas 3200 160 800 640
Punto de Equlibrio 1599 84 413 427
Excedente 1601 76 387 213
Excedente en pesos $950,368.50 $131,104.38 $362.410.98 $164,902 46
Excedente Total .-

Utilidad Neta $884.414.03
$224835.34 $1,383,950.89
$18,736.28
Sillas Escritorio/Mesa Modulares (6) Mesa Total
Unitario Global Unitario Global ~ Unitario Global Unitario Global .
Costo Fijo $1,812,098.34 $1,812,098.34 $1.812,098.34 $1,812,098.34
% ($) 52.38% $949,093.68 B.07T% $146,232 84 21.35% $386,858.83 18.21% $329913.21
Costo Variable $326.41 51,052,787 46 $1,101.62 $177,655.67 $563.40 $454,290.96 $825.84 $532,725.10 $1.684,734.09
Precio de Venta $920.00 $2,967324.72 $2,835.00 $457,193.78 $1,500.00 $1,208,507.36 $1,599.00 $1,031.467.88 $5,665,493.74
Contribucion Margina $593.59 $1,914,537.26 $1,733.38 $279,538.12 $936.60 $755,216.40 $773.186 $488,74278 $2,949291.77
Prondstico de ventas 3225 161 806 645
Punto de Equlibrio 1599 a4 413 427
Excedente 1626 77 393 218
Excedente en pesos $965,443.60 $133,305.48 $368,357.57 $166,829.57
Excedente Total $1,635
Utilidad Neta $962,763.21
$226,819.75 51,408,316 46
$18,884.98
‘Return On
InvestmentR O 55202
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Escenario optimista.

Mesa

Unitario Giobal
$1,612,098.34
$329,913.21
$536,910.78

18.21%
$825.84

$1,599.00

$1,039,580.67

Afic 4

Sillas Escritorio/Mesa Medulares (6)

Unitario Global Unitario. Global Unitario Global

Costo Fijo $1,812,098.34 $1.812,098.34 $1,6812,098.34
% (5) 52.38% $849,093 66 8.07% $146,232.64 21.35% $386,858.83
Costo Variable $326.41 $1,081,077.12 $1.101.82 $179.054.53 $563.40 $457.868.06
Precio de Venta $920.00 $2,990,689.48 $2,835.00 $480,793.73 $1,500.00 $1,219,031.04
Contribucion Margina $593.59 $1,920612.36 $1,733.38 $281,739.20 $936.60 $761,162.98
Pronéstico de ventas. 3251 163 B13
Punto de Equlibrio 1599 84 413
Excedente 1652 78 400
Excedente en pesos $980,518.70 5135.506.5_? _5374.304. 15

Excedente Total

Utilidad Neta

Return On
Investment R.O.I.

Caosto Fijo

% (3)

Costo Variable
Precio de Venta
Contribucion Margina
Prondstico de ventas
Punto de Equlibrio
Excedente
Excedente en pesos
Excedente Total

Utilidad neta

$228,404.16

$19,033.68

$1.6268

Sillas
Unitano

52.38%
$326.41
$920.00
$593.59

3276
1598
1677

$1,434,681.93

Global
$1,812,008.34
$945,083.66
$1,069,366.72
$3,014,054.25
$1,944 687 46

$995,593.79

$230,188.56
$19,182.38

$1,460,047.41

Escritorio/Mesa

Unitano

$1,812,098.34
8.07% $146,232.84
$1,101.62 $180,453.39
$2,835.00 $464,385.68
$1,733.38 $283,940.29

184

84

79

$137,707.65

$980,913.09

Modulares (6)

Unitano

$1,812,098.34
$386,858.83
$461,445.15

$1,228,554.72
$767,109.57

21.35%
$563.40
$1,500.00
$936.60
819
413
408
$380,250.74

$1,017.0862.97

Unitano

$773.16 $502,669.89
650
427
223

$172,756.68

Mesa

Global
$1,812,098.34
$329.913.21
$541,114.47
$1.047.711.47
$506,597.00

18.21%
$825.84
$1,589.00
$773.16
655
427
229
$176,683.79

Total

$1,697,999.71
$5,710,103.93
$2,972,514.54

Total

$1,711,265.34
$5,754.714.12
$2,995,737.31



Proyeccion de ventas escenario
optimista.

Proyeccion de ventas

Mercado
Potencial

Mercado Meta

Mercado
Objetivo
Total

Total de Mercado
(Potencial)

Total de Mercado
(Meta)

Total de Mercado
(Objetivo)

Tiempo (Afios)

Unidades
Precio de venta
Nuamero de Unidades
Numero de Viviendas
317,456
6,349

794

Viviendas Vendidas
317,456

6,349
794

1.00

Sillas
3175
$920.00

(Mercado Meta)
Sillas

$1,168,238,080.00
$23,364,761.60

$2.920,595 20

$6,779.00
$8,015.00

Escritorio
159

$2,835.00

Escritorio
$899,987,760.00
$17,999,755.20

$449 993 88
Total de Unidades

Ingresos

$4,253,275.49
$1,272,204.92
$5,525,480.41

Total
317,456

6,349

794

Modulos
794
$1,500.00
Modulos
$476,184,000.00

$9,523,680.00

$1,190,460.00

$50,792.96

Mesas
635
$1,599.00
Mesas
$507,612,144.00

$10,152,242.88

$1,015,224.29

4,762
$5,576,273.37

Proyeccion de ventas

Mercado
Potencial

Mercado Meta

Mercado
Objetivo
Total

Total de Mercado
(Potencial)

Total de Mercado
WEEY

Total de Mercado
(Objetivo)

Tiempo (Anos)

Unidades
Precio de venta
Numero de Unidades
Numero de Viviendas
317,456
6,349

800

Afio 2
Viviendas Escrituradas
317,456
6,349
800

1.00

Sillas
3200
$920.00

(Mercado Meta)
Sillas

$1,168,238,080.00
$23,364,761.60

$2,943,959.96

$6,779.00
$8,015.00

Escritorio
160

$2,835.00

Escritorio
$899,987,760.00
$17,999,755.20

$453,593.83

Total de Unidades

Ingresos

$4,287,301.69
$1,282,382.56
$5,569,684.25

Total
317,456

6,349

800

Modulos
800
$1,500.00

Modulos

$476,184,000.00

$9,523,680.00

$1,199,983.68

$51,199.30

Mesas
640
$1,599.00
Mesas
$507,612,144.00
$10,152,242.88
$1,023,346.08

4,800
$5,620,883.55




Proyeccion de ventas escenario
optimista.

Total de Unidades 4,838
Ingresos $5,665,493.74

Total de Unidades 4,876
Ingresos $5,710,103.93




Proyeccion de ventas escenario
optimista.

Ingresos

$5,754,714.12
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FINANZAS conclusion

El analisis financiero de nuestros tres posibles
escenarios, nos dié la oportunidad de administrar
nuestro método de trabajo y poder vislumbrar

el comportamiento interno de la empresa como
un negocio viable, y ser previsores de nuestras
fortalezas, debilidades para asi poder alcanzar las
metas futuras.Gracias a estas proyecciones nos
encaminamos a producir mejorary desarrollar
nuestros productos con terceros para nosotros fue
un benéfico contabilizar cada producto vendido
con la relacién entre gasto y venta en las siguientes
tablas del ano 2013 se puede apreciar este
panorama.

1- Se contabilizaron los gastos fijos y variables
directos e indirectos.

2- Se generaron precios a partir de costo de
produccién, distribucién ventas y comparativa de
precios segun el mercado.

3- Generamos un fondo monetario atravez de

un porcentaje incluido al producto para pago de
regalias, ahorro para el mes 13y fondo de nuevos
productos o desarrollo.
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PLAN DE NEGOCIOS
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» LINEA BASICA

NABLA brinda al mercado del mueble mexicano una
propuesta de disefio fresca y funcional.

Para generar las diferentes configuraciones
representadas en nuestros muebles nos inspiramos
en el entorno y folclore sin embargo nunca dejamos
de lado el perfil de disefio de producto, ya que es una
herramienta indispensable para la elaboracion de
nuestros productos.

La mayoria de nuestros muebles tienen nombres con
sentido comico que resaltan las caracteristicas de su
concepcién, en nuestro caso la funcion dicta laforma,
la forma se restringe por el mercado, sus costos de
fabricacién y el impacto ambiental.

Los materiales que usamos son en su mayoria
maderas duras certificadas para poder brindar
productos responsables con el medio ambiente,
en ocasiones usamos materiales prefabricados
como MDF y laminados plasticos contrachapados
para crear elementos estructurales y superficiales,
siempre pensando en medidas estandar para
evitar mermas y desperdicio, lo cual se refleja
en un beneficio econémico y sustentable

En los acabados recubrimos la mayoria de nuestros
muebles con ceras naturales y aceites comerciales
lo que permite una facil degradacién del mueble en
caso de finalizar su uso.

Eltrabajo conla mano de obra artesanal con nuestros
diferentes proveedores, carpinteros, herreros,
tapiceros, ebanistas y torneros nos ha generado un
constante aprendizaje, sin embargo nos hemos dado
a la tarea de ser coordinadores y perfeccionistas en
especificaciones técnicas de proyeccién para siempre
obtener productos de optima calidad.

El trabajo artesanal tiene dos vertientes en la
produccién, la principal es que los métodos de
fabricaciéon de nuestros productores son de antafio
lo que genera una lenta respuesta para poder
entregar un producto finalizado, a su vez nos otorga
el beneficio de obtener productos de alta calidad y
gran nivel de detalle.
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» SILLA GUERITA

Esta silla fue concebida como un mueble desarmable
de piezas estandarizadas. El objetivo es dotar al
cliente la capacidad de poder transportar su silla en
la cajuela de su automovil sin la necesidad de pagar
un envio, con el término de “armelo usted mismo”
reducimos costos internos de fabricacién para poder
ofrecer un precio adecuado a nuestro mercado
objetivo.

Fabricada en madera maciza de maple con tres
estructuras principales.

1- Laterales ensamblados con un sistema de cajay
espiga con rebaje para respaldo de 15 mm.

2- Estructura de asiento central que es el alma que
une los dos laterales con ensamble de caja y espiga.

3- Respaldo de mdf de 15 mm unido a las estructuras
laterales por medios mecanicos de tornillo y tuerca
inserto, acabado en laca blanco mate.

4- Asiento fabricado en mdf de 15 mm entaquetado
en asiento, acabado laca blanco mate.

Elrespaldo une en la parte superior los dos laterales
y brinda el confort y reposo necesario al area lumbar
del usuario.

El armado final es por medios mecanicos (tornillos
de cabeza allen de 1/4 de pulgada por 11/2, cabeza
plana einsertos para madera)

Debido a su forma simple tenemos la capacidad
de alterar su composicion formal por medio de
diferentes colores sobre el mdf y uso de diferentes
maderas macizas.

57

V Version final de Giierita.

I a

La estética esta dictada desde la funcion y precio,
lineas simples perfiladas y ortogonales.

El nombre y la forma hace la referencia a los puestos
de tianguis que encontramos en la ciudad de México
por su forma simple y facilidad de armado.

Las dimensiones basicas para cada silla son las
determinadas por nuestros prototipos que dictan
altura de base a asiento popliteo de 45 cm con
profundidad de asiento de 45 cm, el ancho de asiento
es de 45 cm y la altura del respaldo va de los 35 a los
40 cm.

No es recomendada como silla de oficina para uso
prolongado por no contar con descansa brazos ni
acojinamiento.



V Primer prototipo de Gtlerita
armado y depiece .

¥ Version final de Giierita.

58



LINEA BASICA

59

A Usando la guerita.

A Usando la guerita.



SILLA GUERITA

ién final de silla Giierita explosivo.

AVers
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» ESCRITORIO MARANA

Para el desarrollo de este producto nos planteamos
una interrogante ;Qué es lo mas molesto de nuestra
area de trabajo?, la respuesta fue inmediata: el
desorden y la marafia de cables que tenemos, fue
muy sencillo concebir un producto que debia tener
pasacables integrado a un cajén de guardado,
con patas desarmables para evitar problemas
de instalacion y dafios al objeto en su traslado e
implementacion.

Planteamos varias situaciones problematicas en
el momento que compramos un escritorio y se
vieron solucionadas con este objeto, adaptando los
problemas que tuvimos en alguin momento como
usuarios y encontramos en la marafia la solucién, un
objeto simple y sin grandes pretensiones, funcional y
mimético en diversos espacios.

¥ Primer prototipo de Mararia.

63

Fabricada en madera maciza de maple, patas, corte
y perfilado segun plantillas, estructura de cajon
armada por medio de sistema de fijacion mecanico,
cubierta fabricada en MDF procesada en CNC unida
a la estructura de cajon por entaquetado, pegado,
prensado y acabado en pintura laca blanco mate
color foco 55 de la linea COMEX o acabado laminado
plastico con cubrecanto blanco mate comercial.

El objetivo de este producto es brindarle al usuario
la capacidad de trabajar con su ordenador, liberar
su espacio de cables, lapices, libretas, etc, con un
cajon con tapa que se encuentra en la superficie del
escritorio con un sistema de eje en el sentido axial
a su profundidad con y sin ruedas. Inspirada en la
marana de cables que encontramos en los postes
eléctricos en la ciudad.

La forma es definida por la funcion. Sus medidas
generales son 75 cm de altura por 160 cm de anchoy
60cm de profundidad.




v

V Primer prototipo, detalle de Mararia.

AVersion final de mesa Mararia
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LINEA BASICA
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V Primer prototipo de  Mararia armado y depiece .




ESCRITORIO MARANA

AVersion final de mesa Mararia explosivo.
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» SILLA CHICLES

La silla plegable es el primer producto disefiado por
el equipo de NABLA, el requerimiento era el disefio de
un objeto plegable para sentarse.

Analizamos el sistema de plegado y mezclamos la
funcién con la estética, un eje de giro, una corredera
con punto de presion y punto de reposo. La silla esta
integrada por dos marcos estructurales, un asientoy
tres barras de aluminio.

Fabricado en madera maciza de maple o tzalam
1-Esta conformada por dos marcos de madera, con
uniones de cajay espiga.

2- Asiento y respaldo fabricados en triplay con
acabado de laminado plastico, laca blanco mate
o brillante, en ocasiones el asiento y el respaldo se
tapiza de acuerdo al gusto del cliente.

69

3-Elsistemadetrabado lo generala presion que ejerce
el usuario sobre el asiento y respaldo en anclaje por
tijera transmitido a las barras de aluminio de 1/2
pulgada corrediza y otra fija los cuales son ejes de
giro integrados en los marcos exterior e interior.

Suobjetivo funcional es dotar al usuario de un asiento
plegable que le otorgue mas espacio en su vivienda
para poder apilarla o colgarla.

Esta silla hace una revalorizacion de los muebles
callejeros que se venden en la ciudad de México y
su nombre se obtuvo por ser tan flexible como las
gomas de mascar.

Sus dimensiones generales son: de base a asiento
popliteo de 45 cm, con una profundidad de asiento
de 45 cm y el ancho de asiento 45 cm, la altura de
respaldo de 40 cm.

Apesardesu configuracién esbeltay apariencia fragil
es sumamente resistente, ya que tiene la capacidad
de soportar a personas de hasta 100 kg. gracias a su
sistema de traba a presion.

Disefiamos un objeto simple, funcional y de uso
cotidiano, su particularidad es la facilidad de
fabricacién y simplicidad formal, no se recomienda
el uso por mas de 2 horas ya que no es una silla de
descanso.

<« Silla Chicles primera version.






LINEA BASICA
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AUsando silla Chicles..



SILLA CHICLES v

ASilla chicles explosivo.
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» REPISAS ZUMBALE

El almacenaje y la distribucion son conceptos que
no pueden faltar en una vivienda, un mueble que
brinde a las personas la capacidad de personalizar
su espacio y de facil implementacién, fueron los
factores detonantes del desarrollo de las repisas
modulares Zumbale, que se caracterizan por
integrar figurativamente el concepto de panal de
abeja interpretandolo como area de guardado y
decoracion.

Las repisas Zumbale consisten en un set modular de
9 piezas, cada una fabricada en MDF con acabados en
pintura laca o enchapados de madera.

El sistema de union de cada modulo es por medios
mecanicos con clavos y de contacto con pegamento.

T
1 ININOLSID

| gt

{ P
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El objetivo de este producto es proporcionar al
usuario la capacidad de acomodo y almacenaje e
integrarlo como un elemento decorativo.

Actualmente cada modulo se empotra a la pared por
medios mecanicos de entaquetado y pijado.

Por sus caracteristicas modulares se adapta a un
espacio no menor de 40 cm? y se puede apilar hacia
sentidos Xy Ypara generar diferentes configuraciones.

Parte de la idea del crecimiento de una colmena; la
relacion estética en este caso es sumamente literal,
se uso la estructura formal de una seccién del panal
de abeja para que el usuario pueda generar distintos
armados segun sus necesidades, sus medidas
generales son 40 cm de ancho por 30 cm de alto y 30
cm de profundidad.

AAypilando Zumbale.



e
/,\.//

AOpciones de armodo de repisas Ziumbale.

@\ ﬁ

\

Q

AUn modulo de repisas.
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» ESCALABANCO TREPALE

Accesorio fabricado en madera maciza de tzalam o
maple con acabado brufiido y cera de abeja.

El sistema de union es por medio de taquetes y
pegamento, posee capacidades plegables que lo
hacen facil de guardar.

El sistema de trabado se activa por presion, esta
conformado por tres piezas: marco interno, marco
externo, eje de giro y eje fijo de aluminio de 1/2
pulgada.

Sus medidas generales son 50 cm de alto por 60 cm
de ancho y 45 cm de profundidad.

El objetivo de este producto se encuentra en la
capacidad de plegado para facil guardado y dotar al
usuario de una altura superior y servir como banco
bajo.

Su estética la determina la funcién y hace referencia
formal a muebles de madera que se venden en las
esquinas de las zonas populares de la ciudad de
Mexico.

79

AVersion final de escalabanco .



AVersion final de escalabanco explosivo.
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» VISION A FUTURO

83

Para hablar de lo que queremos hacer en un futuro no
podemos pasar por alto las raices que nos hicieron
llegar hasta este punto.

El CIDI nos di6 las bases de como concebir un objeto,
desde un concepto hasta su realizacion.

Aprendimos métodos basicos para poder procesar
materia prima y también la forma de expresarnos en
forma grafica para poder comunicar nuestras ideas a
clientes y proveedores, por medio de bocetos, planos
y representaciones digitales.

La UNAM nos abrié las puertas a un panorama
universal para poder emprender una forma de vida y
moldear nuestro entorno; pues en ella encontramos
muchas de las herramientas y conocimiento que nos
hacian falta para fundar una empresa integral.

En este documento se compila la informacion del
desarrollo de la empresa en su primer etapa, es
decir desde su concepciéon como un proyecto de
amigos, hasta su formalizacion y estructuracién a
partir de un plan de negocios. Esos primeros afos
fueron principalmente de aprendizaje, crecimiento
y posicionamiento dentro de un mercado del cual
todavia somos nuevosy nos falta un largo camino por
avanzar para adquirir experiencia y reconocimiento.

Actualmente podemos decir que nos encontramos
arrancando una nueva etapa, pues después de
reestructurar algunos aspectos de la forma en la que
operamos, comenzamos a tener mas estabilidad en
nuestros proyectos, mejores tiempos de entrega y
mayor calidad en nuestro producto terminado.



También es bueno sefialar que ademas de esa
reestructuracion, nos percatamos que éramos
capaces de cubrir otro tipo de necesidades que el
mismo mercado de mobiliario demanda en algunas
ocasiones. Desde que algunos de nuestros clientes
solian preguntarnossi podiamoshacermueblessobre
disefo, con medidas especificas o personalizados,
descubrimos que de esa manera podiamos ofrecer
un servicio mas amplio y que fuera mas satisfactorio
para las necesidades especificas de cada cliente.

Anuestros productosde linea se agregaron elementos
de personalizacion, desde el tipo de madera hasta
el color de los acabados, aunque primordialmente
decidimos ofrecer servicios de mobiliario sobre
diseno, a la medida y de interiorismo. Estos ultimos
nos ayudaron a cubrir una parte del mercado que
no estaba contemplada en nuestro plan de negocios
original, la cual nos ayuddé a posicionar la marca
de nuestros muebles en otros medios al hacer
colaboraciones con disefio de interiores y despachos
de arquitectura y museografia.
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85

Con este impulso y esta nueva vision del mercado, la
prospeccion de nuestro negocio fue tomando forma,
enfocando NABLA en un futuro a mediano plazo
buscaremos seguir disefiando mobiliario de linea con
dos enfoques.

-El primero seguira bajo laidea que rige los productos
mostrados en esta tesis, multifuncionales para
espacios reducidos.

Tenemos el objetivo de incrementar la capacidad
instalada en nuestro pequerio taller de prototipos
para aumentar la eficiencia y alcanzar a cubrir una
mayor demanda y en un futuro poderlo convertir
en fabrica, pues procuramos hacer que esta linea
cuente cada vez con precios mas accesibles y asi
posicionar los productos en puntos de venta con
mayor concurrencia como supermercados y tiendas
departamentales.

-El segundo enfoque de los muebles seguird una
linea mas exclusiva y estara de la mano con disefios
personalizados y proyectos de interiorismo, para
estos se hara una diferenciacion no solo con el tipo
de diseno, que puede ser mas complejo o exclusivo, si
no también con maderas, materiales y acabados que
pueden resultar mas costosos, pero que aumentan
significativamente la percepcién del valor del objeto.

Conestavisiénafuturo,esperamos que el crecimiento
deseado de NABLA nos lleve a posicionar la empresa
como uno de los principales productores de muebles
disefados en México, aunque a veces es incierto
el rumbo que tomaremos por la inmensa cantidad
de factores que pueden influir en la evolucion de
un negocio, el Unico objetivo que debe mantenerse
intacto es aquel que hace que el Disefio Industrial
en México pueda generar a partir de empresas crear
empleo y fabricando productos originales que
puedan mejorar el dia a dia de las personas a partir
de lainnovacion e identidad.
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