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MSc. Elvira Azucena Sanchez

Directora

Depto. de Ciencias Econémicas y Administrativas
Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo

Estimada maestra Sanchez:
Por este medio entrego formalmente Proyecto de Graduacion, bajo el Tema: Proyectos de
emprendimientos en la IV Regi6n del Pais, presentado por los estudiantes:

Autor: Numero de Carnet:
Br. Baltodano Xiomara Lilieth 15090483
Br. Chavez Palacios Luis Roberto 15090497
Br. Jiménez Geraldina Guadalupe 15096679

Siendo el subtema: Proyecto de emprendimiento para la creacién de la microempresa “Healt fit”, dedicada
a la elaboracion de proteina vegetal a base de leguminosas y cereales integrales, ubicada en el municipio de
Jinotepe, departamento Carazo, durante el segundo semestre del afio 2019,

El cual ha cumplido con los requisitos cientifico-técnicos y metodologicos establecidos de acuerdo a la
normativa de modalidad de graduacion, Proyecto de Graduacién (Arto. 86 Estructura del Proyecto de
Emprendimiento). Este trabajo contribuye a desarrollar habilidades y obtener conocimientos relacionados al
perfil de la carrera y sobre todo se ajusta a las exigencias del entorno econémico y laboral actual.

Por tanto el presente trabajo puede ser defendido de acuerdo a los procedimientos académicos establecidos por
la Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua, UNAN-Managua, para optar al titulo de Licenciatura en
Administraciéon de empresas.

Sin més que agregar, me subscribo, deseando bendiciones a usted y a cada persona que lea este documento, el
cual es el resultado de mucho esfuerzo y dedicacion.

Atentamente.

o |
MBa. Idafia del Carmen Guillen Aburto
Tutor de proyecto de Graduacién

iA la libertad por la Universidad!
De la Policia Nacional 2 cuadra al Oeste, Jinotepe, Carazo| Edificio Reynaldo Rosales
Telf: 2532 2668 / Ext. 7712-7723 | depto.ceconom.faremc@unan edu.ni | www faremcarazo.unan.edu.ni
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MSc. Elvira Azucena Sanchez

Directora %

. Depto. de Ciencias Econémicas y Administrativas
Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo

Estimada maestra Sanchez:

Por este medio entrego formalmente Proyecto de Graduacién, bajo el Tema: Proyecto de
emprendimiento en la IV Regi6n del Pais, presentado por los bachilleres:

N° Apellidos y Nombres Carné

1. Medrano Lezama Diana Maudiel 15-09587 -6
2. Nicaragua Campos Fabio Santiago 15-09602 -0
3. Rojas Martinez Gloria Carolina 14 - 04698 -1

Siendo el subtema: Proyecto de emprendimiento para la creacién de la micro empresa “Healt
Fit”, dedicada a la elaboracién de proteina vegetal a base de lequminosas y cereales integrales,
ubicada en el municipio de Jinotepe, departament8 Carazo, durante el segundo semestre del afio
2019.

El cual ha cumplido con los requisitos cientifico-técnicos y metodolégicos establecidos de
acuerdo a la normativa de modalidad de graduacién, Proyecto de Graduacién (Arto. 86
Estructura del Proyecto de Emprendimiento). Este trabajo contribuye a desarrollar habilidades y
obtener conocimientos relacionados al perfil de la carrera y sobre todo se ajusta a las exigencias
del entorno econémico y laboral actual.

Por tanto, el presente proyecto puede ser defendido de acuerdo a los procedimientos
académicos establecidos por la Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua, UNAN-Managua,
para optar al titulo de Licenciatura en Contadurfa Publica y Finanzas.

Sin més que agregar, me subscribo, deseando bendiciones a usted y a cada persona que lea
este documento, el cual es el resultado de-mucho esfuerzo y dedicacién.

Atentamente,

De la Policia Nacional 2 cuadra al Oeste, Jinotepe, Carazo| Edificio Reynaldo Rosales
Telf: 2532 2668 / Ext. 7712-7723 | depto.ceconom.faremc@unan.edu.ni | www.faremcarazo.unan.edu.ni
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12 de diciembre del afio 2019
MSc. Elvira Azucena Sénchez
Departamento de Ciencias Econémicas y Administrativas
Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo

Estimada maestra.

Por este medio entrego formalmente informe de Proyecto de Graduacién, bajo el Tema: Proyecto de
Emprendimiento en la IV region del pais, presentado por los (as) bachilleres:

Ne Apellidos y Nombres Carné

1 Blanco Sandoval Fernanda Elieth 13-09545-8
2 Martinez Baltodano Carlos Fernando  15-09387-4
3 Porras Urbina Audry Massiel 15-09333-5

Siendo el subtema: Proyecto de emprendimiento para la creacion de la microempresa “Healt fit”,
dedicada a la elaboracion de proteina vegetal a base de leguminosas y cereales integrales, ubicada
en el municipio de Jinotepe, departamento de Carazo durante el segundo semestre del afio 2019.

El cual ha cumplido con los requisitos cientifico-técnicos y metodolégicos establecidos de acuerdo a la
normativa de Modalidad de Graduacion, Proyecto de Graduacion (Arto. 86 Estructura del Proyecto de
Emprendimiento). Este trabajo contribuye a desarrollar habilidades y obtener conocimientos
relacionados al perfil de la carrera y sobre todo se ajusta a las exigencias del entorno econémico y
laboral actual.

Por tanto el presente trabajo puede ser defendido de acuerdo a los procedimientos académicos
establecidos por la Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua, UNAN-Managua, para optar al titulo
de Licenciatura en Mercadotecnia.

Sin més que agregar, me subscribo, d&mndobend:aomansedyaeadapasonaqwlcam
documento, el cual es el resultado de mucho

iA la libertad por la Universidad!
De la Policia Nacional 2 cuadra al Oeste, Jinotepe, Carazo| Edificio Reynaldo Rosales
Teif.: 2532 2668 / Ext. 7712-7723 | depto.ceconom.faremc@unan.edu.ni | www.faremcarazo.unan.edu.ni




Dedicatoria

Dedicatoria
A Dios

Con mucho respeto y amor este proyecto se lo dedicamos a
F:{’r’_\ Dios Padre, por habernos dado el don de la vida,

Babiduria y el conocimiento para escalar y avanzar en cada
una de nuestras etapas; y el habernos dado la oportunidad de
haber cumplido uno de nuestros mds grandes anhelados vy
suefios, nuestra carrera; sin el nada de esto hubiera sido posible.
A él toda la honra, gloria y dedicacion.

A nuestros padres

Por haber hecho el gran esfuerzo y sacrificio durante
nuestros inictos de formacion académica, por todo el apoyo
brindado para que pudiéramos forjar y culminar la carrera que
para ello representa la inversion 'y el mds grande orgullo.

Con toda la admiracion este proyecto va dedicado a ellos.

“T'rabajen de buenas ganas en todo lo que hagan, como si fuera
para el sefior y no para la gente. Recuerden que el sefior los
recompensara con una herencia y que él amé a quien sirven es

cristo’.

Colosenses 3:23-24 (NTV).
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Resumen ejecutivo

El proyecto de emprendimiento se basa en la creacion de la empresa Healt Fit dedicada
a la elaboracion y comercializacion del producto PROTIVEG que consiste en una de
proteina vegetal elaborada con ingredientes 100% naturales de origen leguminosos e
integrales, es un suplemento dirigido a personas que realizan o no alguna actividad fisica o
bien que buscan mantener una buena condicion de salud, siendo una opcién para no

consumir proteinas procesadas.

Hoy en dia los tiempos han venido cambiando, surgiendo con fuerza un nuevo concepto
Fitness o estilo de vida Fit por medio del cuido y bienestar de la salud, es asi como se

obtiene un segmento del cual se puede atender y suplir una necesidad.

Para llegar a lo anterior se realiza un estudio de mercado donde se determina los
aspectos de demanda, oferta y las 4 PS. La demanda del producto esta liderada por hombres
y mujeres entre las edades de 18 a 60 afios que son personas que estan apostando por verse

bien de manera interna y externa.

También ha sido necesario crear un plan de produccion para saber cudl es la capacidad
méaxima de produccién que tiene el negocio Healt Fit, realizando flujo de proceso, capital

fijo, capacidad planificada entre otros elementos de fabricacion.

En cuanto al plan de organizacion y gestion se determina que una micro empresa con
personeria natural que cumple con las leyes y normas de acuerdo al tipo de negocio y
producto. De igual manera se crea un plan estratégico partiendo de la organizacion de la
entidad.

Al finalizar se realiza un plan financiero donde se detalla y determina que tal rentable es

el proyecto a través del calculo de la VAN y la TIR, en qué periodo se ganara lo invertido.
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1. Generalidades del proyecto
Antes de iniciar un proyecto, es necesario definir en forma concisa la esencia del
mismo, es decir, con qué objetivo sera creado, cuél es la misidén que persigue y por qué se
considera justificable desarrollarla. A través de la definicidn de la naturaleza del proyecto,

el emprendedor establece y define que es su negocio. (Alcaraz, 2004)

Considerando los aspectos mas relevantes de necesidad que existe en el mercado, el
equipo multidisciplinario desarrolla la idea de un proyecto de emprendimiento que tiene
como proposito la creacion del negocio “Healt Fit” que ofrece al cliente una proteina
vegetal de calidad, ademéas de ser un producto libre de cualquier tipo de sustancia toxica,
por consiguiente, esta hecho a base de leguminosas y frutos secos que contienen un alto
contenido de proteinas ademas de aportar otros valores nutricionales como fibras,

minerales, sodio, potasio, antioxidantes, y carbohidratos.

Este producto de origen vegetal aporta diversas propiedades y beneficios que ayudan al
mejoramiento de salud, debido a que contiene grasa insaturada, no contiene colesterol, son
faciles de digerir, es baja en calorias, son accesibles para la economia del consumidor,
ayuda a la reparacién, definicion y aumento de la masa muscular, formando encimas,

hormonas y anticuerpos en el organismo.

La proteina de origen vegetal va dirigido a personas que buscan mejorar su rendimiento
fisico y mental de manera natural; Este es un producto que se puede consumir sin ningn
problema, y es un complemento para quienes desean adquirir un producto 100% natural y

libre de quimicos.

Es importante recalcar que las personas que son alérgicas a sus ingredientes o padecen
de enfermedades como hipertiroidismo, insuficiencia renal y diabetes, el consumo de
proteinas sin importar su origen, puede ser perjudicial para la salud, es asi que los

individuos que quieran consumirla deben de consultar a aun médico.

En la actualidad existe un problema de carencia de proteinas que provenga de origen
natural por eso el equipo multidisciplinario como resultado de un proceso de investigacion

ha identificado la necesidad del consumo de proteina o suplementos de origen natural que



contribuya al mejoramiento de la salud, que dejen a un lado los alimentos o productos
procesados los cuales estdn elaborados con diversas sustancias que son toxicas para el

organismo.

Se pretende suplir una necesidad del consumidor creando un producto que pueda
satisfacer cada una de sus necesidades, gustos y preferencias. Con el fin de disminuir un
indice de porcentaje en enfermedades causadas por carencia de proteina naturales

ocasionadas por una inadecuada alimentacion.

1.1.Solucién
Las proteinas son cadenas de aminoacidos. EI consumo de proteina nos ayuda a la

reparacion muscular y también a formar enzimas, hormonas y anticuerpos.

Debemos recordar que existen dos tipos de proteinas que provienen de origen animal
las cuales son huevo, lacteos, carnes y derivados. Por otro lado, las que proceden de
vegetales entre ellas, legumbres, leguminosas y cereales integrales.

La Organizacién Mundial de la Salud (OMS) ha advertido en muchas ocasiones de que
en el llamado primer mundo, el consumo de proteinas animales y, por ende, de grasas
saturadas, es muy superior al recomendable, en detrimento de las proteinas vegetales. La
proporcion que la OMS recomienda es que de cada 100 gramos de proteinas que ingiramos,
el 75% deben ser vegetales y el 25% animales. El equilibrio es por tanto muy necesario.
(Hna, 2016)

Segun las recomendaciones de la OMS la cantidad diaria recomendada de proteina, para
la mayoria de las personas, oscila entre: 0,8 — 1 gramo de proteina por kilogramo (Kg) de

peso corporal.

Sin embargo, el consumo indicado de proteina para deportistas varia en un rango de
entre 1,5y 2,5 gramo por cada kilogramo de peso corporal. Es completamente 1égico, ya
que su demanda es mucho mayor que en una persona sedentaria. Una persona de 80 kg

podria consumir sin problemas entre 120 y 200 gramos de proteina al dia. (Vicio, 2017)



En la actualidad las personas se encuentran en una condicion satisfactoria en cuanto a la
alimentacion, pues les agrada comer, pero no todos lo que consumen es saludable, ingieren
alimentos procesados con altos indices de carbohidratos, grasas, azUcares y en ocasiones
con sustancias toxicas. Ocasionando maltiples enfermedades como: diabetes, hipertension,
higado graso, colesterol alto, obesidad entre otras. Dejando a un lado lo que proviene de

origen natural.

La alimentacion juega un papel muy importante en todas las personas, sin importar
nuestras actividades; las personas desconocen el papel e importancia de la nutricién en
nuestras vidas, una alimentacion balanceada nos trae grandes beneficios, desde evitar

enfermedades hasta mejorar nuestro rendimiento fisico y mental.

Por tanto, en la “proteina de origen vegetal” podremos encontrar aportes muy
beneficiosos para nuestro organismo e incluirla una dieta o sustento de forma balaceada de

acuerdo a la rutina del dia a dia de las personas.

1.1.1. Método o funnel de la innovacion macro y micro filtro.
El proceso de innovacion, conocido como funnel o embudo de innovacion, tiene un
orden habitual que arranca con la generacién de ideas. “El proceso de innovaciéon en una
marca de gran consumo comienza con un concepto ganador, que nos debemos asegurar que

va a tener éxito. (Dofiate, 2017)

Se pretende disminuir o dar solucion a las causas y efectos ocasionado por carencia de

proteina en las personas, a continuacion, se plantea el embudo de innovacion:
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llustracion 1 Funnel de la innovacion
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

1.1.2. Meétodo desing thinking.

Esta es una disciplina que usa la sensibilidad y métodos de los disefiadores o

emprendedores para hacer coincidir las necesidades de las personas con lo que es

tecnologicamente factible y con lo que una estrategia viable de negocios puede convertir en

valor para la clientela, asi como en una gran oportunidad para el mercado. El Design

Thinking se define como un método que nos permite generar soluciones innovadoras

basadas en las necesidades de los usuarios. (Mendez, 2015)

A través de este modelo creativo y diferente se enfronta ideas, proyectos o nuevas

opiniones de innovacién o emprendimiento con el fin de conocer las necesidades y

solucionar problemas en la sociedad. Este método se basa en cinco pasos muy definidos los

cuales son: (Mendez, 2015)



llustracion 2 Desing Thinking
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Empatizar: Hay que conocer a las personas y a los usuarios. Ponerse en los zapatos del
usuario final es observar en modo empatico. Entender al cliente no como cliente, sino como
ser humano, como persona que Se mueve y vive en un contexto y tiene una serie de

necesidades que se pueden satisfacer. (Mendez, 2015)

Hoy en dia, las personas no tienen una buena alimentacion, sin embargo se ha puesto
en tendencia el realizar alguna actividad fisica como ir al gimnasio, danza, caminar, hacer
deportes entre otros, o0 bien no realizan ninguna accion fisica, por consiguiente optan por
consumir alimentos que contengan los nutrientes suficientes para recuperar y obtener un
buen rendimiento, pero en ocasiones estos son productos con un costo muy elevado a parte
de contener sustancias no aptas para su consumo, puesto a que consumen multi-cereales,
suplementos de empresas posicionadas o bien de exportacion que al momento de
consumirlo el efecto es rapido, es por esto que sustituyen alimentos de origen natural por
productos procesado.

De igual manera se tiene conocimiento que alimentarse sano no solo se esta bien de
manera interna, pues el organismo también muestra de manera externa la condicion de
salud, es por eso que se esta trabajando en un producto elaborado por ingredientes
leguminosos y frutos secos que ayude a las persona a satisfacer sus necesidades y lograr sus
objetivos a través de un elemento nutritivo con diversas propiedades nutricionales, de tal

manera dejando a un lado todos aquellos productos o alimentos procesados.



Claramente este producto esta enfocado en esas personas que prefieren algo natural.
Esto es una eleccion mas, que se tiene que tener en cuenta a la hora buscar soluciones

naturales.

Definir: Hay que definir de forma clara el problema para satisfacer una necesidad por
medio de la creatividad. Definir la solucion para que puedas llegar a ella. (Mendez, 2015)

En base a la problematica actual que se vive, se pretende, por medio de un producto

innovador brindar solucion, con el fin de eliminar o disminuir el problema.

llustracion 3 Solucion del problema
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Idear: Todas las ideas son validas. La base de la creatividad es la imaginacion. El
Desing Thinking no sirve solo para lanzar nuevos productos y servicios, sino para que cada

area de la empresa no se quede obsoleta. (Mendez, 2015)

El equipo multidisciplinario realizo una lluvia de idea tomando en cuenta la opinion del
mercado, pues es ahi donde se dara a conocer y vender el producto, se realizan sondeos con

propuestas en las que, como futuros compradores quisieran adquirirlo, a partir de ello se



presentan las siguientes alternativas que tienen como un firme propoésito disminuir la

carencia de proteina natural en las personas con actividades fisicas y moderadas.

a) Galletas a base de leguminosas y cereales integrales.
b) Batidos con ingredientes altos en proteina y fibras.
c) Proteina vegetal soluble.

d) Barra Nutritiva.

e) Pan integral con proteina.

Segln Alcaraz (2004) “Una vez generada las ideas, es necesario evaluar las mismas a
través de los criterios que el emprendedor juzgue conveniente, a fin de poder seleccionar la

mejor de ella”. (pag. 4)

En la siguiente tabla se evalGan 4 criterios con ponderacion del 1 al 5, donde uno es la

calificacion menos atractiva y 5 la méas atractiva.

Tabla 1 Evaluacién de ideas

Idea

A B C D E

Criterio
Nivel de innovacion 4 3 5 3 4
Mercado potencial 3 4 5 3 4
Conocimiento técnico 3 5 4 3 3
Bajo requerimiento de capital 3 3 3 3 3
Mejor opcién 13 15 17 12 14

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
Los nimeros resaltados hacen referencias a las tres ideas que tienen una ponderacion

semejante, es por ello, que es necesario evaluar bajo otros criterios diferente, pero a la vez

importante para llegar a la idea mas factible.



Tabla 2 Evaluacién bajo otros criterios

Idea
- B C E
Criterio
Barrera de entrada 4 5 3
Disponibilidad de materia prima 4 5 3
Costo del producto 3 5 2
Mejor opcién 11 15 8

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

A través de la ponderacion la opcidon mas viable es “Proteina Vegetal Soluble” pues
existe un nivel de innovacion alto. La opinion de la poblacion lo capta como un producto
atractivo que no existe en el mercado un producto como tal. La disponibilidad de materia
prima se mantiene existente en cada temporada del afio facilitando la produccién continua

de proteina y abasteciendo la demanda.

Actualmente se esta iniciando a consumir lo que son alimentos naturales porque eso le
hace bien al organismo; se ha venido observando que las personas que han comenzado a
mejorar su condicion de salud fisica estan decidiendo dejar a un lado todos a aquellos
productos como lo son cereales, suplementos, pastillas e inyecciones que estan elaborados

por diferentes quimicos; ademas de que su altos costo.

Prototipo: Ejecuta la vision. Ver y sentir un prototipo posee mas valor que una imagen

impresa en un papel. (Mendez, 2015)

Una vez que se ha definido el producto a ofrecer, el cual consiste en una proteina
vegetal que esta elaborada de ingredientes de origen leguminosos y cereales integrales, se
procede a la elaboracion del mismo con el fin de obtener un producto con estandares de
calidad desde la materia prima, maquinarias, materiales o utensilio hasta su realizacion,
todo esto regido por las normas y leyes que regulan el sector al que pertenece el producto y

negocio.

Definiendo una alternativa, se esta trabajando en la produccidn de una proteina vegetal

la cual esta elaborada de:



a) Oryza sativa (Arroz integral).
b) Avena sativa (Avena integral).
c) Arachis hypogaea (Cacahuates 0 Mani).

d) Ovenia dulsis (Pasas).

Imagen 1 Ingredientes

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

La combinacion de cada elemento es agradable al paladar pues son de sabores neutros y
dulces, que al momento de consumirlo dan una sensacion encantadora al paladar este
producto se adapta al estilo de vida de la poblacion pues son muy conocidos, cada uno de
estos ingredientes son ricos en proteinas entre otros beneficios que ayudan a los musculos
en la recuperacion, definicion y aumento de manera natural. Del mismo modo ayuda al

buen funcionamiento en el organismo mejorando el aspecto fisico.

Respectivamente la materia prima esta al alcance y es accesible, cada ingrediente es
cultivado y cosechado en Nicaragua, por lo tanto, al momento de elaboracion la inversion
no es elevada dando como resultado un precio accesible al consumidor y asi entrar con un

precio competitivo.

También se cuenta con los utensilios y maquinarias necesarias para la elaboracion de la
proteina; como; guantes, cucharones, horno eléctrico, molino, maquina selladora entre otros

para obtener la consistencia soluble.
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El modo de preparacion consiste en poner a tostar el arroz integral, avena integral y los
cacahuates hasta que obtenga un aspecto de color dorado, por consiguiente, las pasas se
ponen a disecar en el sol de manera natural, una vez tostado cada ingrediente se traslada al

molino pasa obtener una consistencia soluble.

Imagen 2 Prototipo

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

El producto estara contenido en un envase adecuado que permita mantenerlo en buenas
condiciones sin importar la temperatura del ambiente ya sea humedo, frio o caliente que
pueda ser de abre facil para el usuario. Adherida al envase se encuentra el nombre del
producto, logo de la mipyme, slogan, ingredientes, datos nutricionales y contactos del
establecimiento en que es elaborado, la capacidad del envase dependera de la preferencia

del consumidor, misma que se conoceran a través de una investigacion de mercado.

Testeo/Evaluacion: Evaluar es medir. Darles a los usuarios el prototipo sin explicarles
nada, que ellos sientan la experiencia de tenerlo y el poder de compararlo con otro producto
similar. Hay que comprender su entorno y sus motivaciones, viendo en qué medida una
solucion propuesta tiene ramificaciones que no terminan en el mero uso o consumo de ese
producto pues presenta también implicaciones que en ocasiones llegan a ser sociales.
(Mendez, 2015)
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Imagen 3 Testeo

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Esta etapa es muy importante porque una vez elaborado el producto se muestra el
prototipo a la poblacion para que den su opinidn y si este es totalmente aceptado, por medio
del sondeo se puede observar diversas opiniones de manera positiva en la que se dijo que la
textura y el sabor es suculento, por otro lado, se dice que el producto presentado tenia una

consistencia con grumos pequefios.

Por medio de la entrevista directa con la poblacion el 93% de los encuestado dijeron
que si les gusta el producto y un 7% dijo que no en el siguiente grafico se muestra el
porcentaje obtenido por medio de los cuatros criterios al momento del testeo.
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Grafico 1 Evaluacion del testeo

Prueba de Sastifaccion
120%
100%
80%
60%
40%
20%
0% Olor Color Sabor Consistencia
Validos
m Me Gusta 98% 95% 97% 90%
No me Gusta 2% 5% 3% 10%

m Me Gusta No me Gusta

Fuente: Resultado obtenido del sondeo

1.2.Disefio o0 modelo en 3D
La identificacion del producto innovador “PROTIVEG” consiste en el disefio y
desarrollo del producto siendo estos el modelo y prototipo de manera tangible que sirven

como distintivos a productos similares de la competencia.

El disefio o0 modelo 3D juega un papel muy importante para la factibilidad del negocio
“Healt Fit” dentro del proceso de venta o toma de decision, se toma en cuenta la opinién del
consumidor, en qué presentacion quiere adquirir el producto desde la capacidad, disefio e
imagen, también se plantea la psicologia de los colores para captar una mayor percepcion y
comportamiento del consumidor. Un disefio agradable a la vista del publico dara
satisfaccion y optaran por el producto, la toma de decision durante el disefio se establece en

base a los siguientes aspectos:

Aspecto de Calidad: Se cuenta con un control de calidad eficiente, el segmento de
destino es exigente en cuanto a calidad se refiere ellos buscan productos de “Proteina” que
den resultados eficaces. Para atender las necesidades de los usuarios se analiza de manera

detallada cada uno de los procesos de elaboracién del producto como seleccidon de materia
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prima y produccion del mismo con el fin de elaborar un producto de calidad; tanto en la
esencia, textura, etiqueta, envase que satisfaga las necesidades y expectativas de los

clientes.

Aspecto de Marca: Con el nombre de la marca se pretende darle un toque nuevo, fresco
y natural, es asi como nace la marca “PROTIVEG” puesto que el producto consiste en una
proteina natural de origen vegetal. Con el objetivo de que el producto a ofrecer cobre

reconocimiento, a la vez pueda posicionarse y diferenciarse en cuanto a calidad y marca.

Logotipo (Logo marca): Se ha establecido como logo marca al conjunto del nombre del
producto y simbolo que representa la parte vegetal, para que sea legible y acoplado a la

proteina a ofrecer.

Imagen 4 Logo marca

PRCAIvVEG

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Aspecto del Disefio: El disefio va acorde a la cultura del consumidor como a sus
limitaciones. Por medio de los requerimientos que se necesita para introducir el producto
depende de sus gustos, distinciones de cada cliente, acoplando la “Proteina Vegetal” a la
preferencia del cliente en caracteristicas del disefio especifico del producto con el objetivo

de determinar las necesidades, ligerezas, facilidad, atributos y fiabilidad.

Al momento de disefiar se debe de tener presente la psicologia de los colores y
relacionarlo al producto dandole carécter, presentacion, pero sobretodo un aspecto Unico,

atractivo y llamativo. Para ello se han utilizados los colores siguientes:

1. Café: Para los usuarios el color café expresa confortabilidad, humildad, equilibrio,

masculinidad vy tierra.
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2. Verde: El color verde representa la naturaleza, significa renovacién y abundancia
ademas que lo asocia con la madre naturaleza que representa armonia, crecimiento y
frescura.

3. Verde limén: Es un color relajante y refrescante que induce a quien lo contempla,
da sensaciones de serenidad y esta relacionado con todo lo natural simbolizando
vida y buena salud. Aparte es un color que le da al producto mayor atractivo y
presentacion.

4. Blanco: Tiene una connotacién positiva y tramite seriedad, luminosidad y
simplicidad. En publicidad se considera un color fresco y limpio, asociado
habitualmente a producto de salud o nutricion.

5. Negro: Es un color que aporta elegancia y seriedad al producto.

6. Amarillo: Es adecuado para Illamar la atencion, trasmite energia y estimula la

actividad fisica y mental.

Empaque: El tipo de envase serd de bolsa auto sostenible tetra pack, debido a que los
costes al momento de producir la proteina son méas bajos en comparacién a un recipiente de
vidrio. Por lo tanto, a la hora de vender el producto tendrd un precio aceptable a la

economia del consumidor.

El empaque tendra un tamafio de aproximadamente 25 Centimetro de altura, esta
fabricado con el fin de contener, proteger, manipular, distribuir y la forma de presentacién

del producto el cual se divide en:

Empaque primario: Este consiste en una bolsa plastica resistente debido a que la cultura
del nicaraguiense es optar por productos que vengan en recipientes de plasticos, otro factor
que influye en adquirir productos que vengan en envases desechables es que le genera
ingresos al mercado de reciclaje, este ayuda a la exportacion de desechos de metales, papel
y pléstico generando un aumento en el producto interno bruto (PIB) ademés de ayudar al

ecosistema, la capacidad del envase es de 450 gramos.
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Imagen 5 Empaque primario

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

También se cuenta con empaque terciario; Para un traslado mas seguro y efectivo desde
el punto de elaboracién hasta el lugar de destino (farmacias, supermercados y gimnasios)
como parte del embalaje para que todo el producto llegue intacto y sin dafios, se utiliza caja
de carton en la cual tiene la capacidad de contener 24 unidades de PROTIVEG, esto para
mayor seguridad con el objetivo de facilitar la manipulacion para su almacenaje y que la
mercancia llegue al lugar de destino sin ningun problema sin generar pérdidas econémicas,
facilitando asi el acopio, empacado y calificacion del producto, dandole al consumidor
garantia de que este se encuentra en las mismas condiciones de calidad que tenia desde el

momento de su fabricacion.
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Imagen 6 Empaque Terciario

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Etiquetado: El objetivo fundamental de la etiqueta es trasmitir informacion del producto
PROTIVEG con los clientes, debido a que la exigencia del mercado acelera cambios en las
etiquetas. Para ellos esta es una parte fundamental del producto a comprar, porque sirve

para identificarlo, describirlo y diferenciarlo de otros productos similares.

La etiqueta a implementar va de acorde al requerimiento del mercado y el producto

elaborado, las cuales se dividen en las siguientes:

Etiqueta descriptiva o informativa: El objetivo es brindar informacion en idioma
espafol para la utilidad en el cliente, tanto en la marca como la descripcién de cada uno de
los ingredientes que se utilizaron para su la elaboracion, cantidad expresada en gramos,
etiqueta nutricional, cédigo de barra, recomendaciones de uso, precauciones, fecha de
fabricacién, fecha de vencimiento, fabricante y lugar de fabricacion, aqui se implementa

cada una de las leyes y normativas para el sector.

Etiqueta promocional: Se utilizard junto a la etiqueta descriptiva o informativa para
captar mas la atencion del publico con llamativas frases tales como “Proteina vegana”,

“Naturalmente para ti”’ y “mantiene, repara, define y aumenta la masa muscular”.
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Imagen 7 Cara frontal
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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Imagen 8 Cara posterior
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1.3.0Oportunidad en el mercado.

Reconociendo que el consumidor tiene un comportamiento innovador e investigador,
buscan productos naturales debido que estos no contienen sustancias quimicas que afecten
el organismo de tal forma buscan sentirse satisfecho en cuanto a suplir sus necesidades,

gustos o preferencias.

Se toma esta tendencia como una oportunidad en el mercado que no se esta siendo
atendido en la actualidad las personas que consumen proteina procesada tienden a sufrir de
enfermedades, pues estas son elaboradas de sustancias como arsénico, plomo, mercurio,
pesticida entre otras sustancias relacionada con el riesgo padecer de cancer y otros peligros

de salud.

La mayor parte de suplemento o proteina que se ofrece en el mercado es la de origen
animal, pues se dice que esta tiene un alto valor bioldgico de proteina entre otros nutrientes
sin embargo estas contienen amplio contenido de purinas, grasas ocasionando higado graso,

obesidad entre otras.

Es por ello que ha surgido una idea de innovacién y emprendimiento que consiste en
una proteina de origen vegetal que pueda satisfacer lo que realmente el cliente tiene como
necesidad desde el consumo de proteina adecuado y necesario para el cuerpo, ofrecerle un
producto que mejore su rendimiento ya sea fisico o mental por medio de los aportes

nutricionales que contiene cada ingrediente de origen natural.

A traves de la investigacion de mercado se ha determinado como universo cualitativo es
hombres y mujeres entre las edades de 18 a 60 afios que estarian dispuestos a consumir
proteina de origen vegetal, por medio de datos cuantitativos se estratifica a la poblacion
activa econémicamente ocupada del casco urbano (PEAOU) que representa a los 33 barrios

del casco urbano de Jinotepe.
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Grafico 2 PEAOU lJinotepe
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Fuente: Resultado obtenido del sondeo

En el grafico anterior se muestra el total de la poblacién activa ocupada de la zona
urbana de Jinotepe proyectada al afio 2019 este se toma para determinar la estratificacion

por genero de cuanto es el nUmero de personas que consumiran el producto.

Los pobladores del casco urbano de Jinotepe muestran una cultura de consumo de
productos o alimento de origen natural por razones de salud, estética, eficiencia mental y
fisica. Por medio de aplicacion de encuesta se verifica que las personas estarian dispuestas

a consumir lo vegetal.
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Gréfico 3 Aceptacion del producto
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Fuente: Resultado obtenido del sondeo

A través de la recoleccion de datos cualitativa (encuesta) se ha identificado que el
producto a ofrecer tendrd una gran oportunidad dentro del mercado consumidor. Las
encuestas se aplicaron a 368 personas para ver la a aceptacion del producto, en el cual
obtuvimos que el 3.5% no acepto y el 96.5% dio la aceptacion.

Por medio de la aplicacién de encuesta; las personas se interesan por obtener una
amplia informacion del producto, es decir se conocié la percepcién del cliente, expresar lo

que ellos esperan de la proteina en cuanto a factores en relacién al producto.

De igual manera se toma en cuenta el 3.5% que no acepto este producto, tener una

percepcion del por qué no acepta el producto y de qué manera se puede satisfacer esa
demanda insatisfecha.

1.4.Propuesta de valor
Un modelo de negocio o canvas es una herramienta conceptual que contiene un

conjunto de elementos y sus relaciones, permite expresar la logica de negocio de una
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empresa especifica. Es una descripcion del valor que una empresa ofrece a uno o varios
segmentos de clientes, de la arquitectura de la empresa, su red de socios para la creacion,
comercializacion y entrega de ese valor y el capital relacionado, para generar flujos de

ingresos rentables y sostenibles. (Pereiro, s.f.)

Tabla 3 Modelo Canvas

2. Segmento de
clientes

Habitantes  del
casco urbano de
Jinotepe.

Personas

econémicamente
activa ocupados.
Personas entre
las edades de 18
a 60.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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Propuesta de valor: Se trata en describir detalladamente que problema o necesidad que
resuelve la proteina vegetal, para ellos es de mucha importancia tomar en cuenta las

siguientes interrogantes.

¢Qué valor estamos entregando al cliente? Al ser un producto elaborado por
ingredientes naturales, se le entrega al cliente salud y bienestar a través un producto natural,
que aporta proteina entre otros nutrientes para un buen rendimiento y funcionamiento del

organismo (fisico y mental).

¢Qué nos hace diferente a los demas? Hoy en dia existe en el mercado diversos
suplementos y proteinas que son elaboradas de manera industrializadas, es por esto que en
sus ingredientes contienen quimicos o sustancias que son toxicas y atenta con la salud del
consumidor, de tal manera el producto se diferencia en una alternativa de consumo de

proteina natural proveniente de origen vegetal.

¢Qué nos hace destacar del resto? A diferencia de la competencia lo que hace destacar
al negocio es el proceso de produccién de la proteina que tiende hacer artesanal, es un

producto nacional elaborado con ingredientes que son cultivados y cosechado en el pais.
¢Qué beneficios aporta el producto? Proteina vegetal aporta los siguientes beneficios:

1. Buen funcionamiento del organismo.

2. Ayuda a la reparacion de la fibra muscular.
3. Define y aumenta la masa muscular.
4

Forma encimas, hormonas y anticuerpos.

Segmento de clientes: Definir el segmento de mercado es muy importante, conocer el
comportamiento del consumidor, supliendo una necesidad, gusto, exigencia o preferencia a
satisfacer. Determinar el nicho de mercado para el cual va dirigido la proteina es a la
poblacion econdmicamente activa ocupada, que realizan alguna actividad fisica o viceversa,

son personas entre las edades de 18 a 60 afos de edad del casco urbano de Jinotepe.
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Canales: La forma de logistica consiste en entregar al consumidor el producto
terminado, A continuacion, se muestran algunas interrogantes que ayudan a definir con

claridad el canal de distribucion.

¢COmo entregar la propuesta de valor a los clientes? Se puede expresar de dos maneras
tangible que consiste en la proteina como tal, la infraestructura del local tomando en cuenta
aspectos de higiene y seguridad. Por otra parte, de manera intangible el trato al cliente al

momento de comprar el producto y sus beneficios.

¢Cdémo se le hace llegar el producto a los clientes? A través de los diversos canales de
distribucion con bienes de consumo el mas practico para hacer llegar el producto al cliente
es el fabricante, detallista y consumidor final que consiste en la elaboracién del producto,
una vez finalizado se procede a la distribucién del producto a los detallistas para que ellos

pongan a disposicion del cliente en el punto de venta, sin incurrir en otros gastos mayores.

¢Por qué canal prefieren los clientes ser contactados? En la actualidad la manera de
hacer negocio es por medio de las distintas plataformas virtuales como lo son las paginas
web, redes sociales (Instagram, Facebook y WhatsApp), mail entre otras, por medio de
estas se llega a una mejor audiencia y segmentacién de mercado. Sin embargo, aln se sigue

optando por el método tradicional de llegar a establecimientos.

Relacion con los clientes: Es de mucha importante la relacion que debe existir entre los
vendedores y clientes, depende de un buen trato puede influir en las diversas decisiones de
compra. ¢Qué se le da al cliente para preferir la proteina? Se le ofrece al cliente un producto
natural y seguridad de lo que estd comprando. Atencion eficiente y rapida al momento de

realizar la compra.

Teniendo en cuenta ¢Qué hacer para que el cliente regrese nuevamente por el producto?
Retener a los clientes ayudara de diversas formas al crecimiento del negocio, generando
nuevas ventas a clientes satisfechos. Se toman en cuanto aspecto de comunicacion entre el
vendedor y detallista utilizando palabras que no ofendan su identidad, hablando con

honestidad de los beneficios del producto y sus prosperos resultados.
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Se determina con claridad ¢Qué tipo de relacion esperan los clientes? Todo cliente
espera ser tratado de modo amable, sorprender, deleitar y enamorar a traveés de una
comunicacion directa en el establecimiento e indirecta recordando al cliente por medio de

redes sociales lo importante que sean parte del negocio como clientes fieles.

Fuentes de ingresos: El precio es la clave de ingresos para el negocio, esté establecido
en dependencia de los costes fijos (CIF) y variables al momento de la elaboracion. Por otro
lado, se toma en cuenta la disposicion economica del cliente. Se brindara diversos métodos

de pago entre ellos esta en efectivo, tarjetas (crédito y débito) y trasferencia bancaria.

Recursos claves: Entre los recursos encontramos los humanos que son los encargados
de la publicidad, produccion, distribucién y venta de la proteina vegetal, recursos
materiales primarios y secundarios para la elaboracion del producto, recursos financieros
que consiste en la aportacién de los nueves propietarios a través de capital propio, recursos

tecnologicos wi-fi e infraestructura de la planta.

Actividades claves: Se hace énfasis en cuatros actividades que consiste en producir un
suplemento de proteina para luego ser distribuido y vendido a los detallistas, se pone en
contacto al consumidor y el producto a través de las redes sociales y pagina web ademas de
promover mensajes publicitarios para dar a conocer el producto y llamar la atencion del

cliente.

Socios: Es importante analizar los elementos claves del entorno, el socio debera aportar
recursos valiosos para el desarrollo del negocio “Healt Fit”, ademas de ser competitivos y

fiables. Los socios claves son los siguientes:

Los nueves inversionistas aportan el mismo capital para echar andar el negocio, por otra
parte, estdn los proveedores del sector agroindustrial que facilitan la materia prima
(ingredientes) entre ellos; Agri-Corp, CUKRA, vy distribuidora jiron. Como parte de la
materia secundaria el facilitador sera y secundaria PREMET América, Nicaragua, Jireht

cocinas, astro carton S.A y muebleria aleman.

Se toma en cuenta instituciones publicas y privadas como es el ministerio de fomento

industriaria y comercio (MIFIC), ministerio de economia familiar, comunitaria cooperativa
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y asociativa (MEFFCA) y escuela creativa, Nicaragua disefia con el fin de dar a conocer el

producto a traves de plataforma, ferias entre otras.

Estructura de costes: Al identificar los costes, le permite al negocio tener una idea de
los recursos claves a necesitar, facilitando el control sobre las finanzas. En la estructura se
toman en cuenta todos los elementos de costos fijos como: mano de obra indirecta, gastos
indirectos de fabricacion, gastos de administracion, gastos de comercializacion,

depreciacion, amortizacion de inversion directa, costos financiero impuestos o patentes.

En los costes variables se obtiene el registro de materia prima directa, materiales e

insumos directos, mano de obra directa y materiales indirectos.

1.4.1. Lanovedad de mi proyecto desde la base de la propiedad intelectual.
El negocio Healt Fit esta regulado por el Ministerio de Fomento, Industria y Comercio
(MIFIC) que permite administrar el registro de la propiedad intelectual, idea de signo y
marca que se utiliza para el disefio de la misma, también para diferenciar el producto de la

competencia u otros productos similares.

Esta sujeta a la ley 380 normada por el ente mencionado, es importante recalcar que
registrarse en la propiedad intelectual hara referencia al valor afiadido del intelecto humano
y permite al negocio acceder de manera trasparente y seguro al mercado nacional e

internacional.

Para poder determinar la marca es importante tomar en cuenta las siguientes
interrogantes: ;cualquier signo? ¢Qué sea apto? ¢ Distinguir productos o servicios? Con las
preguntas anteriormente mencionadas podra dar pauta al producto PROTIVEG para que la
marca pueda ser distinta a otras similares y determinar claridad, evitando engafios o

confusion al consumidor.
A continuacion, se muestran los pasos para registrar una marca:

1. Solicitud.
2. Examen de forma.

3. Orden de pago.
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4
5.
6
7

Publicacion.
Examen de fondo.
Resolucion de examen de fondo.

Inscripcidn de certificado.

El derecho a la propiedad intelectual permite al negocio el derecho basado en la

legislacion nacional, evitando riesgos de plagio. La solicitud de registro de una marca,

nombre comercial, emblema o sefial de propaganda y cualquier otra solicitud, se presenta

ante la secretaria del registro de la propiedad intelectual, en el formulario correspondiente,

todo de conformidad con el articulo 9 de la ley 380 ley de marcas y otros signos distintivos,

este formulario debe incluir:

9.

Nombre y direccion del solicitante.

Lugar de Constitucion de domicilio del solicitante, cuando fuese una persona

juridica.

Nombre del representante legal cuando fuese el caso.

Nombre y direccién del Apoderado en el pais, cuando se hubiera designado.
Denominacioén de la Marca o Nombre Comercial, cuyo registro se solicita, si fuese
denominativa sin grafia, forma ni color especial.

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

Sefialar si el interesado reivindica derecho de prioridad.

Una lista de productos o servicios para los cuales se desea registrar la marca,
agrupados por clases conforme a la Clasificacion Internacional de Productos y
Servicios. En caso de ser Nombre Comercial o Emblema el giro de actividades de la
Empresa o Establecimiento Comercial.

La firma del solicitante o de su apoderado.

Adjunto al formulario correspondiente se debe presentar:
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El poder para registro de propiedad intelectual, que acredite la representacion, cuando el
interesado lo hiciere a traves de apoderado. En caso de invocar el Articulo 6 Quinquies del
Convenio de Paris, el interesado presentara el certificado de registro de la marca en el pais
de origen, con la respectiva traduccién, segln el caso. En caso de ser Marca Sonora,
acompariar muestra de sonido en soportes de CD o DVD con formato, WAV vy

representacion Gréafica del sonido. Comprobante de pago de la tasa establecida.

Examen de forma: Consiste en la revision de la solicitud de registro de marca, que
cumpla con todos los requisitos establecidos en los Articulos 10 y 11 de la Ley 380, Ley de
Marcas y Otros Signos Distintivos. En caso de observarse alguna omision o deficiencia, se
notificara al solicitante dandole un plazo de dos meses para efectuar la correccion, bajo
apercibimiento de considerarse abandonada de pleno derecho la solicitud y archivarse de
oficio. Una vez efectuado el examen de forma satisfactoriamente, el registro de la
propiedad intelectual, ordenara se publique la solicitud en La Gaceta Diario Oficial o en el

medio de publicacion del Registro, por una sola vez, a costa del interesado.

Periodo de oposicion: Cualquier persona interesada podré presentar oposicion contra el
registro de una marca, nombre comercial, emblema o sefial de propaganda dentro del plazo
de dos meses contados a partir de la publicacion de la solicitud. Esta oposicion debe
contener los fundamentos de hecho y derechos en que se basa, acompafiando u ofreciendo
las pruebas que fuesen pertinentes. En caso de haber vencido este periodo de presentacion

de oposiciones, y no existir oposicion a la solicitud, se realiza el examen de fondo.

Examen de fondo: Consiste en verificar que la marca no infrinja ninguna de las
prohibiciones contenidas en el articulo 7 e incisos a, b y d, del articulo 8 de la ley 380 ley
de marcas y otros signos distintivos, por existir ya otorgado algin registro concedido o
solicitado anteriormente en el pais, a favor de otro titular. Esta verificacion se realiza con el
auxilio del sistema informatico y base de datos de marcas concedidas o en tramite de
concesion con que cuenta el registro de la propiedad intelectual. Una vez realizado el
examen de fondo, el registro de la propiedad intelectual notificara al solicitante o interesado

por medio de resolucién motivada, la aceptacion o negacion de la solicitud.
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En caso de negacion de la marca, por infringir alguna de las prohibiciones, el registro
de la propiedad intelectual, notificara al solicitante indicando las razones de la objecion.
Quien tendra el plazo de dos meses para presentar un escrito de contestacion de objecion
alegando lo que tuviere a bien en defensa de la solicitud. En caso de contestar la objecion
dentro del plazo establecido el registro denegard la concesion de la marca mediante
resolucion fundamentada. En caso de aceptar la solicitud de registro de marca, nombre
comercial, emblema o sefial de publicidad, el registro de la propiedad intelectual expedira
un certificado.

Emisién de certificado: En este certificado se hace contar la titularidad y vigencia de la
marca registrada, el que se publicard en la Gaceta Diario Oficial o en el medio de
publicacion oficial del registro de la propiedad intelectual, el certificado debe contener,

entre otros, lo siguiente:

1. El nimero de Registro de la Marca.

2. Nombre Comercial.

3. Emblema o Sefial de Publicidad.

4. La fecha de la Resolucion por la cual se concedio el registro.

5. La fecha de vencimiento del registro de la marca, que se determinara a partir de la
fecha de resolucion por la cual se concedio el registro de marca.

6. El nombre y la direccion del titular, el lugar de constitucion y domicilio del titular,
cuando fuese una persona juridica, asi como el nombre del apoderado en el pais,
cuando lo hubiera.

7. El nimero y la fecha de la solicitud de registro de marca, nombre comercial,

emblema o sefial de publicidad.

La marca registrada cuando fuese denominativa, sin grafia, forma ni colores especiales.
Reproduccion de la marca registrada cuando fuese denominativa con grafia, forma, colores
especiales, figurativa, mixta, tridimensional, con o sin color. La lista de los productos y
servicios para los cuales se usa 0 se usara la marca, agrupados por clases conforme a la
clasificacion internacional de productos y servicios, con indicacion del nimero de cada

clase. La fecha de inscripcion de la marca en el registro respectivo y la firma autdgrafa del
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registrador o del registrador suplente en su caso, del secretario, el sello del registro y

timbres de ley.

1.5.Ciclo del proyecto

Para empezar, definiendo el ciclo de vida del proyecto Healt Fit, se entiende como las
diferentes etapas por la cual tiene que atravesar este proyecto, una vez partiendo con la idea
la cual consiste en una proteina de origen vegetal y se determina la viabilidad. El ciclo de

vida termina materializando la idea de manera eficiente y eficaz.

En las etapas a tomar en cuenta en el ciclo estan las siguientes:

llustracion 4Ciclo del proyecto

., Post-Inversion
Inversion

Pre-Inversion

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Pre Inversion

En esta primera fase del ciclo del proyecto, es necesario realizar investigaciones que
tienen como resultado el andlisis de la factibilidad, con el fin de determinar los alcances que
estos puedan generar para observar si al final serd factible o no la idea de innovacion

(proteina vegetal) para el emprendimiento.
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Para realizar la primera fase se tienen que realizar 1 estudio y 3 planes, los cuales
comprenden de un estudio de mercado que se efectta con el objetivo de analizar demanda,
oferta, precio y comercializacion; de esta forma se conoce si el producto es aceptado o
rechazado por la poblacion, de igual forma permite mediante la informacion recopilada
tomar las decisiones pertinentes en base a lo analizado y evaluar si introducir el producto al
mercado por consiguiente el plan técnico, que determina el nivel de capacidad de la planta,
ubicaciones de maquinaria y produccion, luego se realiza el estudio organizacional y
gestion, por ultimo un plan financiero el cual permitird analizar estados financieros para
determinar el rendimiento, costos, gastos y ganancias esperadas y ver si la inversién va a

ser rentable y en cuanto tiempo puede recuperarse lo invertido.

Ahora bien, todo parte de funcion de una idea de innovacion que luego es aterrizada y
acoplada a la realidad en funcion de lo que se desea lanzar a un mercado, ideas que son
transformadas y ajustadas a lo que el mercado espera, exige y desea obtener cubriendo asi

una necesidad de un segmento seleccionado.

Con esta idea de innovar y emprender se observa la necesidad de un segmento de
mercado, llegando a la conclusion de que hoy en dia se ha estado adoptando un concepto de

vida saludable, lo cual hace referencia al cuido y bienestar de salud.

Son mas personas que se han sumado a este estilo de vida en lo cual cuidan su
alimentacion y realizan distintas actividades fisicas para cuidar su aspecto fisico y mental,
es asi como se ha planteado la propuesta de lanzar al mercado una proteina vegetal natural
libre de quimicos que ayuden a mantener, definir, restaurar, aumentar la masa muscular sin
necesidad de inyecciones, complementos quimicos y costosos de adquirir a la vez ayuda al

buen funcionamiento del organismo.

1. Perfil: Mediante el perfil se logra equilibrar la identificacion, evaluacion,
formulacién y preparacion del proyecto. Esto se hace basandose en la idea que se ha
logra obtener, se analiza perfectamente lo que se desea crear con el fin de suplir una
necesidad. Una vez obtenido los datos se procesa y se analiza cada factor que sea

determinante para tomar las decisiones correctas para comenzar a identificar la
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oportunidad de mercado que se pueda aprovechar para convertirla en objetivo a
perseguir. Con el proyecto de Proteina se pretende evaluar y formular a profundidad
para verificar que tan oportuno serd realizar la inversion para comercializar dicho
producto en el mercado objetivo.

2. Pre-factibilidad: En este estudio pre-factible, se descartan las alternativas que no son
rentables para el proyecto, una vez realizado, se opta la mejor opcion con la que se
comienza a desarrollar; aqui se toman en cuenta aspecto técnicos que permita
determinar un buen funcionamiento de planta. Es importante tener en cuenta aspecto
econdmicos y politicos del pais que son indicadores que van ayudar aterrizar mejor
el proyecto y acoplarlo a la realidad del pais. Teniendo en cuenta lo anterior, se
retoma el perfil de lo que se esta desarrollando y por el cual se sigue analizando
indicadores que permitan que el proyecto de la proteina sea rentable descartando
toda incertidumbre y riesgo que atente con la inversién que se podria dar y de esta
manera poder controlar o evitar riesgos que se puedan presentar.

3. Factibilidad: Siendo esta una etapa final que permite que la pre-inversion sea
ejecutada. Una vez analizado el perfil y la pre-factibilidad en la cual se analizan
elementos que son necesarios para la realizacion de este proyecto, de forma
preliminar se puede deducir que el proyecto es viable, si hay un mercado que

respalda y justifica la inversion que se podria efectuar a un mediano plazo.
Inversion

Esta fase comprende de obras y montajes que den como resultados la ejecucion del
proyecto Healt Fit. Como mipyme, se analizan datos a profundidad una vez estudiados y

analizados los 4 estudios primordiales para determinar si echar o no andar la idea en curso.

Esta fase comprende de un establecimiento fijo del local que este en Optimas
condiciones y aspectos legales en reglas para comenzar a operar. Una vez realizados todos
los estudios correspondientes se haré las instalaciones de las maquinarias y las asignaciones
conforme a las fichas de cargos que corresponderan a cada puesto y cargo que en ellos

represente.
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Aqui se detalla a profundidad cada estudio y plan, con el objetivo de que se conozca la

informacion para comenzar a operar un emprendimiento.

1.

Estudios definitivos/expedientes técnicos: Este estudio correspondiente a
expedientes técnico, en donde estara ubicado el establecimiento y si este cuenta con
la infra estructura apropiada para el negocio, en base a cada material o utensilio a
utilizar en la produccién de la proteina, la capacidad instalada distribuyendo de
manera estratégica la planta.

Ejecucion: En esta fase se procedera andar la idea de innovacion a materializarla de

forma tangible para cubrir la necesidad del consumidor final.

Post-Inversion

Fase de operacién y mantenimiento: Una vez que las instalaciones estan listas para
ser ocupadas, esta fase corresponde al estado del funcionamiento permanente del
local. Esta fase se puede igualar a la factibilidad, es decir ya habiendo realizados
cada estudio y sobre todo el financiero que permite evaluar y tomar la decision de
inversion, es de vital importancia darle mantenimiento a cada maquinaria para
permitir una eficiente produccion y alcanzar las metas de proyecciones establecidas.
Evaluacion ex-post: se expresa que el proyecto sera factible, primero porque se
realizd un analisis de mercado y se comprobo que el producto de la proteina vegana
es aceptado y segundo porque hay un segmento que se puede atender. Cabe destacar
que mediante el andlisis financiero se emite un informe final en donde se
comprueba que es rentable y factible la idea del plan de innovacion y

emprendimiento.

1.6.Viabilidad del proyecto (banner, brochure y poster)

En las diversas maneras para dar a conocer el producto este banner, postrer y brochure

con el proposito que permita la viabilidad del proyecto, a través de esta se da a conocer de

manera profunda la proteina, permitiendo tener un mayor alcance en los clientes, que

conozca mas sobre beneficios del producto.
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Imagen 9 Banner

Crece Nativualmente con
Viollvey

Treallt —

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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Imagen 10 Brochure cara frontal

Mision i
Somos una mipyme especializada en la
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produccién de alimentos de suplemetos
de origen natural, ofreciendo a nuestros \ ’
clientes productos eficientes y de alta
calidad generando valor a nuestra
3 IVEG
como una medi - y 1
empresa lider en la fabricaciény contacto y mayor imformacion:
distribucién de suplementos veganos con Telf: 2532 2208

una amplia linea de productos naturales.

buscanos en nuestras redes

sociales como:

8(\ 14 7985

[ Health fit Nic
(@) Health Fit_19

thfitness.workpres.co

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Un complemento nutritivo

para tu cuerpo!!

Imagen 11 Brochure cara posterior

Nuestros productos estan elaborados

ar d una seleccion de
los mej garantisandote una
proteina natural de alta calidad.

a vez terminado todo el proceso se
eba la calidad del producto para poder
ser comercializado y consumido.

Para mayor deleite puedes disolverlo en

endulzarlo con miel de abeja si asi lo
prefieres.

bebidas naturales, agua o bien en leche y

i)

Sabemos que lo de hoy es cuidar tu salud
y adoptar un estilo de vida fitness
ayudandote de una buena alimentacion y
productos naturtales libres de quimicos.
Tepr lanueva proteina vegana

100% natutal que te aportara y ayudara a
obtener excelente resultados.

Las proteinas son
consumo de proteina nos ayuda a la reparacion

Sabias que..
de ami

A

acidos. El

I h

y ién a formar
hormonas y anticuerpos.

La OMS (organizacion mundil de la salud)
recomienda que de cada 100 gramos de
proteinas que ingiramos, el 75% deben ser
vegetales y el 25% animales. El equilibrio es
por tanto muy necesario.

La idad diaria dad de p

ara la mayoria de las personas, oscila entre:
~ 1 gramo de proteina por kg de peso
oral; y si haces alguna actividad fisica
nsumo indicado de proteina varia en un

rango de entre 1,5y 2,5 g por cada kg de peso

corporal.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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Imagen 12 Poster 1

HealtFit

PROTIVEG

Naturalmente para ti

OMEGA, FIBRA Y AMINOACIDOS

8614-7985
JINOTEPE, CARAZD

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Imagen 13 Poster 2

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

1.7.Resultados esperados
Como resultados esperados en el presente proyecto de emprendimiento, se establecen

los siguientes:



Tteall
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llustracion 5 Resultados Esperados

Disefiar el estudio de mercado, produccion,
organizacional, gestion y financiero para tener una
vision clara de los recursos, gastos y costos del
proyecto de emprendimiento.

Promover el habito de consumo de proteina vegetal
natural.

Crear valor agregado al producto para ser distinto a
la competencia.

Obtener aceptacion del producto por parte de los
consumidores del municipio de Jinotepe, Carazo.

Analizar y seleccionar los proveedores del sector
agroindustrial y materia indirecta.

Distribuir a detallistas para comercializar el
producto.

Distribuir de manera estratégica la planta del
establecimiento para wuna eficiente y eficaz
produccion del producto.

Gestionar marco juridico del proyecto.

Establecer los aspectos organizacionales de Healt
Fit.

Obtener rentabilidad de la idea de innovacién y
emprendimiento.

990000000059

Lograr una base solida de datos de clientes
potenciales.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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2. Estudio de mercado
Segun Alcaraz (2004) el estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar y
analizar datos en relacion con el mercado especifico la cual la empresa ofrece sus

productos.

Es necesario conocer en forma directa al cliente, especialmente en los aspectos
relacionados con el producto o servicio (opinion sobre el producto, precio que esta
dispuesto a paga etc.), para lo cual se recomienda hacer un estudio de mercado, a traves de

una encuesta o producto. (Alcaraz, 2004)

Para lograr lo anterior, se debe definirse de forma clara el producto que se plantea a
ofrecer el cual consiste en proteina vegetal a base de leguminosas y cereales integrales que
ayuda a un eficiente rendimiento fisico y mental, de acuerdo con el punto de vista,

perspectiva u opinion del consumidor potencial dependen la aceptacion del producto.

Una vez realizada la definicion del producto, es necesario determinar la informacion
que desea obtener a través de la investigacion y estudio de mercado, asi como sus
caracteristicas, necesidades, preferencias y gustos del cliente, las variables macro y micro

mas relevantes.

El estudio de mercado permite realizar un analisis tanto en el comportamiento de la
demanda, sus factores determinantes y determinacion de la misma, asi como el
comportamiento de la oferta del mercado. Permitiendo tomar dediciones con respecto a
proyecciones de ventas, precio, presentacion y distribucion del producto. Asimismo, se

puede investigar la frecuencia de consumo del producto.

2.1.Etapa preliminar

La etapa preliminar del presente proyecto consiste en realizar una investigacion de
mercado en donde se determine el segmento de destino tomando en cuenta los instrumentos
de recoleccién de datos, por consiguiente, estos puedan ser procesados y analizados

determinando el nivel de aceptacién del producto.
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2.2.Planteamiento de la oportunidad
Como parte de la oportunidad se detalla los pasos a seguir, para ver queé tan exitoso es la
produccion y venta del producto proteina vegetal por parte de la poblacion de Jinotepe, se

determina si existe una demanda por parte de las personas con un poder adquisitivo.

Se realiza un estudio de mercado sobre el producto del cual no se cuenta con algun dato
de estudio previo, siendo esta una nueva propuesta de innovacion y emprendimiento. Para
ello es de gran importancia plantear el problema con variables claves como lo es sintomas,

causas, pronosticos y control de prondsticos.

En sintomas ;Qué causa ese problema? la respuesta es muy simple, a pesar que existe
en el mercado proteinas, muy pocas ofrecen las proteinas que provienen de origen vegetal.
Ante una afluencia y exigencias de mejorar la condicion de salud, los consumidores estan
en busca de algo diferente, por lo tanto, buscan alimentos o suplementos en el cual no
contenga en sus ingredientes compuestos altamente quimicos que al momento de un

constante consumo de estos les perjudica su salud.

Por consiguiente, llegamos a las causas ¢Qué esta causando este comportamiento de la
persona? La respuesta se basa en que no se estd escuchando la vos de los clientes. Los
tiempos vienen en constantes cambios en cuanto a estilo de alimentacion y necesidad de

cuidar su salud.

En relacion con el prondstico y el control es saber implementar estrategias claves para
dar apertura a un sélido mercado con el nuevo segmento. Con todo este planteamiento nos
da como resultado el consumo y el ambiente con el que se sientan identificados y comodos.
La mayor oportunidad al introducir este producto al mercado es que es una idea
vanguardista que tendria un gran impacto en los posibles consumidores, la proteina vegetal
cuenta con diversas funciones y propiedades que ayudan al bienestar fisico y mental del

consumidor.

A partir de lo anterior se determina la demanda, que es por el segmento de hombres y
mujeres que dia a dia quieren llevar una vida saludable, por lo que a través del sondeo se

comprueba una gran oportunidad en el mercado, debido a que la poblacion quiere consumir
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productos 100% naturales. De no realizarse este emprendimiento no se lograra tener éxito,
lo cual generara pérdida de empleo, una demanda insatisfecha y se puede perder la
oportunidad de dar a conocer al mercado un producto innovador que aporte multiples
beneficios de forma natural a los consumidores en la ciudad de Jinotepe-Carazo. Por esa
razén se aprovechara la oportunidad de introducir este producto innovador al mercado, el

cual dara salida a esta necesidad insatisfecha que existe actualmente.

2.3.Formulacion
¢Cual sera el nivel de aceptacion de este producto dirigido al mercado de Jinotepe,
Carazo y de qué manera se puede llevar a cabo la propuesta de emprendimiento?

2.3.1. Sistematizacion.

Las centros naturistas y tiendas de suplementos existentes del municipio de Jinotepe
departamento de Carazo, no ofrecen al pdblico una proteina 100% natural, brindan
proteinas procesadas algunos usuarios las clasifican como sucias y limpias, estas son
producidas por grandes empresas posicionadas. Sin embargo, existe una necesidad de

adquirir productos de origen natural que no dafien al organismo.

Viendo una oportunidad que ser4 comprobado a fondo por medio de una investigacion
de mercado, es poder ofrecer a un segmento de la poblacion una proteina vegetal; para

todas aquellas personas que quieran sustituir lo procesado por lo natural.

Con este plan de innovacion y emprendimiento se estara llegando a cubrir esa necesidad
atrayéendoles un concepto nuevo y teniendo la oportunidad adquirir el producto a un precio

accesible a la economia del usuario.

Llegarle a la mente del consumidor sera todo un reto pues, a pesar que existe un
mercado pocos se atreven a probar algo diferente; es decir, la gente que no esta

acostumbrada a tener una alimentacion saludable, de entrada, rechaza el producto.

Se selecciona el municipio de Jinotepe porque hay potencia y factibilidad para
establecer negocios, como estrategia se toma en cuenta la zona comercial de Carazo, siendo

un lugar que poco a poco se esta volviendo productivo y econémicamente activo.
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Para ello, es de gran importancia tomar en cuenta las siguientes interrogantes:

v
v

v

¢Cuénta es la demanda de la proteina vegetal que existe en la cuidad de Jinotepe?
¢Cuanto es el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por el producto?

¢Cudl es la estrategia de comercializacién que permitird el éxito del producto
proteina vegetal?

¢A través de qué medios se dara a conocer el producto proteina vegetal?

2.4.0bjetivos

2.4.1. Objetivo general.

Desarrollar un proyecto de emprendimiento para la innovacion del producto “Proteina

Vegetal” a base de leguminosas y cereales integrales, ubicado en la ciudad de Jinotepe

departamento de Carazo.

2.4.2. Objetivos especificos.

1. Determinar la demanda actual que existe en la ciudad de Jinotepe sobre el producto
de proteina vegetal.

2. Conocer el precio que el cliente estad dispuesto a pagar por el producto proteina
vegetal.

3. Determinar una estrategia de mercado que ayude al éxito de la comercializacion del
producto.

4. Determinar los medios publicitarios que se utilizaran para dar a conocer el producto.

2.5.Hipotesis

El producto proteina vegetal tendrd una aceptacion en el mercado de Jinotepe teniendo

como caracteristicas; calidad, presentacion, componentes organicos, sabor y precio.

2.6.Andlisis de la demanda

Antes un mercado versatil y sobre todo que los centros naturistas son negocios

atractivos en el centro de la cuidad de Jinotepe, que es ahi exactamente donde maés

movimiento econdmico y social circula del departamento de Carazo, se ha tomado un

segmento de clientes potenciales que estan optando por el consumo de productos naturales.
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El producto a ofrecer es una proteina vegetal a base de ingredientes leguminosos y cereales
integrales.

A través de la investigacion de mercado se pudo constatar lo siguiente; de un 100% la
poblacion o universo dio la aprobacion con un porcentaje del 96.5% en cambio un 3.5%

dijo que no estaria dispuesto a consumir una proteina natural siendo esta de origen vegetal.

Graéfico 4 Aceptacion de proteina

(Estaria dispuesto a consumir una proteina vegetal

natural?
400 355 368
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m Frecuencia = Porcentaje

Fuente: Resultado obtenido de la encuesta

Para poder determinar la demanda es importante identificar el perfil del segmento del
casco urbano de Jinotepe. Determinar ;Quiénes son los clientes? Siendo estas personas que
cuidan su salud, imagen y aspecto personal, que tienen un caracter amplio y aceptable al
momento de elegir y consumir suplementos o proteina naturales, que suelen ser mas

vanidosos, amante del buen gusto y de aspecto fino e investigadores.

Es por eso que este tipo de suplementos ya no se opta por lujo o vanidad sino como una
necesidad de cuidar su imagen, rendimiento fisico y mental; Lo cual la proteina de origen

100% natural puede tener un efecto positivo en dicha segmentacion.
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Grafico 5 Razon de consumo
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Fuente: Resultado obtenido de la encuesta

En la grafica No. 2 una de las mayores razones por la cual estan dispuesto a consumir
un tipo de proteina vegana, con un 31.5% lo hacen por razones de salud, un 20.7% porque
practican alguna actividad fisica sea gimnasio, zumba, salen a caminar, correr o por que
practican algin deporte, un 9% consume por estética, este tipo de proteina les ayuda a darle

mejor apariencia fisica y un 35.3% especifico todas las anteriores. Un 3.5% no especifico.

Por otro lado, se determina ¢(A quiénes me dirijo? Por lo general en la actualidad
quienes optan por este producto son todo tipo de personas sin importar su actividad fisica,
por lo que como segmentacion nos dirigimos a la poblacion activa econdmicamente
ocupada del casco urbano de Jinotepe, tanto a jovenes y adultos entre las edades de 18 a 60
afios, que estaran dispuesto a consumir PROTIVEG, se ha tomado como minimo la edad de
18 afos, debido que a partir de esa edad es cuando se comienza a percibir ingresos sean
estos directos o indirectos; es decir, con un trabajo estable o informal. Se prescribe de

cuanto es el aproximado de ingreso.
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Grafico 6 Ingresos

,Cuanto es su ingreso?
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Fuente: Resultado obtenido de la encuesta

Se indaga y determina de cuanto es el ingreso mensual de la poblacion, se ha tomado en
cuenta la PEAOU, en la grafica anterior se visualiza que un 61.7% equivale a las personas
que perciben un ingreso de 3,208.27 a 7,660.52 y un 38.3% hace referencia al valor
monetario que oscila entre los 7,661.52 a més, dicho lo anterior la toda la poblacion que se
estim6 como universo perciben ingreso lo cual no tendrian ningin problema en adquirir el

producto.
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Graéfico 7 Edad

(Qué edad tiene?
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Fuente: Resultado obtenido de la encuesta

La edad que mas prevalece se encuentra entre los 29 a 39 afios en esa edad es donde se
comienza a consumir alimentos mas saludables con el fin de evitar enfermedades lo que
representa un 43.8% de la poblacion encuestada, un 36.4% encontramos las edades de 18 a
28 afios personas jovenes que realizan algun tipo de actividad fisica, a la par de un 17.7%
que va de los 40 a los 50 afios y un 2.2% en la etapa de personas mayores de 51 a 60 afios

en la poblacion jinotepina.

Como un nuevo producto en esta localidad, se pretende atraer a profesionales, jovenes,
estudiantes universitarios, maestros y edad adulta y a todo el que tenga la posibilidad
econdémica de poder adquirir una proteina. Este suplemento va dirigido a aquellas personas
que realizan algunas actividades fisicas deportistas e inactivas que buscan mantener una

buena condicién de salud.
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Gréfico 8 Ocupacion
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Fuente: Resultado obtenido de la encuesta

La demanda de este producto esta liderado por un mercado fitness de ambos género
(hombres y mujeres) que son mas cuidadosos en su imagen y cuido de salud; hoy en dia la
sociedad ha influido de manera persuasiva, en donde comienzan a cambiar la mentalidad de
infancia a madurez, creando un conocimiento y concepto de estilo de vida saludable,
apostandole al bienestar interno como externo en el cual cada consumidor pueda proyectar

su personalidad y estilo de vida siendo este una parte del segmento en potencia.

Seguido de un grupo de personas que no realizan ninguna actividad fisica, estas no se
quedan atras e invierten en su salud y aspecto personal, pues para ellos el alimentarse bien
es parte fundamental de su vida rutinaria, A como en el caso de personas Fit estas también

buscan realzar la belleza.

A hora bien, ;Ddnde estdn? La mayor demanda de la proteina vegetal se encuentra en la
zona urbana comercial de Jinotepe, pues existe un alto indice de circulacion social y
econdémica en el departamento. Es un punto estratégico debido a que al pablico al que va

dirigido el proyecto se cuenta con personas jovenes y adultas que trabajan en bancos,
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alcaldias, universidades, mi pyme, comerciantes entre otras. Que puedan adquirir un

producto que les garantice calidad y salud con el fin de fidelizar a potenciales clientes.

2.6.1. Calculo de la demanda potencial.
Se cuenta con un célculo de demanda real en potencia a través del universo de estudio,

siendo esta la demanda bruta, se establece lo siguiente:
DR= Demanda real.

DP= Demanda potencial.

Tabla 4 Demanda real

DR=DP-Discriminante
Jinotepe 100.00% 8,682.00 Demanda potencial
Jinotepe 3.50% 303.87 Discriminante
Total 8,378.13 Demanda real

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Mediante la ecuacion para la estimacion de la demanda real, se toman indicadores de la
demanda total de la PEAOU (poblacion activamente ocupada del casco urbano) de
Jinotepe, Carazo. Este célculo Demanda potencial se multiplica por el porcentaje
discriminante que no estd dispuestas a consumir el producto, luego se procede a la

diferencia que existe en la demanda potencial y el discriminante.

2.7.Andlisis de la oferta

El municipio de Jinotepe, Carazo cuenta con diversos gimnasios, supermercados y
farmacias en donde venden proteinas siendo estas procesadas y elaboradas con compuestos
quimicos. Se tomaron en cuenta 5 tipos de proteinas entre ellas 4 son procesadas y 1 de
origen natural. En donde se ofertan estos productos son establecimientos que se han
ubicados en el centro de este municipio; dado a que es un territorio bastante concurrido por

la poblacion y es el corazon del departamento.
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Gréfico 9 Marcas de proteinas

(Qué marca de proteina consume?
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Fuente: Resultado obtenido de la encuesta

A como se aprecia en la grafica, el producto lider es Optimun nutricion whey con un
porcentaje de 16.8% seguido por el producto competidor con 15.8% que hace referencia a
Nitro tech power y por ultimo el producto seguidor, con un 14.7% naturaleza proteina, un

14.7% Prozis real whey, un 7.1% prefieren la Ensure avance. Un 28.5% no especifico.

Si bien es cierto la competencia entre negocio no es tanto una amenaza, debido a que
practicamente todas las proteinas que ofrecen no son del todo natural pues en el momento
de su elaboracién algunos ingredientes son toxicos para el organismo causando diversas
enfermedades.

Entonces se puede decir basicamente que la competencia esta ahi en ofrecer al cliente
un producto vegetal 100% natural que le aporte al consumidor la proteina suficiente para su
organismo ademas de otros aportes nutricionales tales como: fibras, minerales, sodio,
potasio, antioxidantes, y carbohidratos.
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Por otro lado, la competencia esta en el precio, pues son productos importados; el cual
las empresas incurren en costes reflejados en sus estructuras de costo lo que hace que su

precio sea poco accesible.

En este aspecto la proteina vegetal lleva una ventaja competitiva, pues al ser elaborado
bajo un proceso artesanal y sobre todo libre de quimicos convirtiéndolo en una proteina
natural, la estructura de costes sera determinada a un precio en donde los consumidores
tendran un poder de adquisicion de facil acceso que el comprar una importada, de igual
forma tendra el mismo beneficio que esperarian de otra, garantizando siempre un producto
de calidad.

Se indaga ¢Quién es la competencia? Dicho lo anterior, en la competencia contamos
con 5 locales que venden diversos tipos de proteinas ente ellos farmacias, supermercados y
gimnasios. Se realizo encuesta para determinar con exactitud la competencia en el cual se

obtuvo la siguiente informacion.

Gréfico 10 Competencia

(En cual de los siguentes lugares ha comprado
usted proteina?

400 368
300
200
52 56 = 100.0
100 52 56 33 30 47 00
12.413.312.010.412.4>" .
0 HE = = KB S i _
Frecuencia Porcentaje

m Friends fitclub Carazo ~ ® The Rock fitnesS GYM

® Supermercado Santiago Supermercado La Colonia
m Farmacia La Economica = No especifico

m Total

Fuente: Resultado obtenido de la encuesta
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A como lo demuestra el gréfico, el lugar favorito para comprar este tipo de producto
con un 13.3% su compra es el gimnasio The Rock Fitness GYM, un 12.5% prefiere
comprarla en el gimnasio Friends FitClub Carazo; un 12.4% en Farmacia la econdémica, un
12.0% en el supermercado Santiago, un 10.4% en la farmacia econémica. Un 39.4% no

especificd. Se explica a manera de lider, retenedor y seguidor lo siguiente:

Lider: “Rock Fitness Gym” quien se han mantenido en el mercado Fitness por muchos
afios posicionandose como unos de los favoritos en la zona céntrica de Jinotepe, pues, este
ha tenido una gran trayectoria y de nombre respetado, quien es el pionero de ventas de
suplementos calidad del departamento de Carazo.

Retenedor: “Friends FitClub Carazo” este gimnasio con sus 4 afios en funcionamiento
se ha convertido en una de la mejor opcidn en venta sus productos de suplementos, puesto a
que son precios totalmente accesibles al bolsillo y necesidad del publico, de igual manera
venden batidos de pura proteina como una opcién para los que no compran de manera

soluble.

Como seguidor: “Farmacia La Econdmica” ofrece al consumidor diversas proteinas
tanto de prescripcion médica y de venta libre, venden en pequefias cantidades de media

libra més.

Se investiga en ¢Ddénde estan ubicados?, Dado a que el mejor punto para establecer
negocios que sean rentables en este municipio es el centro, los duefios de negocios se han

ubicado en las siguientes direcciones:

Tabla 5 Ubicacién de la competencia

Nombre del Negocio Ubicacion

De los semaforos de la FAREM-
CARAZO 1 % al sur.

1) Friends FitClub Carazo

2) The Rock Fitness Gym Del banco BAC 1 % al oeste.

3) Supermercado Santiago Del gallo mas gallo 50 mts. Al sur.
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4) Supermercado la colonia

Curacao.

Esquina opuesta de tienda comercial la

5) Farmacia La econémica

cuadras al sur.

De los semaforos de la universidad 2

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

¢Cudles son sus caracteristicas? Entre las caracteristicas que podemos destacar a

manera general, es su ubicacion, pues la mayoria de los clientes se quedan en las mas

centricas, es decir, prefieren no asistir a otros establecimientos, sin conocer que tan buenas

0 no son en la atencién y calidad.

De las mas fuertes y débiles se ha tomado caracterizar a 3 de todas ellas partiendo de lo

siguiente: ubicacidn, principal ventaja, atencion y calidad de proteina.

Tabla 6 Caracteristicas de la empresa

Nombre del The Rock Fitness Friends FitClub Farmacia La
competidor Gym Carazo econémica
De los seméforos de
De los seméforos de
- Del banco BAC 1 % la FAREM- o
Ubicacion la universidad 2
al oeste. CARAZO 1% al
cuadras al sur.
sur.
Casa de los

Principal ventaja

suplementos,

calidad y ubicacién

Ubicacién y calidad

en productos.

Ubicacion céntrica

Atencion al cliente Excelente Muy buena Buena
Calidad en el
Alta Alta Buena
producto

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.7.1. Calculo de la oferta directa e indirecta.

Para realizar el calculo de la oferta indirecta es necesario determinar la cantidad de

personas que asisten a la competencia sea de manera lider u oferente retenedor. Este se
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obtiene de la multiplicacién de universo de estudio por el porcentaje obtenido de

competencia obtenido en la encuesta.

Tabla 7 Oferta indirecta

Competidor The Rock
) ] 13.30 8,682.00 1,154.706
lider Fitness Gym
Competidor Friends FitClub
12.40 8,682.00 1,076.568
retenedor Carazo

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.7.2. Calculo de la demanda insatisfecha.
Para determinar el célculo de demanda insatisfecha se plantea lo siguiente: la demanda
real menos la oferta directa con el fin de determinar dicho célculo.

Tabla 8 Demanda insatisfecha

DR-OD Escenario 1 8,378.13 0 8,378.13 36.6
DR-OI'1 Escenario 2 8,378.13 1,154.706 7,223.42 31.5
DR-OlI 2 Escenario 3 8,378.13 1,076.57 7,301.56 31.9

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
La demanda insatisfecha hace referencia a un calculo de 22,903.11 personas, es decir,
ese es el total que no esta siendo atendido por el mercado. La demanda a satisfacer es del

1% en una etapa inicial de la mipyme en un afio.
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Tabla 9 Mercado potencial

Demanda insatisfecha % a satisfacer DI

22,903.11 0.01 229.00

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Nota: Proteina vegetal actualmente no posee oferta directa pues no existe en el mercado

un producto en el municipio de Jinotepe con las mismas caracteristicas.

Gréfico 11 Escenario 1
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Fuente: Resultado obtenido de la investigacion de mercado
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Gréfico 12 Escenario 2y 3

Demanda insastisfecha

9000
8000
7000
6000
5000
4000
3000
2000

1000 -

Demanda Oferta DemandaPorcentaje
Real Indirecta Insatisfec
ha

m Escenario 2 8.378,13 1154,706 7.223,42 31,5%
u Escenario 3 8.378,13 1.076,57 7.301,56 31,9%

Fuente: Resultado obtenido de la investigacion de mercado

2.8.Atractivo de segmento

El atractivo de segmento se encuentra en las personas que con habitos saludables y con
poder adquisitivo, cuidan de su organismo y bienestar fisico, dado al estilo de vida
mencionado. En la actualidad los consumidores estan optando por proteinas en fibras de
origen organico, como bien se sabe existe proteinas provenientes de animales o vegetales,
sin embargo, algunas proteinas naturales como lo son carnes rojas, lacteos y derivado entre
otras de origen animal contienen alto contenido de purinas mas colesterol que perjudican la

salud. Entre las caracteristicas del atractivo de segmento encontramos las siguientes:

1. Potencial de beneficio: El segmento tiene un tamafio del 93% de aceptacion que
equivale a 8,422 personas de la PEAOU 2019.

2. Potencial de crecimiento: Equivale al 96.5% de las personas que consuman el
producto sea por salud, estética, actividad fisica o todas las anteriores.

3. Potencial atractivo: El atractivo de mercado se encuentra en el casco urbano de
Jinotepe entre las edades de 18 a 60 afios.

4. Recursos de la empresa: El objetivo es tener éxito en el mercado basado en suplir

las necesidades, gustos o preferencia de los consumidores exigentes.
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Como comportamiento conductual del usuario abre un abanico de opciones a todos los
consumidores, y que mejor que ofrecerle una proteina vegetal que cumple y supla con los
requisitos esperados por parte de compradores, dado a que la poblacion activa ocupada
tiene trabajos con salario fijo sumando lo importante que es para ello lucir bien, esto al
negocio da pauta de tener en frente a consumidores atractivos que hacen lo imposible para

estar bien.

2.9.Analisis de precio

El precio es la clave de ingreso para el negocio, se establece conforme a cada coste fijo
o0 variable que se incurren en el momento de produccién del producto, de las diversas
proteinas que existen en el mercado, mantienen un valor monetario semejante, puesto a que
las proteinas solubles son de caracter de importacion, es por ello que su valia es alta. Se
debe conocer si lo que busca el consumidor es calidad sin importar su precio o si el precio
lo toman como una decision de compra. A continuacion, se muestra el analisis de precio

obtenido:

Gréfico 13 Aspecto del precio
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Fuente: Resultado obtenido de la encuesta
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Como se aprecia en el grafico se encuentran estimados de precio para el producto
“PROTIVEG” con un porcentaje del 46,5% la gente lo optaria a un precio de 100 a 110
cérdobas por unidad debido a que es un precio muy favorables al bolsillo del jinotepino,
seguido por un 24,2%, que oscila entre los 111 a los 130 cérdobas, por consiguiente con
una cantidad de 131 a 150 equivale a un 18,8% que depende a la cantidad de una libra,

7,1% de 151 es decir la gente busca calidad en el producto a mas y 3,5 no especifico.

2.9.1. Comparacion de precio del mercado.
Existe en el mercado diversas proteinas con beneficios semejantes, se analiza el precio
para comparar el valor monetario que ofrece la competencia, y determinar cual seria el

precio competitivo.

Tabla 10 Precio de la competencia

Proteina Cantidad Unidad (gr) Precio (Cdrdoba)
Ensure Advance 400.00 Gramo C$ 520.00
Optimun Nutricion Whey 521.00 Gramo C$ 521.40
Prosis Real Whey 500.00 Gramo C$ 450.00
Nitro Tech Power 500.00 Gramo C$ 500.00
Naturaleza Proteina 453.00 Gramo C$ 250.00

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

En la tabla anterior se muestra la comparacion de precios de proteinas la cual oscilan
entre 450 a 521 cordobas netos, sin embargo, son procesadas, por ultimo, se encuentra una
proteina en fibra de origen vegetal, pero su abastecimiento es muy poco debido a su nivel
de produccion, las tiendas de Jinotepe la ofrecen en cantidades pequefias puesto a que
provienen de la capital.

Al buscar informacién en el mercado de competencia se constatd que hay existencia de
productos similares en los beneficios, sin embargo, no existe uno con caracteristicas exactas

a la proteina vegetal por lo que se determina que es innovador y totalmente natural.
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La estructura del precio de la proteina se establece por medio de cada coste fijo y

variable que se utiliza al momento de la elaboracion del producto, a continuacion, se

presenta la estructura de costo y precio, determinando cada valor monetario de sus

componentes.

Tabla 11 Estructura de costo y precio

Estructura de Costos y Precio

Descripcion | Cantidad | Unidad “Atele Total
Unitario
Mani 157,5| Gramos 7.94 C$ 7.94
Arroz Integral 112,5| Gramos 6.907 C$ 6091
Materia Prima |Avena Integral 112,5| Gramos 6.537 C$ 654
Pasas 67,5| Gramos 8.309 C$ 831
Sub Total C$ 29.69
Envase tetrapck 1| Unidad 8.755 C$ 8.76
Herramientas y
equipo de Unidad C$ 1.08
produccion
Alquiler Mensual C$26.40
CIF Depreciaciones )
o Unidad C$ 14
de Maquinarias
Suministros
o Unidad C$ 0.62
basicos
Equipo de )
o Unidad C$ 0.58
Limpieza
Sub total C$ 38.83
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Proceso de
Mano de obra 3 Horas C$ 10.00
Directa elaboracion
Total, costo C$ 78.52
Gastos generales
Energia C$ 0.38
Agua potable C$ 0.11
Salarios C$ 20.00
Alquiler C$ 880
Papeleria C$ 451
Equipo de
Gastos de limpieza S
Administracion
Depreciacion de
equipo de C$ 1.04
computo
Depreciacion de
e C$ 0.07
mobiliario
Sub - total C$ 35.10
Energia C$ 0.38
Alquiler C$ 8.80
Agua Potable C$ 0.11
Servicios de
_ C$ 7.00
internet
Gastos de Salarios C$ 12.00
Ventas Mantenimiento
de Vehiculoy C$ 3.20
Combustible
Equipo de
P C$ 0.1
Limpieza
Embalaje C$ 1.08
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Sub — total C$ 32.76
Total, Gastos C$ 67.86
Costo + Gasto C$ 146.38
utilidad o
e Ganancia C$ 73.18
Precio del
producto.
(Costo + gasto
+ utilidad)

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Para efecto de determinacion de precio, es necesario la realizar la estructura de costo, en
la cual, se incluya los costos de la materia prima, mano de obra directa e indirecta, costos
indirectos de fabricacién, costos fijos y variables llegando asi al costo total unitario,
obteniendo el precio de la proteina con un margen de ganancia del 50% sobre los costos de

elaboracién.

2.10.1. Precio unitario.
El precio unitario que se estima para cada producto de 450 gramos de PROTIVEG se

suma los costos variables y gastos unitarios;

Tabla 12 Costo unitario

Costos Variables

Unitario C$ 7852
Gastos Unitarios C$ 67.86
Costo total

Unitario C$ 146.36

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Para estimar el precio de venta a los detallistas se obtiene del precio unitario por el 60%

que representa la utilidad por consiguiente se detalla:
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Tabla 13 Precio de venta

Estructura del precio

- Margen de | Utilidad Precio de
Costo Unitario : -
Ganancia | Unitaria Venta

C$ 146.36 50% C$ 73.18 C$ 219.57

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Mediante la estructura de costo se determina que el precio de venta para su
comercializacion es de C$219.57 ya que al tener un costo unitario de C$ 146.36 se estipula
una ganancia porcentual del 50% dicha ganancia puede ser mayor, ya que su costo de
elaboracion es bajo; pero al ser un producto nuevo que se va a lanzar al mercado el costo de

adquisicidn esta aceptable.

2.11. Andlisis de comercializacion
Determinar la comercializacién le permite al establecimiento Healt Fit hacer llegar el

producto PROTIVEG al consumidor final determinando su tiempo, costo y lugar.
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Grafico 14 comercializacion
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Fuente: Resultado obtenido de la encuesta

Por medio de la aplicacion del instrumento de la encuesta la poblacion prefiere que la

proteina se oferte en supermercados debido a que asisten constantemente por las compras

del hogar, con una decision del 35,1%, otros prefieren encontrarla en farmacias pues ahi se

encuentran personas especializadas y con un amplio conocimiento técnicos en cuanto a

medicamento y productos naturales con un 26.4% y un 23.6% directamente en el punto de

venta dado a que su precio se mantiene sin incurrir a impuesto de IVA.

Es por eso que el canal de comercializacion como mipyme se ha decido crear de la

siguiente manera:
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Imagen 14 Canal de comercializacion

The Rock fitness gym

Friend fitness gym

ey
B
Consumidor Final. -
Jili
- Salida del producto a

/ lgs distintos
/“' lecimientgy

Compra de la materia .
prima al productor. E : f
N Ei’u :
: J .
Transporte de la materia o B ﬁ,o . :
vima a la mipyme . L. X . - =
Z fhal Transformacion de la Mg, -
S . @
materia prima ol
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¢ 2 R - » Farmacia econémica
. ? e e 2
' @ Almacenamiento W 17
1 = del producto A e — |
'y terminado.
I \|

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Recepcion de la materia prima

Como actividad nimero 1 se tiene al productor de la materia prima, actividad 2 esta el
traslado y recepcién de la materia prima hacia la bodega de la Mipyme Healt Fit, una vez
elaborado cada procedimiento, la materia prima es transformada y se almacena en la
bodega de producto terminado. Luego el producto es sacado de inventario y distribuido
hacia los puntos de ventas en este caso con destino a farmacia la econémica, farmacia Praga
y farmacia Santiago. A 2 gimnasios del casco urbano The Rock Fitness Gym y Friends
FitClub Gym vy luego llevado hacia el supermercado Santiago, es asi como los

consumidores finales pueden adquirir la proteina natural.

2.14.1. Logistica de distribucion.

La logistica de distribucion es el camino seguido por la propiedad del producto en su
movimiento desde el establecimiento de produccion hasta el consumidor final. La empresa
Healt Fit para la distribucién del producto PROTIVEG, primero realiza el levantamiento de
pedido y luego el proceso de entrega, esto se distribuye a través del medio de transporte
(motocicleta). Los productos se distribuyen en la ciudad de Jinotepe a empresas detallistas

que hacen llegar el producto al consumidor final entre ellas estan:

v Farmacia Santiago.
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Farmacia la Economica.

v

v Farmacia Praga.

v" The Rock Fitness Gym.
v" Friends Fitness Gym.

v' Supermercado Santiago.

Se ha seleccionado el canal de distribucién con bienes de consumo canal no. 2

Imagen 15 Canal de distribucién

THLC ROCK
I'TTNLSS GYM

IFRICND
FITNLESS GYM

2NN NNNRNENY

SUPCRMIERCADO
SANTIAGCO

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019 1

Con este canal, como fabricantes se llegard a los puntos de distribucion ya
mencionados. Se elige este canal para la eficiencia de la calidad de las ventas y de este
modo llegar a mas consumidores finales generando mayor impacto a la pequefia empresa
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dandole valor y reconociendo de la marca posicionandose asi en el mercado. Para ello es

muy importante tener en cuenta lo siguiente:

1. Arreglo de precio y oferta con el objetivo de posicionarse en el mercado.

2. Transporte seguro para el traslado del producto. (de igual forma hay que tener
bodega y almacén).
Fondos para cubrir los costos de operacion del canal.

4. Aceptar los riesgos de traslado que se pueden ocasionar durante el traslado.

2.12. Proveedores directos e indirectos

Los proveedores juegan un papel muy importante para el establecimiento Healt Fit, a
través de ellos se determina el precio y sobre todo la calidad de los ingredientes,
maquinaria, herramienta, utensilios entre otros, los proveedores son claves para poder
producir un producto de calidad y que la empresa sea exitosa, entre los proveedores se

toman en cuenta los directos.

En la lista de proveedores los facilitadores de la materia prima en su mayoria se

encuentran en mangua y en ledn, en lo cual el costo de traslado tiene un costo significativo.

Tabla 14 Proveedores directos

Lista de proveedores directos de materia prima, envase y embalaje

Proveedor Direccion Teléfono

Agri - Corp. Rotonda Centroameérica 350 metros al este. | (505) 2255 - 7860.

o . |Bodegas el mayoreo 8. Mod. 33 y 34,
Distribuidora Jiron ) (505) 2233 - 1493.
Managua, Nicaragua.

Carretera a Ledn - Chinandega. Km 95.
CUKRA o (505) 2311 - 3427.
Leon Nicaragua.

PREMET América, | Los Robles, de la plaza el sol, 180 mts al (505) 2252- 4053.
Nicaragua sur. (Managua, Nicaragua) (505) 2278-1242.
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Astro carton,

Nicaragua S.A

Km 46 Y carretera a Tipitapa.

(505) 2295 — 8002

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Las adquisiciones de las maquinarias estan en Managua y Masaya; siendo 2

departamento altamente comercial. Referentes a las herramientas insumos y materiales son

faciles de encontrar en Jinotepe, Carazo en distintos establecimientos de esta localidad

debido a la naturaleza de estos productos. Por otro lado, se establece quienes son los

proveedores indirectos.

Tabla 15 Proveedores indirectos

Lista de Proveedores de Maquinaria

Proveedor

Direccion

Teléfono

PREMET América,

Nicaragua

Los Robles, de la plaza el sol, 180 mts al

sur. (Managua, Nicaragua)

(505) 2252- 4053.
(505) 2278-1242.

JIREH COCINAS

Semaforos, Farem Carazo 1c. Al norte 1.

Al este, ¥ c. Al sur. (Jinotepe, Carazo)

(505) 8428-3869

Muebleria Aleman

Masatepe, Masaya

(505) 5730 - 1392.

Farmacia Carazo

De la gasolinera Puma 25 Vrs. Al Oeste.

(Jinotepe, Carazo)

(505) 2532 - 0130.

Comercial Fabiola

Del Bancentro 1 1/2c. Al Este (Jinotepe,

Carazo)

(505) 2532 — 2039

Plastinic, Nicaragua

De donde Juan Leén 1 1/2c al N.

(Jinotepe, Carazo)

(505) 2532 — 3119

Supermercado Pali

Esquina Opuesta a la Kodak. (Jinotepe,

Carazo)

(505) 2269 — 7288
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.13. Costo de comercializacion

En la tabla de los costos de comercializacion se detallan que el envase del producto trae
incluido el costo unitario de la etiqueta y se multiplica por las 2.085 unidades a producir
anuales y el embalaje por las 87 cajas que se ocupan anual. En cuanto al transporte se

determina el costo del mantenimiento de la motocicleta y el combustible.

Tabla 16 Costos de comercializacién

Costos de Comercializacion
Descripcion Costo unitario Costo Anual
Envase del producto C$ 18.252,16
C$ 8.755
Embalaje C$2.301,93
C$ 26.00
Transporte C$ 480.00 C$ 5.760,00
Costo total de comercializacion C$ 51414 C$ 26,314.09
Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
2.14. Estrategia competitiva de mercado (4PS)

El disefio de estrategias mercadoldgicas es de mucha importancia para alcanzar los
objetivos del establecimiento Healt Fit, para ellos es necesario identificar el tipo de
estrategia a implementar, la cual se utiliza y trabaja en base a estrategia funcional que
consiste en el mix de marketing o bien llamada las 4Ps (Producto, pecio, comercializacion y
distribucion) cada una de esta deben de tener una relacién semejante es decir que se

complemente una a otras.

2.14.1. Estrategia de merado.
Las estrategias de mercado son elementos y acciones que se planifican, utilizadas con el

fin de alcanzar un determinado objetivo de la microempresa.
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Se toman en cuenta porgque son muy utilizadas en el ambito del marketing, se opta esta
accion porque normalmente son disefiadas con el fin de aumentar el nimero de ventas

como medio de difusion de los productos y aumentar el nimero de clientes.

2.14.2. Estrategia de posicionamiento esperado.
Basado en los beneficios del producto; Se espera posicionar en el mercado supliendo

necesidades que permitan estimular y favorecer al organismo como lo son:

llustracién 6 Posicionamiento esperado

Buen funcionamiento
del organismo.

Ayudar a la Formar encimas,
reparacion de la fibra hormonas y
muscular. anticuerpos.

Definir y aumentar la Exelente rendimiento
masa muscular. fisico

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.14.3. Estrategia de desarrollo.

PROTIVEG es una propuesta nueva en el mercado local de Jinotepe, este producto esta
elaborado a base de leguminosas y frutos secos; que contienen alto contenido de proteina,
ademas de aportar otros valores nutricionales como fibras, minerales, sodio, potasio,
antioxidantes y carbohidratos. Un producto ideal para el consumo de jévenes y adultos. Su

clasificacion es un producto artesanal, de consumo de conveniencia.
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Para el disefio del producto se toman en cuenta aspectos como: la forma, el tamafo, los

colores y la informacion de beneficios, atributos y datos nutricionales, de modo que

permitiera captar la atencion de los clientes potenciales.

Imagen 16 Etiqueta del producto

Indicado para:
El mejoramiento del buen funcionamiento del organismo.
Eficaz para mantener, definir, reparar y aumentar
la masa muscular del cuerpo.
Reacciones adversas:
No se recomienda su consumo en personas
alergicas al mani.

Recomeniaciones:

Si realizas algan tipo de actividad fisica te
recomendamos disolver 2 cucharadas de
proteina vegetal en un vaso estandar y para
personas inactiva 1 cucharada.

Componentes:

Avena sativa, cacahuate, oryza sativa, hovenia
dulcis.

Consumir antes del 17 Dic 2020

Guardar en un lugar fresco y seco

a tempertaura ambiental. dejar fuera

del alcance de los nifios.

Etiqueta Nutricional
|
Cantidad
Cantidad por cada 100 gramos.
% Valor diario

Grasa total 7%
Grasa saturada 0%
Carbohidratos 12%
Azicar 2%
Fibra dietetica 32%
Proteina 28%

Los porcentajes de valores diarios se
basan en una dieta de 2,000 kilocaloria
seguin el Codex alimentario CAC/GL

2,1985.
ABC-abc-1234-7784834

3
Producto centroamericano Flaborado en
Nicaragua por: Micrompresa “Healt Fit™
Telf: 2532 2208

T ) Sitio web: healthfitness workpres.com
8614 798X n Health Fit Nic "‘"] Healch Fit 19 Correo electronico: HealthFitl9@gmail. com

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Imagen 17 Disefio del producto

PRCTivee —- =

Neliosalmente para & = - .
I :,.'... m‘v'iul_wl
| | |}

Fuente: Equipo multidisciplinario 2019
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Como Caracteristicas del Empaque, consiste en una bolsa auto sostenible tetra pack con
el nombre de la marca, el logotipo y los datos nutricionales. En cuanto al embalaje es una
caja biodegradable, con una capacidad de 24 unidades, representado con su respectivo logo,
etiqueta y cddigo de barra. La funcion del embalaje es proteger el producto y facilitar la

manipulacion para su almacenaje y distribucion.

Imagen: 18 Empaque y embalaje

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Una vez que se establece la estrategia del desarrollo del producto, prosigue crear e
implementar la estrategia del producto como tal que consiste en la introduccion o
penetracion del producto con la finalidad de mantener el precio, y por ende incrementar los

clientes y produccion.

Se utiliza esta estrategia debido a que el producto es nuevo en el mercado y se necesita
trasmitir a los consumidores finales una proteina fresca, es decir, un producto novedoso que
contenga los mejores atributos para hacerlo deseable tanto a la vista como al paladar. De
este modo esta estrategia desarrolla mejor al producto y se da a conocer en el mercado
beneficiando la marca y la microempresa empresa mediante una nueva introduccion de

producto- mercado.
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llustracion 7 Estrategia de penetracion

Estrategia de penetracion

Incremento de produccion

Incrementar clientes

L 4

Mantener precio

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.14.4. Estrategia de precio.
El precio representa lo que el consumidor esta dispuesto a desembolsar para disfrutar
del producto y el valor de la satisfaccién de una necesidad. Bajo esta concepcion el precio

no es mas que una mera traslacion de los costos mas un beneficio.

Por razones de rentabilidad Healt Fit implementa una estrategia de penetracion,
manteniendo el precio en este producto; esto tiene como objetivo estimular el crecimiento
del mercado (volimenes de venta) ocupando una parte importante de participacion en el

mercado de Jinotepe.

Si bien, el precio del producto PROTIVEG, hace frente a la competencia, esto a su vez
estd orientado a la maximizaciéon de rentabilidad, logrando posicionar el producto con

estandares de alta calidad tomando en cuenta lo siguiente:

1. Precios especiales en fecha sefialadas:
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Tabla 17 Precios especiales
Objetivo Estrategia Resultado
Satisfacer necesidades y | Ajuste de precios con | Para recompensar la
caracteristicas  de los | descuentos por temporadas | reaccion del cliente 'y
clientes en  situaciones | o fechas especiales. promocionar el producto.

particulares.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2. Precios de penetracion: Se pretende fijar un precio bajo para el producto a fin de

atraer a un gran namero de compradores y conseguir una participacién amplia en el

mercado a la vez penetrar en el mercado con precios bajos, para distribuir el

producto a través de canales directos, reduciendo niveles de costos.

3. Analisis de la Proyeccion de precios: Se realiza analisis de precios a 3 afios, con una

variacion anual de 1%, se tomo el precio de entrada al afio 2020, obteniendo los

siguientes resultados.

Tabla 18 proyeccion de ventas a 3 afios

Andlisis de la proyeccién de precios

Afio 2020 (2) 2021 (3) 2022 (4)
Variacion monetaria 231.46 233.00 235.33
Variacion en % 1% 1% 1%

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.14.5. Estrategia de distribucion.

Estrategia de promocion para distribuidores: La empresa Healt Fit distribuird productos

a detallistas, farmacias, Gimnasios y super mercado que se detallan en la siguiente

ilustracion, estos detallistas haran llegar al consumidor final.
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llustracion 8 Estrategia de distribucion

* MIPYME Healt Fit

Fabricante
\ / ) ] ) N
 Farmacia Santiago The Rock Fitness Gym
 Farmacia La Economica Friends Fitness Gym
Detallista * Farmacia Praga Super mercado Santiago
J

+ Segmento de mercado
J

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.14.6. Estrategia de promocion y publicidad.
La estrategia de promocidon del producto consiste en publicar a través de redes sociales;

la cual se convierten en una modalidad que hard mas facil la publicidad del producto, por
medio de una pagina en la red social Facebook, Instagram, pagina web y contactos por
WhatsApp lo que permitira establecer la comercializacion de este producto.

Imagen: 19 Estrategia de redes sociales

I @
» B B 7

B gy

MY
\F 3

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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A continuacion, se presenta un plan publicitario con la finalidad de promover el

producto para aumentar los clientes y ventas, en lo que se detalla:

Tabla 19 Plan de medios publicitarios

73

Medio Localizacion Impacto Frecuencia | Vecesa Precio Costo
esperado repetir unitario total
Jinotepe Dar a conocer €l
Spot Radio Eco producto 929 FM 3 vecesal C$300.00 | C$900.00
radial Stereo FM innovador ' dia ' '
10%
Jinotepe. Promocionar el
Banner | nicroempresa producto
) - - C$800.00 | C$800.00
Healt Fit 6%
Reconocimiento
. . y
Etiqueta Jinotepe o ) - - C$ 20 C$ 20
posicionamiento
del producto.
Total (Cérdobas) 1,120.00 1,720.00

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

La estrategia de publicidad se hace con el fin de dar a conocer el producto en su etapa

de lanzamiento que permita comunicarle a la poblacién de Jinotepe, Carazo la existencia de

un nuevo producto listo para ser comercializado.

Se establece como estrategia de plaza-promocion; la participacion en ferias locales

promovidas por instituciones locales, se pretende afiliar el negocio a instituciones estatales

como lo es el ministerio de economia familiar, comunitaria, cooperativa y asociativa

(MEFCCA) que tiene la finalidad reconocer las diferentes capacidades de las familias
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nicaraglienses por medio de las distintas participaciones locales, departamentales y

nacionales.

Por otra parte, se encuentra la escuela pionera Nicaragua disefia es asi como se tendra
oportunidad en el apoyo hacia el fortalecimiento del emprendimiento por medio de espacios
de informacién y capacitaciones, promoviendo la proteina vegetal a través de ferias,
campafas, acompafiamiento, exhibiciones entre otros, con el fin de ofrecer y vender el

producto.

A través de este instrumento de promocion en el area de mercadeo se establece una
comunicacion muy importante; las ferias locales representan para las MIPYMES un punto
de encuentro entre la oferta-demanda generando oportunidades para exponer los productos,
observar la competencia y hacer pruebas o lanzamientos de productos, principalmente ser

visitados por clientes potenciales.

2.14.7. Estrategia social-media.
Se establece la estrategia social media determinando de manera clara los objetivos a
alcanzar tomando en cuenta los recursos y acciones que permita al negocio desempefiarse

de manera eficiente y eficaz ante un ambiente competitivo.

Tabla 20 Estrategia social media

Estrategia Objetivo Recursos Acciones
v' Crear el Red Wii (acceso a Crear anuncios a
) posicionamiento de internet). través de redes
Estrategia ) o o ]
_ la  marca  del Dispositivos  moviles sociales.
de Social ] ] )
Medi producto a través de (Tablet, teléfonos Crear contenido
edia
redes sociales. moviles). para las paginas
v Impulsar las ventas. Computadoras. sociales.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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Un negocio que no este activo con el marketing digital, es un negocio con pocas
posibilidades de crecimiento. Como parte de la estrategia se decide entrar y comunicar el
producto por las distintas plataformas sociales, generando marketing de contenido y
apropiado para dar a conocer la proteina y llegar a mas audiencia alcanzando asi un
mercado mas amplio generando mayores volimenes de ventas y reconocimiento del

producto por parte de los consumidores.

2.15. Presupuesto de publicidad

Se estima un presupuesto para un mes, con el objetivo de dar arranque con la campafia
del producto, de este modo se llegara a mas audiencia. En el caso del medio radial se pasara
en el tiempo matutino, pues en esa hora hay mayor audiencia, en el caso del banner este

estara fijo dentro de las instalaciones de la empresa.

Tabla 21 Presupuesto publicitario

Numero Concepto Cantidad Costo Costo total
1 Spot radial 3 C$ 300.00 C$900.00
2 Banner 1 C$ 800.00 C$ 800.00
3 Poster 2 C$ 10.00 C$ 20.00
4 Logo 1 C$ 0 C$ 0
5 Envase 1 C$ 875 C$ 875
Total C$ 1,708.75

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.16. Proyeccién de ventas

La proyeccion de ventas estimada para el negocio “Healt Fit” parte de la demanda
insatisfecha que se calcula en el estudio de mercado y la estacionalidad del producto en los

doce meses del afo.

Las proyecciones estan realizadas para un afio, en el cual se tiene un crecimiento en
enero, marzo y abril, meses que son claves para aumentar las ventas. Esto se debe a que en
enero la mayoria de personas se proponen bajar de peso para recuperar el peso ideal que

perdieron durante las fiestas navidefias, en marzo y abril mes de semana santa en donde
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todos quieren lucir un cuerpo de impacto. En los meses de mayo, Julio y octubre las ventas
disminuyen por factor de los cambios climéticos y otras actividades donde el consumidor
no practica ningun deporte, cabe mencionar que parte de estos consumidores no practican
ningun deporte, pero si consumen proteina, por ende, no influye los comportamientos del

cambio climatico en la estacionalidad de la demanda.

Del cual se realizd el estimado de las cantidades a producir en un periodo anual.
Teniendo como partida un precio de C$ 219.57 cordobas en cual se redondea a la cantidad
de C$ 220.00 cordobas netos, con el fin de cubrir los costos de produccion. La proyeccién
se estima bajo el supuesto de un crecimiento trimestral del 1.67% logrando un crecimiento
del 5% anual, cerrando en diciembre con un precio de C$ 219,57, se estima entrar con ese

mismo precio para el afio 2020.

A continuacion, se realiza la proyeccion de ventas en unidades y cérdobas teniendo en

cuenta lo siguiente:

Tabla 22 Proyeccion de ventas

Proyeccion de venta mensual
Mes Enero Febrero Marzo Abril
No de unidades 150.00 186.00 188.00 199.00
Precio Unitario C$ 220.00 C$ 220.00 C$ 220.00 C$ 222.00
Tasa de variacion de
) 0,00% 0,00% 0,00% 1,67%
precio
Ingreso bruto total | C$ 33,000.00 | C$40,920.00 | C$41,360.00 | C$ 44,178.00
Mes Mayo Junio Julio Agosto
No de unidades 164.00 186.00 168.00 163.00
Precio Unitario C$ 222.00 C$ 222.00 C$ 222.00 C$ 225.70
Tasa de variacion de
) 0,00% 0,00% 0,00% 1,67%
precio
Ingreso bruto total | C$ 36,408.00 | C$41,292.00 | C$ 37,296.00 | C$ 36,789.70




i

No de unidades 166.00 157.00 195.00 162.00
Precio Unitario C$ 225.70 C$ 225.70 C$ 225.70 C$ 229.46
Tasa de variacion de
) 0,00% 0,00% 0,00% 1,67%
precio
Periodo Del 01 de enero al 31 de diciembre del 2019
No de unidades 2,084.00
Tasa de variacion de
5,00%

precio anual

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Por consiguiente, se realiza un estimado de proyeccion de ventas en un periodo de tres
afios, en donde se estima que anualmente crecen las ventas en un 1% y se mantiene una

variacion de precio del 1 por ciento anual;

Tabla 23 Proyeccion de ventas anuales

Afo 2 (2020) Afo 3 (2021) Afo 4 (2022)
No de unidades 2,105.00 2,126.00 2,147.00
Precio Unitario C$ 231.46 C$ 233.00 C$235.33
Tasa de variacion de precio 1,00% 1,00% 1,00%

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.17. Objetivos de venta
1. Potenciar la imagen del negocio, creando vinculos de cercania entre nuestros

clientes y productos.
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2. Posicionarnos como la empresa mas importante de la industria de proteinas vegana

del Departamento de Carazo.
3. Analizar a nuestra competencia para antecedernos frente sus ventas.

4. Promover las ventas en linea para aumentar las ventas

2.18. Meta de venta
Las metas de ventas se plantean en base a los fines establecidos, estan son acciones que

conllevan al cumplimiento de objetivos es asi que se plantea lo siguiente:

llustracion 9 Metas de ventas

\

Potenciar la imagen del negocio proyectando la marca a través de redes
sociales, banner y poster.

\

Establecer estrategias para posicionarnos como empresa en el mercado.

Disefiar nuestro plan de ventas para llevar un mejor control de los
ingresos y egresos del producto.

/

Realizar campafias publicitarias con el fin de promover nuestra marca

/

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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3. Plan de produccion
Burbano (2011) dice que “El plan de produccion se basa en la trasformacion de
insumos, a través de recursos humanos, fisicos y técnicos, en productos requeridos por los

consumidores”.

El area de produccion de “Healt Fit” tiene como proposito fundamental atender las
necesidades de los clientes de forma eficiente, eficaz y menos costosa, dentro de los

estandares de calidad, seguridad e higiene.

Con este plan de operaciones se describe y detalla cada una de las funciones del
negocio, a través del mismo se identifican las variables relacionadas a los aspectos de
produccion de la proteina, proveedores, recursos materiales, tecnologicos y financieros para

el funcionamiento de dichas operaciones.

Por otra parte, se analiza y determina el tamafio, ubicacion e infraestructura de la planta
del establecimiento. Esto supone tener claro la capacidad de produccion de PROTIVEG
con el fin que cubra la demanda a satisfacer. Es por ello que se plantea los siguientes

objetivos para el &rea de produccion:

Corto plazo: En el primer afio, la micro-empresa producira el estimado de ventas
anteriormente obtenido que equivale a 2085 unidades de proteina anual en una etapa inicial

del proyecto de emprendimiento.

Mediano plazo: Se pretende agrandar la produccién en un periodo de 4 afios para poder

cubrir el mercado potencial en unas 2,147 personas a satisfacer.

Largo plazo: Se espera un nivel de produccion de proteina con presentacion de 450 y

900 gramos, con el fin que se supla un gusto y preferencia del consumidor.

3.1 El proceso de produccién

El proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para
elaborar un producto o para prestar un servicio. En él se conjuntan la maquinaria, la materia
prima y los recursos humanos necesarios para realizar el proceso. Este proceso debe quedar

establecido en forma clara, de modo que permita a los trabajadores obtener el producto
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deseado con un uso eficiente de los recursos necesarios. Debe considerarse también que
este proceso tendra que evitar cualquier dafio posible al medio o a la sociedad en general.
(Alcaraz, 2004)

Para la produccion se utiliza maquinarias como lo son: tostador, molino, maquina
selladora y mesas de acero inoxidables de igual manera se cuenta con materia prima directa
e indirecta entre ellas: arroz integral, avena integral, mani, pasas, bolsas tetrapack y cajas de

carton.

La producciéon mensual oscila entre 150 a 199 unidades de PROTIVEG, es decir las dos
personas encargadas de producir, elaboran de 7 a 9 al dia debido a que se trabaja siete horas

laborales y el negocio es nuevo en el mercado.

En este sentido es importante mencionar el proceso de elaboracion que consiste en
recepcionar la materia prima para ser trasladada a produccién y posteriormente a su
elaboracion, por consiguiente se hace seleccion del insumo principal para verificar si este se
encuentra con la calidad esperada, seguida del tostado de cada uno de los ingrediente a una
temperatura baja/media para no sobre pasar el tiempo estimado y evitar pérdidas de materia
prima, prosigue el disecado de pasas lo cual es de forma natural; se diseca a temperatura
solar en un periodo de 48 horas. Se verifica si todo el proceso de tostado marche de manera

eficiente y eficaz.

Luego que se obtiene la contextura deseada se revuelve bien para ser llevado a la fase
de molido para obtener una consistencia soluble, continua la supervision para constatar si
cumple con el control de calidad que se desea. Una vez que los operarios de produccion dan
su aprobacién el producto pasa hacer empacado en bolsas auto sostenibles tetrapck cada
una contiene 450 gramos de proteina esta es sellada para garantizar confianza al

consumidor que es un producto totalmente nuevo.

Se procede nuevamente a una inspeccién profunda del producto terminado tomando en
cuenta aspectos de higiene, seguridad, calidad, estética y consistencia, ya que la

microempresa vela por garantizar a sus clientes; que la proteina pueda suplir sus
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necesidades y gustos. Una vez que se ha finalizado la operacion del producto pasa hacer

almacenado y luego distribuido a los diferentes detallistas.

Los diagramas de flujos, segun Franklin (2002), “son una mezcla de simbolos y
explicaciones que expresan secuencialmente los pasos de un proceso, de forma que este se

comprenda mas facilmente”.

A continuacion, se muestra cada uno de las actividades para la produccion de
PROTIVEG, se determina el tiempo total que incurre en producir una proteina de 450
gramos a través del flujo-grama emitido por la organizacién internacional para la
normalizacion por sus siglas en ingles ISO, que esta enfocado en promover el desarrollo de
normas internacionales de fabricacion, comercio y comunicacion siendo esta de
procedencia industrial. Con el objetivo de visualizar las actividades y verificar que la
distribucion del trabajo este equilibrada. Ademas de analizar a comprender el sistema de
informacion de acuerdo con las operaciones de los procedimientos, ayudando a las personas
que trabajan en el proceso y puedan entender el mismo, facilitando su incorporacion al

negocio e incluso su colaboracion en la busqueda de mejoras del proceso y sus deficiencias.
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FLUJO DE PROCESO "ISO"

Actividad: Simbologia

Area: Produccion Principales fases del proceso -

Verificar calidad o cantidad -

) : e Verificar proceso o método -

Producto: Proteina Vegana "Protiveg Trasporte: Movimiento de RR =

. : Entrada de bienes: Materia prima A
Produccion: 1 Unidad de 450 gramos —— P

Almacenamiento: Producto v

o . \ Duracion
N Descripcion - . — v 7 \ (minutos)
2 |Recepcion de materia prima. — 0:00:30
3 |Seleccion de materia prima. 0:01:00
4 |Tostado de arroz integral. ’ 0:.01.00
5 |Tostado de avena integral. (] 00100
6 |Tostado de cacahuates. [ 0:.01:30
7  |Disecado de pasas. [ 0:00:20
8 |Mezclar los ingredientes ¢ 0:00:15
9 [Triturar los ingredientes (Molino) ‘\ 0:00:20
10 |Cumple con el control de calidad. 0:01:00
11 |Acabado y embalaje. 0:00:40

Incepcion del producto terminado An.

L2 (Calidad e higiene). e 0:00:40
13 |Almacenamiento del producto. —® 0:00:30
14 |Distribucion del producto. | 0:05:00
15 Total horas 0:13:45

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.2 Proveedores y condiciones de compra de los equipos.

Como parametros para la seleccion de los proveedores tanto de Agri — Corp;
distribuidora jiron; CUKRA; PREMET Ameérica, Nicaragua; JIREH COCINAS; muebleria

aleman farmacia Carazo; comercial Fabiola; Plastinic, Nicaragua y supermercado pali se

establecieron criterios que ayuden a tomar la mejor decision, dentro de ellos se encuentran

los siguientes:
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1. Atencion: Como parte de la busqueda se valora la atencién como un requisito
primordial que se consolide para cerrar tratos. Se analiza a los proveedores ya
descrito porque su manera de atender y recibir a los clientes es profesional siendo
todo lo que se busca, es decir, un trato amable, responsable y eficiente hacen que se
quiera hacer negocios con ellos. Considerando que la atencién comienza desde que
se ponen de pie en las instalaciones y se recibe al cliente de la mejor manera
posible.

2. Asesoramiento: Las empresas ya mencionadas y valoradas para hacer negocios con
ellos, parte de la honestidad y profesionalismo en el asesoramiento que brindan;
pues la informacion compartida es de gran importancia, como emprendedores se
toman las mejores decisiones y de esa manera se obtiene la informacion oportuna
sobre el tema.

3. Calidad: Hasta el dia de hoy son muchas las empresas que ofrecen diversidad de
productos, pero no todos tienen y venden calidad, es por ellos que se han tomado en
consideracidn estas empresas por su gran trayectoria y reconocimiento; debido que
la calidad en sus productos es altamente garantizada.

4. Precio: En algunas de las empresas con la que se pretende trabajar el manejo de
precio son competitivos dentro del mercado, se realiza un pago un poco mas, pero
se obtiene la mejor calidad posible para que el producto a elaborar cumpla con los
estandares requeridos por los consumidores.

5. Servicios que ofrece: Todas estas empresas ofrecen variedad de productos, ademas
de hacerla apropiada para realizar las compras necesarias. Por otra parte, empresa
como PREMET américa, Nicaragua traslada la maquinaria hasta el punto final del
negocio.

6. Localizacion del proveedor: Para la adquisicion de maquinaria y materia prima el
mas largo se encuentra en ledn seguido de Managua, Masaya Yy Jinotepe. En las dos
primeras ciudades mencionadas no existe ninguna limitante de trasporte o lejania
para hacer negocios.

7. Cumplimiento de entrega: Una vez realizado el pedido este se entrega en la fecha

estipulada por ambas partes proveedor-cliente.
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A continuacion, se detalla cada uno de los facilitadores de manera detallada en donde se
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visualiza el tipo de proveedor, contactos y condiciones de compra:

Tabla 24 Proveedores y condiciones de compra

Healt Fit

Proveedores y condiciones de compra

Proveedor Direccion Teléfono Condiciones
Proveedores de materia prima directa e indirecta
Rotonda Calidad en servicio y producto,
Agri — Corp Centroamérica 350 | (505) 2255 — 7860 | el pago es al contado o mediante

mts al este.

depdsito bancario.

Distribuidora

Bodegas el mayoreo

El pago es al contado, no va

o 8. Mod. 33y 34, (505) 2233 -1493 |
Jiron ) incluido transporte.
Managua, Nicaragua.
Carretera a Leon - El pago se realiza en efectivo o
CUKRA Chinandega. Km 95. | (505) 2311 — 3427 | mediante depdsito bancario. No
Le6n Nicaragua. cubren gastos de envios.
Los Robles, de la o
PREMET 50% en deposito una vez
. plaza el sol, 180 mts | (505) 2252 — 4053 _ )
América, realizado el pedido y el resto se
) al sur (Managua, (505) 2278 — 1242
Nicaragua cancelado una vez entregado.

Nicaragua)

Astro carton,

Nicaragua S. A

Km 46 Y carretera a

Tipitapa.

(505) 2295 — 8002

Su compra es de contado e

incluye trasporte adicional.

Proveedores de maquinaria

PREMET
América,

Nicaragua

Los Robles, de la

plaza el sol, 180 mts

al sur (Managua,

(505) 2252 — 4053
(505) 2278 — 1242

El pago se realiza al contado o
bien con un Porcentaje de

depdsito y el restante una vez
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Nicaragua)

que se finiquita el valor total de

la maquinaria mediante un
contrato.

Se cubre el envio hasta el lugar
de destino. Brindan garantias de
3 afios tanto del producto como

del traslado.

JIREH
COCINAS

Semaforos, Farem
Carazo 1c. Al norte 1.
Al este, % c. Al sur.

(Jinotepe, Carazo)

(505) 8428-3869

La compra es de contado Yy
ofrece servicio de envié hasta la
puesta del negocio, teniendo un

costo accesible adicional.

Proveedores

de materiales indirectos

Farmacia Carazo

De la gasolinera Puma
25 Vrs. Al Oeste.

(Jinotepe, Carazo)

(505) 2532 — 0130

Compra al contado, precio;

Calidad y cercania del lugar.

Del Bancentro 1 %c.

Comercial _ Compra al contado, precio ac
) Al Este (Jinotepe, | (505) 2532 — 2039 ) )
Fabiola Calidad y cercania del lugar
Carazo)
o ] Compra al contado, ubicacion
Plastinic, De donde Juan Ledn 1 _ _
) (505) 2532 — 3119 | céntrica para la compra y precio
Nicaragua Y4c al Norte.
adecuado.
) Compra al contado, ya sea en
Esquina Opuesta a la ) ) )
Supermercado ) efectivo o trasferencia bancaria.
] Kodak. (Jinotepe, | (505) 2269 — 7288 _ _ o .
Pali Precios bajos, ubicacion de facil
Carazo)
acceso, compra de contado.
) Del puesto de chequeo Precio de contado, cubre
Muebleria )
lema 300 mts al este (505) 5730 - 1393 | transporte en dependencia de la
aleman

(Masatepe, Masaya)

cantidad a comprar.

Proveedores de herramientas
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Plastinic,

Nicaragua

De donde Juan Ledn 1
1/2c al N. (Jinotepe,

Carazo)

(505) 2532 - 3119

adecuado.

Compra al contado, ubicacién
céntrica para la compra y precio

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.3 Capital fijo y vida Gtil

Segln Alcaraz (2004) El capital fijo se identifica mediante “El proceso productivo

permite determinar las actividades a realizar, asi como el equipo, herramientas e

instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboracion de productos y/o prestacion de

servicios de la empresa”.

En el proyecto se analiza la disponibilidad del capital que viene a ser un elemento clave,

depende de este factor se a satisfacer la demanda. Esto consiste en cada maquinaria y

material que se utiliza al momento de elaboracion del producto en un periodo de corto

plazo, ademas de constar con recursos humanos y capital neto de trabajo para poder

sustentar cualquier necesidad tanto de los clientes potenciales como del negocio. Es por ello

que se detalla lo siguiente:

Tabla 25 Capital fijo

Healt Fit
Capital fijo
Descripcion Cantidad | Dibujo de referencia | Costo unitario Costo total
Maquinaria de produccién (Proteina soluble) C$  22,337.00
Maquina selladora
) 1 C$12,200.00 | C$  12,200.00
(de impulso manual)

Molino de grano 1 C$3,900.00 | C$ 3,900.00
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eléctrico
Horno (eléctrico) 1 C$6,237.00 | C$ 6,237.00
Mobiliario de produccion C$ 16,360.00

Mesa de acero
2 C$ 6,500.00 C$ 13,000.00
inoxidable

Polines 4 C$ 120.00 | C$ 360.00
Stan 2 C$ 1,500.00 C$ 3,000.00
Herramientas y utensilios C$ 1,682.00
Balde 2 C$ 120.00 | C$ 240.00
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Cuchara Mezcladora 2 \ C$ 2000 | C$ 40.00
\:

\\\\‘
Pana 1 C$ 115.00 | C$ 115.00
Guantes 10 C$ 10.00 | C$ 100.00
Gorro 40 b C$ 500 | C$ 200.00
Tapa boca 48 o C$ 400 | C$ 192.00
Delantal 2 I C$ 10000 | C$ 200.00

j




89

Tasa de medida g : C$ 8500 | C$ 85.00

Detergente C$ 120.00 | C3 120.00

Desinfectante C$ 150.00 | C$ 150.00

Cloro C$ 120.00 | C$ 120.00

Escoba C$ 80.00 | C$ 80.00
T

Pala C$ 40.00 | C$ 40.00
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Como parte de la vida util de la maquinaria y materiales se realiza depreciacion con los

métodos:

1. Depreciacion por unidades producidas: Se fija este método contable para depreciar
las maquinarias que estan en contacto directo con la produccion y distribucion de
proteina entre ellos; horno, molino, maquina selladora, mesas de acero inoxidable y
motocicleta. De esta manera se calcula la pérdida de valor mediante la estimacién

por las unidades de proteina producidas.

Tabla 26 Depreciacion de maquinaria

Healt Fit
Depreciacion de maquinaria (unidades producidas)
L _ ) Vida atil | Depreciacion por
Descripcion Cantidad | Precio total )
en meses unidades

Horno Eléctrico 1 C$ 6,237.00 60 C$ 1136.87
Molino de grano

o : 1 C$ 3,900.00 60 C$ 719.99
eléctrico
Maquina selladora de
_ | 1 C$ 12,200.00 60 C$ 2448.01
impulso Manual
Motocicleta 1 C$ 19,500.00 60 C$ 2173.22
Mesa de acero
o 2 C$ 13,000.00 60 C$ 1,800.00
inoxidable

Total 6 - - C$8.278,08

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2. Devengaciones de herramientas y enseres: La Devengaciones se utiliza en base a las
herramientas y enseres utilizados en el proceso de elaboracion, como los son; tres
baldes, dos cucharas mezcladoras, dos panas, dos tasas de medidas, una escoba y

una pala.
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Tabla 27 Devengacion de herramientas y enceres

Vida atil en Devengacion

Descripcion Cantidad Precio total j
meses por unidades
Depreciacion
de herramientas 11 C$920.00 24 C$ 0.000082

Y €NCeres

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.4 Capacidad planificada
La capacidad de atencion sera diaria en los horarios siguientes: lunes a viernes de 08:30

am — 04:30 pm.

Al ser un negocio que ofrece y vende proteina se define cuantas personas podran asistir
al dia a realizar su compra de proteina, sin embargo, se basa en un estimado de proyeccion
de venta que depende del capital y capacidad instalada, en la siguiente tabla se muestra la

produccion equivalente por dia, semana y mes.

Tabla 28 Capacidad planificada

Dia Semana Mes Dia Semana Mes Dia Semana Mes Dia Semana Mes
7 38 150 8 47 186 9 47 188 9 50 199

Dia Semana Mes Dia Semana Mes Dia Semana Mes Dia Semana Mes

7 41 164 8 47 186 7 42 168 7 40 163

Dia Semana Mes Dia Semana Mes Dia Semana Mes Dia Semana Mes
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8 42 166 7

39 157 9 49 195 7 41 162

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

A partir de lo anterior, se determina la cavidad planificada en base a la eficiencia de los
recursos materiales y tecnolégicos del establecimiento que repercuta en el rendimiento
obtenido en el proceso de manufactura, reduciendo tiempo en las maquinarias preparadas, a

las ves se identifica las causas que incurren en las perdidas de rendimiento.

Por consiguiente, se muestra la ecuacion de eficiencia global de los equipos productivos
por sus siglas en ingles OEE que mejora y gestiona dichos recursos, lo cual se obtiene un

porcentaje productivo evitando ineficiencias.

llustracién 11 Eficiencia de los equipos

Planificacion

Tiempo Disponible = Tiempo de
Produccién Planificado - Tiempo
de Descanso Programado

» TD= 480 minutos - 60 minutos = 420 minutos

Disponibilidad « D= 399 minutos / 420 minutos * 100 = 95%
Disponibilidad = Tiempo
- Productivo - Tiempo Disponible

Rendimiento « R= 150 unidades / 1,232 unidades * 100 = 12%
Rendimiento = Produccidn Real -
Capacidad Productiva

Calidad « C= 148 unidades / 150 unidades * 100 = 98%
Calidad = Piezas Buenas -
Produccién Real

* 95% * 12% * 98% = 11.17%
OEE

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Como analisis de los datos obtenidos se expresa:

1. Planificacion: Se plantea con un total de 420 minutos equivalente de siete horas a

laborar.
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2. Disponibilidad: Se cuenta con siete horas disponibles a elaborar, existe un tiempo
productivo menor que consta de 399 minutos, el veintiuno restante se da ante
cualquier imprevisto ya sea por necesidades fisioldgicas entre otras.

3. Rendimiento: La produccion real proyectada equivale a 150 unidades para el mes de
enero, sin embargo, el estimado obtenido en el flujo de proceso cuenta con la
capacidad de producir 1,232 unidades mensuales, obteniendo un porcentaje del 12%
en rendimiento productivo.

4. Calidad: Al producir 150 unidades de 450 gramos de proteina es importante tomar
en cuenta aspectos de calidad en el producto en donde se obtuvo una cantidad de
148 unidades en excelente estado.

5. OEE: Existe un rendimiento planificado del 11.17%

Una vez que se obtienen los datos anteriores, es relevante tomar en cuenta las
instalaciones a nivel de infraestructura que deben ajustarse al modelo del negocio de la
forma mas aproximada, para ofrecer atributo en el producto, a la vez que cumpla con los
estandares de calidad y las normas que rigen este tipo de negocio. El espacio que se

requiere estd acorde al nimero de puestos de trabajo que se plantea tener.

Con respecto a limitantes de capacidad planificada, el factor tecnoldgico es
fundamental, en el caso de elaborar el producto requiere de maquinaria de produccién para
un répido y mejor efecto al momento de que se finalice. Claramente existe una distincion
entre equipos de precios bajos en que su vida util no es de larga duracién a diferencia de
precios alto o accesibles, pero con tienen una vida util de un plazo largo, en este caso un
negocio gque cuenta con maquinaria antiguas ocasiona en algun momento perdida de costes

y tiempo.

Es por eso, que el establecimiento cuenta con un total de 2 personas en el area de
operacién que poseen actitudes y habilidades requeridas para el cargo, de igual manera se
cuenta con equipamiento de calidad de tal manera aprovechar al maximo su rendimiento.
Uno de los objetivos principales es alcanzar el estimado de produccién al dia para poder
cubrir la demanda, se pretende terminar el trabajo en el menor tiempo posible, supliendo la

necesidad del cliente, evitar demoras, y que sea un producto de calidad, permitiendo asi
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mayor disponibilidad de las herramientas, materiales e insumos utilizados en las

operaciones.

3.5 Ubicacion y distribucion fisica de la planta
Para determinar la macro y micro localizacién del negocio, se tomaron en cuenta las

siguientes condiciones:
Macro Localizacién

Para conocer en qué ciudad estard establecido el negocio “Healt Fit” se analizan
aspectos en tres municipios de la zona de Carazo: Diriamba, Jinotepe y San Marcos, lo cual

se determind que el negocio esta situado en el municipio de Jinotepe, Carazo.

1. Aspecto geogréafico: El proyecto de emprendimiento estd ubicado en barrio San
Juan de la ciudad de Jinotepe departamento de Carazo. Se elige esta zona porque su
alrededor es poblado y existe un alto movimiento social y econémico, ubicandose
sobre la carretera panamericana. Encontrar un local en el centro de Jinotepe son
escasos los establecimientos disponibles para alquilar ademas por estar en el centro

su alquiler es caro y pocos espaciosos.

Imagen 20 Macro localizacion

Nicaragua

Jinotepe

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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2. Aspecto de materia prima: Forma parte del proceso de elaboracion de la proteina
vegetal, por lo que se indaga y analiza la ubicacién de los proveedores de materia,
ademas de comparar cada uno de sus precios a través de fuentes secundarias, como
mediante diversos tipos de licitacion. Se toma en cuenta en esta etapa, todas las
caracteristicas de calidad de los ingredientes.

3. Aspecto de Infraestructura vial: Jinotepe cuenta con buen flujo de transporte sea via
taxi 0 buses que circulan dentro del mismo, todas las vias se conectan con la
carretera panamericana aqui se da a conocer y facilita el transporte vial de los
proveedores.

4. Aspecto de medios y costes de trasporte: Este aspecto toma en cuenta la existencia
de carreteras para una eficiente y eficaz circulacion del trasporte terrestre, se
determinando la distancia de kilémetros recorrido y sus costes.

5. Aspecto de Seguridad ciudadana: Se pueden llegar hasta el establecimiento ya sea
en vehiculo o a pie, Jinotepe se ha caracterizado por ser un lugar seguro en donde se
puede circular libremente y sin ningdn problema en comparacién con otros
departamentos, que andar a pie representa un gran peligro de ser asaltados.

6. Aspecto de mercado: Este aspecto se tomO muy en cuenta, puesto que ubicar las
instalaciones de forma estratégica otorga diversas ventajas e influye en la toma de
decision de compra del usuario, es por eso que estara ubicado en donde se realizo el
estudio del mercado meta.

7. Aspecto de mano de obra disponible: El recurso humano requerido para el buen
funcionamiento de las instalaciones es indispensable, este es el Unico recurso que
permite la produccion y objetividad, de igual manera se genera empleos para que

familias puedan llevar sustentos a sus hogares.
Micro localizacion

Una vez elegida la macro localizacion del negocio se hace un andlisis cuantitativo para
llevar a cabo la seleccion mas adecuada del establecimiento los parametros que se evaluan

son:
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1. Energia eléctrica: Es un factor indispensable e importante dentro del negocio, es una
de las fuentes mas utilizadas de esta depende el funcionamiento y uso adecuado de
cada maquinaria y herramientas para la produccion continua del producto, por
consiguiente, se involucra en cada uno de los departamentos siendo estos para
iluminacion del local, uso de computadoras, conexion a red telefénica para hacer
solicitud de materia prima ventas y entre otras. Asi crece la necesidad de tener
acceso confiable a energia eléctrica.

2. Agua potable: La ubicacion del terreno es plano, se cuenta con red de agua potable
municipal de cinco de la mafiana a nueve de la noche y red de drenaje sanitario que
facilitan las actividades y funciones del local. Siendo uno de los recursos mas
valiosos del mundo.

3. Disponibilidad de terreno: El terreno cuenta con la infraestructura y servicios
publicos necesarios como son los servicios de agua entubada, electricidad, teléfono,
transporte terrestre, mercados, bancos, iglesias, centros de salud, escuelas, pantedn
parques, unidades habitacionales, entre otros. Es uno de los aspectos que se tomo en
cuenta siendo un impacto favorable para la empresa, pues se refiere a que el lugar
donde se situa el terreno cuenta con zona altamente estratégica. El area donde se
pretende comercializar el servicio serd en la ciudad de Jinotepe; especificamente de

la iglesia pentecostal 50 metros al este, centrdndonos en el punto principal.

Imagen: 21 Micro localizacion
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019



97
ﬁM( )

4. Trasporte urbano: Jinotepe, Carazo cuenta con multiples cooperativas que ofrecen
trasporte publico por la via terrestre como lo son; sapasmapa, codevo, cotran, taxi,
servicio de trasporte de proveedores y privado en el cual se hace uso para trasportar
cada uno de los insumos requerido para produccion de proteina, por consiguiente, se
evitan limitantes de trasporte.

5. Seguridad: La ubicacion del establecimiento cuenta con seguridad en la zona, pues
no se incurre en algun tipo de atentado contra la vida sea fisica o0 mental del usuario

de igual manera se ubica cerca de la policia nacional cede Jinotepe, Carazo.

La distribucion de la planta de produccion y oficinas de la micro empresa se localiza en
el municipio de Jinotepe, Carazo ubicado a la orilla de la carretera panamericana. El
negocio a nivel de infraestructura cuenta con 1 porton de entrada para la recepcion de
materia prima y despacho de la mercancia, cuenta con una puerta de entrada principal que
tiene acceso a una pequefia sala de espera y la puerta de acceso hacia la oficina para atender

a los clientes.

Las oficinas cuentan con paredes aislante de sonido para evitar que el ruido afecte el
desempefio y funciones del trabajador evitando que este de paso a una enfermedad auditiva,
cumpliendo asi con normas que establece la ley 618 de higiene y seguridad ocupacional que
manda a que se crean las condiciones justas para el trabajador. Esta oficina tiene una puerta
de acceso para uso de personal autorizado que va a dar al area de produccion, bafio y area
verde donde se ubica el comedor para que el trabajador haga uso de él.

El area de produccion se encuentra a la par de la oficina debido al espacio con el que
cuenta la microempresa, esta area cuenta con 2 mesas de trabajo de acero inoxidable, la
maquinaria distribuida estratégicamente para agilizar la produccion y buscar la eficiencia.
Por consiguiente, este lugar cuenta un area de tostado y molido, seguido del area de
acabado y embalaje para posteriormente colocar el producto terminado en bodega. Estando
listo para ser distribuido y comercializado. Para la realizacién de la distribucién fisica se

toma en cuenta:
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1. Las relaciones de trabajo entre las unidades que la componen: A como se indica en
el plano; especificadamente en las areas de produccion, estas areas fueron
distribuidas conforme al organigrama para que toda valla engranado, de esa forma
se busca la eficiencia y optimizacion del tiempo de produccion. Con estos estos
espacios fisicos se rednen los requisitos de personal de trabajo, equipos,
herramientas y materia prima para la elaboracion del producto Protiveg, teniendo un
orden y control para que toda el area de produccion sea funcional y se aproveche
cada espacio al maximo nivel.

2. Los sistemas de informacion y procesos de comunicacion establecidos: Para ello se
cuenta con un manual de funciones en el cual a cada trabajador se le especifican las
funciones que debe llevar a cabo, de igual manera como proceso establecido el
flujograma de proceso en el que esta plasmado y detallado como se lleva a cabo
cada actividad para poder cumplir y sacar a tiempo una produccion. Se contara
también con solicitudes de compras mas requisas para llevar un control; esto con el
propdsito de saber la existencia de materia prima existente para que la produccién
no se detenga por falta de materia y por Gltimo los trabajadores comunicaran de
forma directa con la administradora sobre decisiones tomadas durante la elaboracion
del producto y este cumpla con el tiempo estimado, evitando demoras en durante
todo el proceso.

3. Naturaleza: La naturaleza de la infraestructura de produccion consiste en ubicar
estratégicamente el equipo de operacion, de esta manera se evita la perdida
productiva de la planta lo que ocasionaria un problema econdémico serio para la
micro empresa. Por otra parte, la naturaleza de la planta es semi-industrial debido a
que la produccién no es continua como las grandes empresas industriales que su
produccion es 24/7.

4. Volumen: Nuestro nivel de produccion puede rendir mas que la capacidad
planificada establecida, solo que en nuestros volimenes de produccion la
trabajamos de acuerdo al capital de inversion y la demanda que se va atender ya que

solo se estd tomando como mercado un segmento de la poblacion del casco urbano
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de Jinotepe y no la de otros departamentos o gran parte del pais por el volumen
productivo son bajos.

5. frecuencia y modo de desarrollo de las funciones asignadas a cada unidad: Con la
frecuencia operacional se espera llevar un control que permita supervisar la
produccion antes, durante y después de la elaboracién del producto procurando
seguir una secuencia légica que permita una adecuada verificacion del trabajo y
comodidad en su realizacion. En este modo se puede inspeccionar la calidad tanto
en materia prima, trabajador y calidad del producto final para su debida

comercializacion.

llustracion 12 Planta del establecimiento
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.6 Materia prima necesaria, su costo y disponibilidad
La materia prima se refiere a los elementos, partes o sustancias de las que esta
compuesto el producto de la empresa o0 a los insumos necesarios para prestar un servicio. Es

conveniente que, cuando se especifiquen las cantidades a utilizar de materia prima, se
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contemple cuanto se requerird por un volumen dado de produccién o en relacion con cierto
periodo. (Alcaraz, 2004)

Para la elaboracion del producto se requiere de materia prima pero que en la ciudad de
Jinotepe no se encuentran a un precio mayorista 0 no se encuentran frecuentemente. Sin
embargo, no es una limitante ya que en el pais cuenta con sucursal en la ciudad de Managua
y ledn, en las que es posible encontrar un amplio surtido de marcas, calidad y precios de
cada material basico para la produccion de PROTIVEG. Con el fin de producir una proteina

vegana de calidad y aun precio accesible al consumidor.

Los facilitadores de materia prima, entre ellos distribuidora jiron, Premet américa,

Nicaragua y cukra se establecieron con los siguientes criterios:

Disponibilidad de materia prima: Se tiene a disposicion materia prima practicamente
todo el afio, como micro empresa de produccién de proteina no representa riesgo, sin
embargo, el Unico inconveniente que se presenta es el alza de precio, debido que los precios
no son estaticos por su variacion, es decir, hay dias 0 meses que amanece mas caro que el

anterior.

Cada ingrediente que se utiliza en el proceso de la elaboracién (arroz integral, avena
integral, mani y pasas) son productos duraderos y aunque no contienen preservantes se
puede mantener en tiempo de mediano plazo, cada producto tiene la durabilidad
suficientemente y aceptable para no tener problema a la hora de compra, por ende, tener en
existencia de insumo en bodega, este se guarda sobre polines para evitar el contacto directo
con el concreto y que este pueda agarrar humedad y se eche a perder parte de materia,

evitando preocuparse de dafios en el producto.

Disponibilidad del tiempo de entrega: Cuando el insumo a utilizar no se encuentra
dentro del pais y este se encuentra en el exterior representa un peligro sobre el pedido, es

decir, que no llegue a tiempo y retrase la produccion.

En el caso de Healt Fit, en Nicaragua se cuenta con proveedores nacionales a
disposicion para que a la hora de solicitar el pedido llegue en el tiempo acordado por ambas

partes.
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Disponibilidad del pedido: Para poder abastecer continuamente el mercado con el
producto y evitar que los consumidores busquen productos sustitutos por falta de
abastecimiento, se toman medidas para seguir teniendo el ritmo de venta. Para ello lo

siguiente.

1. Estimar la cantidad a comprar en relacion a lo que se pude vender.
2. Tener materia prima existente en bodega.

3. Que la entrega se efectué en el plazo, hora y lugar pactado.

Actualmente existen factores externos que no pueden ser controlado (imprevistos) como
por ejemplo retraso durante el traslado del pedido por una huelga y que esa demora pueda
atrasar la produccion o bien la entrega a tiempo de nuestro producto terminado a su lugar de

destino entre otro factor exdgeno que pueda limitar en cumplir a tiempo.

Disponibilidad de insumo: Como parte del mantenimiento a la bodega la compra de los
productos se ha determinado un periodo de 3 meses, de este modo habré abastecimiento

para producir y que valla de acuerdo a la demanda y venta del producto.

Es importante evitar el exceso de materia prima innecesaria para evitar riesgos en
pérdidas econdmicas que atentan directamente con las finanzas del negocio, se recomienda

solicitar la cantidad necesaria en base a la produccion y existencia en inventarios.

Disponibilidad de compra: Para el periodo de compra, a como ya se menciond se realiza
cada tres meses. En Nicaragua la cosecha y la disponibilidad siempre de esta, de igual
manera se conoce la capacidad de produccion para saber cada movimiento para seguir

produciendo.

En base al estudio elaborado de disponibilidad de materia prima, se identificé que su
compra es accesible durante el afio. Sin embargo, por la naturaleza de la elaboracién y los
componentes que este lleva se deben establecer medios de compras con los proveedores

para garantizar su provision.

Por consiguientes se presenta las cantidades a comprar en periodo de un afio.
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Tabla 29 Materia Prima

102

o Unidad de ) Costo
Descripcion | Proveedor ) Cantidad - Costo total
medida unitario
C$106,101.5
Mani Agri — Corp. qq 10 C$2,300.00 | C$ 23,00.00
Arroz Distribuidora
. Qq 6 C$2,800.00 | C$ 16,800.00
Integral Jiron
Pasas CUKRA Caja 38 C$ 1,235.00 | C$ 46,930.00
Avena Distribuidora
) Libra 731 C$ 2650| C$ 19,3715
Integral Jiron
Bolsa auto PREMET
sostenible América, C/U 2085 C$ 875 |C$  18,243.75
tetrapck Nicaragua
) Astro cartén,
Caja de )
. n, Nicaragua ClU 87 C$ 26.00 | C$ 2,262.00
carton s A

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Para tener una idea clara sobre la materia prima a utilizar se elabora proyeccion en

libras y unidades monetarias que se utiliza durante un afio, en periodo mensual para la

elaboracion del producto en presentacion de 450 gramos.

Tabla 30 Proyeccion de materia prima en libras
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Materia prima Enero Febrero Marzo Abril
Producto 150 186 188 199
Mani 75 93 94 100
Arroz integral 45 56 56 70
Pasas 60 69 75 78
Avena integral 53 65 66 60
Producto 164 186 168 163
Mani 82 93 84 82
Arroz integral 49 56 50 49
Pasas 66 74 67 65
Avena integral 57 65 58 57

Producto 166 157 195 162
Mani 83 79 98 81
Arroz integral 50 47 59 49
Pasas 66 63 78 65
Avena integral 58 55 68 59

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Tabla 31 Proyeccion de materia prima en cérdobas

Materia prima Enero Febrero Marzo Abril

Producto 150 186 188 199
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Mani C$ 1.72500 | C$ 2.139,00 | C$ 2.162,00 | C$ 2.300,00
Arroz integral C$ 1.260,00 | C$ 1.568,00 | C$ 1.568,00 | C$ 1.680,00
Pasas C$ 3.367,8 C$ 3.872,97 | C$ 4.209,75 | C$ 4.378,14
Avena integral C$ 140450 | C$ 1.72250 | C$ 1.749,00 | C$ 1.855,00

Total C$ 7.757,58 C$9.302,47 C$9.689,75 | C$10.213,14
Materia prima Mayo Junio Julio Agosto
Producto 164 186 168 163
Mani C$ 1.886,00 | C$ 2.139,00 | C$ 1.932,00 | C$ 1.886,00
Arroz integral C$ 137300 | C$ 1.568,00 | C$ 1.400,00 | C$ 1.372,00
Pasas C$ 3.70458 | C$ 4.153,62 | C$ 3.760,71 | C$ 3.648,45
Avena integral C$ 151050 | C$ 1.72250 | C$ 1.537,00 | C$ 1.510,50

Total C$8.474,08 C$9.583,12 C$8.629,71 C$ 8.416,95
Materia prima Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Producto 166 157 195 162
Mani C$1.909,00 C$1.817,00 C$2.254,00 C$1.863,00
Arroz integral C$1.400,00 C$1.316,00 C$1.652,00 C$1.372,00
Pasas C$3.704,58 C$3.536,19 C$4.378,14 C$3.648,45
Avena integral C$1.537,00 C$1.457,5 C$1.802,00 C$1.563,50

Total C$8.551,58 C$8.126,69 C$10.086,14 C$8.446,95

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Luego que se realiza la proyeccién en unidades es necesario llevar un control de las

salidas de insumo y cuanto queda en existencia, justificando el dinero invertido en dicha

materia prima. Se cuenta con un formato de control de materia prima;
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Tabla 32 Control de materia prima

Mani

Arroz integral

Pasas

Avena integral

Bolsa auto sostenible tetrapck

Caja de carton

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.1 Mano de obra, su costo y disponibilidad
Segln Alcaraz (2004) La mano de obra “engloba a las personas que forman parte del
proceso productivo o prestan el servicio, que con su esfuerzo y trabajo transforman la

materia prima y obtiene producto terminado.”

La mano de obra esta enfocada en las personas que forman parte del proceso productivo
de la proteina vegetal, es decir convierten cada materia prima en un producto tangible
terminado listo para ser lanzado al mercado, es por ello que se debe de elegir a las personas

mas iddneas para que pueda desempefiar cada funcién de operacion.

Debido a que el negocio es nuevo en el mercado se cuenta Unicamente con el

desempefio humano de 5 trabajadores de los cuales 2 pertenecen al area de produccién, es
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decir, son los encargados de todo el proceso productivo, uno estd enfocado en tostado y

molino, otro en acabado y embalaje del producto.

Tabla 33 Mano de obra

Cantidad | Horas a Salario Salario

Cargo Habilidad

(Personas) | trabajar (Mensual) (Anual)

Liderazgo,
innovacion,
Produccion 2 7 creatividad | oo 4 48741 | C$53,848.92
eficiencia,
eficaciay
comunicacion.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.1 Gastos generales de produccion

Tabla 34 Gastos generales de produccion

Materia prima Enero Febrero Marzo Abril
Materiales
directos e C$ 9.236,00 | C$ 11.141,00 | C$ 11.540,00 | C$ 12.064,00
indirectos

Mano de obra
direct C$ 4,974.41 C$ 4,974.41 C$ 497441 | C$ 4,974.41
irecta

Costos indirectos
o C$ 536160 | C$ 5,763.72 | C$ 5,786.06 | C$ 5,920.10
de fabricacién
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Materiales
directos e
indirectos

C$ 10,093.00

C$ 11,418.00

C$ 10,287.00

C$ 10,028.00

Mano de obra

directa

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

Costos indirectos

de fabricacion

C$ 5,529.15

C$ 5,774.89

C$ 5573.83

C$ 4,517.98

Materiales
directos e

indirectos

C$ 10,190.00

C$ 9,694.00

C$ 12,006.00

C$ 10,040.00

Mano de obra
directa

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

Costos indirectos

de fabricacion

C$ 5,551.49

C$ 5,439.79

C$ 5,864.25

C$ 4,495.64

Fuente:

Equipo

Multidisciplinario

2019
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4. Plan de organizacién y gestion

La microempresa cuenta con el tipo de estructura formal permitiendo el desempefio
eficiente en cada trabajador permitiendo eliminar duplicidad en los puestos de trabajo,
asignar responsabilidades y permitir al administrador el buen manejo de los recursos

humano, tecnoldgicos, financieros y materiales dentro del establecimiento.

El plan de organizacién contempla la parte organizativa por la cual se asigna
actividades para posteriormente ser coordinadas de tal manera se logren los objetivos
planteados. Es importante recalcar, como organismo se cuenta con los siguientes

elementos: Partes diversas entre si, unidad funcional y coordinacion.

Por otra parte, el plan de gestion engloba el marco legal, por el cual se rige la micro
empresa, también de cada nivel 6éptimo a la eficiencia administrativa permitiendo

proporcionar y mantener el equilibrio del negocio.

Para lograr lo anterior, se visualiza la estructura organica en donde se constata el
tamafio de la organizacion, las lineas de autoridad, los canales formales de informacion y
naturaleza lineal de staff del negocio. Se especifica las funciones de cargo. De igual manera
se involucran todas las actividades, gastos preliminares y materiales que se utilizan en el

area administrativa, determinando los gastos de administracion.

Por consiguiente, se establece la razén social que denomina la parte colectiva del
negocio por la cual lleva el nombre de “Healt Fit” que significa “ajuste de salud” teniendo

personeria natural a los cuales como requisitos de inscripcion son los siguientes:

1. Carta de solicitud de inscripcion.

2. Copiad cedula de identidad.

3. Un recibo de servicio béasico (agua, luz, teléfono) que esté al nombre de la
persona que se va a inscribir. En caso de alquiler traer contrato de
arrendamiento.

4. Un correo electronico.

5. Libros contables debidamente inscritos en el registro mercantil.
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6. Fotocopia del titulo o carta de egreso de la universidad que estudio.

Nota: en caso que el recibo basico del servicio no esté a su nombre presentar una
declaracion notarial.

Esto permite que la constitucion sea mas rapida y sencilla, ademas de no requerir de una
inversion elevada, ante las siguientes inscripciones:

llustracién 13 Constitucion de la microempresa

AL
>
3

R Registro Mercantil
—_——\
DGJ Direccion General de Ingreso

Alcaldia Municipal de Jinotepe

MINSA

MINISTERIO

Ministerio de Salud

@

S
" INSS
N A

Instituto Nicaraguense de Seguridad Social

MITRAB

Ministerio
del Trabajo

Ministerio del Trabajo

MIFIC Ministerio de Fomento, Industria y Comercio

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

El negocio esta sujeto por la ley 645 de promocion fomento y desarrollo en la que se

involucra a las microempresas, es importante recalcar que constituir el marco legal
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contribuye al progreso empresarial de las Mi pymes a través de financiamientos para la
creacion y fortalecimiento de emprendimiento, ferias entre otras que ayudan al desarrollo
econdmico y social del pais. Generando empleos estables a nivel municipal o

departamental, mejorando el nivel de vida de los y las familias nicaragiienses.

En base a lo establecido en el Arto. 4 se verifica que pertenece a la division de micro
empresa, como etapa inicial del proyecto se da inicio con un total de 5 miembros dentro de
las instalaciones, en la siguiente habla se muestra la clasificacion de la Mipyme segun el

articulo.

Tabla 35 Division de las Mi pymes

Variables Micro empresa Pequefia empresa Mediana
Parédmetros
Numero Total de
_ 1-5 6-30 31-100
Trabajadores
Activos Totales _ ) Hasta 6.0
. Hasta 200.0 miles | Hasta 1.5 millones )
(Cérdobas) millones
Ventas Totales L o o
Hasta 1 millén Hasta 9 millén Hasta 40 millon

Anuales (Cordobas)

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

A continuacion, se muestra cada entidad con sus respectivos tramites para legalizar el

negocio y este funcione de manera legal.
Registro mercantil.

El registro mercantil permite al establecimiento la inscripcion como negocio lo cuales
consisten en los actos y contratos de comercio del producto. Se tiene que legalizar de
manera formal los libros contables entre ellos: libro de diario, mayor, actas, acciones y
diversa informacion que mandata la ley 698 que es la ley general de registro publico. Para

optar al registro, se efectua lo siguiente:

1. Realizar solicitud de inscripcion.
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2. Presentar libros contables (inventario, balance, mayor y diario).

3. Fotocopia de cedula de identidad.
Direccion General de ingreso.

Al ser una persona natural se debe optar por el registro Unico del contribuyente,
establecido en el decreto No. 850 de ley creadora del registro Gnico, con la finalidad de
adjuntar un cddigo que identifique al negocio como inscrito en la DGI, es necesario lo

siguiente:

Fotocopia de la solicitud de inscripcion entregada en el registro mercantil.
Fotocopia de la minuta cancelada del pago en el registro mercantil.
Fotocopia de cedula de identidad nicaraguense.

Libro diario y mayor que ya estén inscrito en el registro mercantil.

S A

Fotocopia de poder especial para realizar tramite y cedula de identidad, si el tramite
es realizado por un gestor, debe contener timbres fiscales.
6. Fotocopia de constancia de disponibilidad de servicio publicos (agua, luz, teléfono o

contrato de arrendo) del domicilio particular y del negocio.

Por parte de la direccion general de impuesto y apoyo del gobierno se establece una
cuota fija equivalente a C$200.00 cérdobas netos con el objetivo de ayudar a las Mipymes
al desarrollo de su crecimiento permitiéndoles un pago de impuesto bajo durante sus

primeros inicios.
Alcaldia municipal de Jinotepe.

En tercera instancia se debe matricular el negocio en la municipalidad en donde esta
ubicado el establecimiento, es decir en la Alcaldia Municipal de Jinotepe. Los requisitos
para obtener matricula del negocio (alcaldia de Jinotepe articulo, 8,9 y10 orden tributaria n°
3_11) son:

1. Presentar copia de cedula de identidad.
2. Carta de solicitud de matricula. Dirigida a la responsable de la. Administracion

tributaria.
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Requisitos indispensables presentar copia de los ultimos recibos de pagos de IBI.
Limpieza publica y recoleccion de basura del local donde se establece el negocio,
para los que se van a apertura, o bien para los locales donde se encuentren
establecidos.

Llenar formato de solicitud de matricula.

Inventario inicial para nueva apertura de actividades (cuota fija).

Copia del contrato de arriendo.

Pago de una foto de solicitud de matricula.

Pago de impuesto sobres las ventas.

Pago de limpieza pablica y recoleccién de basura C$50.00 mensual.

Por pago de matricula segun el PAM (plan de arbitrio municipal) Decreto No 455

arto.6, establece que cuando se trate de apertura de nuevos negocios 0 empresa se abonara

como matricula un 1% del capital invertido, por lo tanto, la matricula a pagar es de
C$1,660.00

Ministerio de Salud (MINSA).

El producto a ofertar consiste en una proteina vegetal soluble, es decir, se basa en

producto de consumo el cual se debe de regir por la institucion gubernamental MINSA.

Dicho lo anterior se debe de contar con una licencia sanitaria que tiene vigencia de 2 afios a

partir de la fecha de emisidn, esta consiste en los siguientes pasos:

1.
2.

Solicitud por escrito.

Autorizacion para ubicacion y construccion del establecimiento otorgada por la
autoridad competente.

Cumplir con los requisitos establecidos en materia ambiental de acuerdo a la
legislacién nacional.

Croquis y distribucion del establecimiento.

Constitucion legal de la empresa, cuando se trate de persona juridica.

Lista de productos hacer elaborados en el establecimiento.
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7.

8.

Cumplir las buenas practicas de manufactura para fabricas en funcionamiento, de
acuerdo al reglamento técnico centroamericano.

Pagos de los aranceles establecidos segun la resolucion ministerial nUmero 121-
2007.

Una vez que se ha obtenido la licencia sanitaria prosigue el tramite para el registro

sanitario reflejado en la ley 774 en el capitulo 11, articulo 15 para productos nacionales

con vigencia de 5 afios a partir de la entrega, lo cual consiste en los siguientes pasos:

1.

7.
8.

Llenar la solicitud del registro sanitario, por tipo de producto, ésta tiene un valor de
C$50.00

Adjuntar ficha técnica del producto a registrar.

Presentar 3 muestras debidamente etiquetadas de 500 gramos para sélidos y tres
litros para liquidos, del producto que desea registrar.

Fotocopia de la licencia de la licencia sanitaria vigentes para establecimiento
nacionales.

Certificado de libre venta para productos importados de terceros paises debidamente
autenticados y consularizado.

Etiqueta original para productos nacionales que ya estén en el mercado. Proyectos
de nuevas etiquetas para nuevos productos (segun normas técnicas de etiquetado de
alimento preen vasados).

Comprobante de pago de (analisis).

Comprobante de pago de certificado C$500.00 (seguin Resolucion Ministerial).

Ya obtenido la licencia y registro sanitario, se procede a la inscripcion sanitaria y su

debido requisito es el siguiente:

1.

Llenar la solicitud de inscripcion sanitaria, por tipo de producto, tiene un valor de
C$50.00
Copia vigente de la licencia sanitaria de la bodega de almacenamiento del producto.

Comprobante de pago de certificacion de inscripcién sanitaria. (C$500.00).
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La inscripcion sanitaria tendrd el tiempo de vigencia que le quede al registro, en el

momento de inscribirse el producto.
Instituto Nicaraguense de Seguridad Social.

Las gestiones para afiliarse al INSS consisten en realizar tramites de papeleo en el

departamento de afiliacion y fiscalizacion entre los requisitos a presentar estan:

1. Acta constitutiva.
2. Poder.
3. Cedula del apoderado.

Una vez que se ha legalizado la empresa procede la afiliacion de los trabajadores
conforme a lo establecido en el reglamento de la ley de seguridad social, es asi, donde se
garantiza al colaborador proteccion contra riesgos relacionados con su vida y en horas

laborales, asegurandoles servicios de salud. Para efecto de afiliacion son los siguientes:

Formulario de inscripcion del empleador (original y copia).
Formulario de inscripcion del trabajador (original y copia).
Formulario de acceso al SIE (original y copia).

Numero de atencion (original).

o M w0 DN oE

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

6. Constancia de matricula municipal (original y copia).

7. Cedula de registro tnico de contribuyente (RUC) (original y copia).

8. Documento de identidad (original mas copia simple) cedula de identidad (nacional).
Ministerio de Trabajo.

Todo empresario tiene el compromiso de costar con licencia de higiene y seguridad del
trabajo para que la entidad pueda asumir sus obligaciones, este tipo de tramite se lleva a
cabo en el MITRAB quien formula, evalua, dirige las politicas del establecimiento como
sector privado, promoviendo y asegurando el mejoramiento eficiente y eficaz de los

distintos sectores, de igual manera este lleva relacion ante instituciones gubernamentales
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como el INSS, entidades médicas y de capacitacion. La licencia tiene una duracion de 10

afios héabiles, para dicha licencia se requiere de:

o~ w0 N e

Constancia de afiliacion como empleador al INSS.
Documentos de identidad.

Escritura publica de constitucion y estatus.
Formato de solicitud del trdmite de licencia HST.

Comprobante de pago de certificacion de licencia sanitaria C$ 3,380.00

Registro de la marca.

N o gk~ e

8.

Nombre y direccion del solicitante.

Lugar de la constitucion de domicilio del solicitante.

Nombre y direccion del apoderado en el pais, cuando se hubiera designado.
Denominacion de la marca o del nombre comercial.

Etiquetas con la reproduccion de la marca, emblema sefial de publicidad.

Sefialar si el interesado reivindica derecho de prioridad.

Nombre del producto que se desea registrar la marca, agrupado por clases conforme
a su clasificacion.

Firma del solicitante o su apoderado.

4.1 Marco legal (forma juridica)

El marco legal es un elemento fundamental para el proyecto, este permite al negocio

identificar las normas, reglamentos y leyes por la cual se construye y rige, para realizar las

debidas actividades de manera trasparente, evitando en incumplir con lo estipulado y

violentar las leyes que ya estan decretada en la Republica de Nicaragua.

La formalizacién del proyecto incide en los rubros operativos y econdémicos del

proyecto partiendo de la base legal que es emitida por la asamblea de Nicaragua quien los

publicada en la gaceta diario oficial y es reflejada en la constitucion politica de Nicaragua.

El establecimiento se rige por medio de leyes que son fuentes de mayor importancia, sin

ella no puede existir la actividad financiera, tributaria, penas, sanciones entre otras. Las
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leyes son las encargadas de regular los impuestos y tributos en materia tributaria, como
rama del derecho privado la ley civil o comdn va buscando las normativas que regulan los
actos por la via del derecho mercantil no exista una norma especifica que se pueda aplicar;

en ese caso entra la ley civil.

En la siguiente tabla se representa la ley, articulo e impacto por la cual se norma el

establecimiento “Healt Fit”.

Tabla 36 Marco legal

Ley Articulo Impacto

El cddigo laboral es un instrumento juridico
de orden publico en el cual el estado regula
las relaciones laborales Empleador-Empleado,
en el cual mediante la prestacion del

trabajador este obtenga una remuneracion por

TITULO IV
DE LOs | Sus servicios y que contemplan tanto derechos
SALARIOS como obligaciones por ambas partes.
CAPITULO Tl Ahora bien, respecto al capitulo Il de las
DE LAS : . : :
vacaciones, aqui todo trabajador tiene derecho
Codigo del trabajo | VACACIONES a disfrutar sus vacaciones con goce de salario.
Art. 76 CT El célculo de las vacaciones se obtiene
CAPITULO IV dividendo los 30 dias que tiene el mes entre
DEL  DECIMO los 12 meses lo que da como resulto para el
TERCER MES primer mes de 2.5 dias que se le va sumando a
Art. 93-95 CT

cada mes para calcular el tiempo de vacacion.

Con respecto a pago de décimo tercer mes
del Capitulo 1V arto. 93-95 el pago adicional
se pagara un mes de salario cuando el
trabajador halle laborado continuamente todo
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el afo; salvo de lo contrario se le pagara la
parte proporcional mayor de 1 mes, menor de

1 afo.

Ley de higiene y
seguridad

ocupacional

Titulo V
CPITULO |

DE LA
HIGIENE Y
SEGURIDAD

OCUPACIONAL
Arto. 100-129

Esta ley tiene por obligacion velar por la
seguridad laboral tanto del Empleador como
del empleado garantizando de esta manera las
condiciones Optimas para el desarrollo del
trabajo; pero sobre todo cuidar y salvaguardar
la vida humana reduciendo o eliminando toda
riesgo eminente en el cual se esta inmerso
como trabajador. Para ello es necesario
dotarlo de equipos de trabajo que sean apto
para

la actividad y dar las mejores

condiciones para que sea un espacio seguro.

Ley de justicia
tributaria y

comercial

Ley No. 257

Esta ley tiene por objeto establecer una
politica impositiva, en consonancia con los
principios de generalidad, neutralidad vy
equidad de los tributos, y de facilitacion de las
actividades econémicas en el marco de la
democracia econdmica y social. Dicta los
referentes en cuanto a las retenciones o

exenciones de IVA.

Ley de marcay
otros signos

distintivos

LEY No. 380,
Aprobada el 14
de febrero del
2001

Esta ley tiene como objetivo establecer las
disposiciones que regulan la proteccion de las

marcas Yy otros signos distintivos.

Esta ley favorece al propietario de la marca en
este caso signo que lo tiene registrado de tal

manera que cualquier otro producto o
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empresa similar no puede hacer uso de su

distintivo.

En su numeral 1. Establece que los
contribuyentes en el arto. 31 de la ley, durante
REGLAMENTO | los primeros 3 afios de inicio de operaciones
DE LA LEY 822 | mercantil se estd excepto de pago minimo
Ley de concertacion | Seccion VII pago | definitivo de IR siempre que la actividad haya
tributaria para minimo sido constituida con nuevas inversiones.
impuesto definitivo del IR
Aurto. 59

excepciones

Numeral 3. Las inversiones sujetas a etapa o
plazo de maduracién del proyecto. EI MHCP
en coordinacion con el MIFIC vy el
MAGFOR, segln sea el caso, determinara la

maduracion.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

4.2 Estructura de la organizacion
Como parte de la conformacion formal de la empresa y con el objetivo de darle una
identidad empresarial que diferencie a la micro empresa Healt Fit de la competencia, se

elabora el plan estratégico en el cual constara de la siguiente informacion:

Mision: Somos una micro empresa enfocada al segmento de salud y Fitness que se
especializa en la produccion y distribucién de producto proteico de consumo organico libre
de sustancias toxicas interesados en mejorar la salud de las personas. Trabajamos
diariamente con el cumplimiento de normas en higiene, garantizandole al consumidor
seguridad y calidad en el producto suministrado, de tal manera permitiendo superar las
expectativas de nuestros clientes y ser sobresaliente ante un ambiente competitivo,

generandole valor a la micro empresa.

Vision: “Crecer como empresa que permita dar la oportunidad de generar a la sociedad

empleos, de igual forma ampliar la linea Fit con diferentes productos proteicos y
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posicionarnos como una empresa lider en la fabricacion y distribucion de productos que

contribuyan al mejoramiento fisico y de la salud en la persona’’.

Valores:

Valores primordiales que orientan a “Healt Fit”.

1.
2.

10.

11.

12.
13.

Responsabilidad: Asumir con caracter y seriedad el trabajo.

Puntualidad: EIl tiempo es oro y genera eficiencia en el puesto de trabajo por medio
de un personal responsable.

Honestidad: Ser transparente y leal ante la empresa.

Pasién: Trabajar no solo por dinero sino también por las ganas de ir creciendo dia a
dias poniendo alma, vida y corazdén que permita la satisfaccion personal y
profesional.

Calidad: Buscar la excelencia hasta el ultimo detalle.

Liderazgo: Causar un impacto positivo en los demas.

Compromiso social: contribuir con un desarrollo sostenible de la sociedad, tanto
con el medio ambiente (ecosistemas saludables, equidad social y buena gobernanza
organizacional).

Etica profesional: Ser personas de buenos principios que actué¢ de la manera
correcta.

Tolerancia: Ser respetuoso con las personas sin importar la indole de religion, raza,
sexo y credo politico.

Respeto: Comprender y aceptar las diferentes formas de actuar y pensar de los
colaboradores, proveedores y clientes, la base sélida de toda sociedad se basa en el
respeto.

Amabilidad: Se genera un vinculo de amabilidad y trato dentro y fuera de la
microempresa.

Innovacion: Ir al ritmo de las nuevas tendencias que exige el mercado.
Independencia: Ser autbnomo y no esperar a que le soluciones sus problemas, salvo

que este fuera de sus manos.
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14. Eficiencia y eficacia del servicio: Brindar un servicio en el mejor tiempo posible

con un trato amable y responsable.

Tabla 37 Politicas, objetivos y reglas

Politicas

Objetivos

Las politicas son guias generales que
ayudan a la toma de decisiones y

lineamentos en la que se enrumba el

Los objetivos que alcanzara la micro
empresa seran en un periodo de corto y

largo plazo, dirigido a hacia la actividad

establecimiento de manera interna Yy | empresarial generando los resultados
externa. deseados.
Internas Corto plazo
1. El salario se pagara mensual. 1. Dar a conocer nuestro negocio a
2. Llegada puntual. nivel departamental y nacional.
3. Utilizar uniforme. 2. Ser un negocio reconocido y
4. Aseo personal y del local. posicionado en nuestros
5. Evitar el wuso de celulares mercados metas.

mientras se realiza el trabajo.

6. No juzgar ni dar bromas a sus
clientes y comparfieros.

7. EIl colaborador no debe filtrar

informacidn que concierne con

la empresa.
8. Mantener  una  estructura
organica enfocada a las

necesidades y gustos de los
clientes.

9. Atencidn personalizada.

10. La evaluacion del desempefio

se hara cada 2 meses.

3. Asesorarnos y capacitarnos en
las tendencias de productos
fitness.

4. Promover a la empresa en las

distintas redes sociales.
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11. Dar  cumplimientos a los
requisitos de los clientes.
12. Armonia con la sociedad y

valor de los clientes.

Externas Largo plazo
1. El horario de atencion se hara 1. Equiparnos de tecnologia
en horarios de oficinas. paulatinamente para mejorar los
2. Descuentos en temporadas procesos y buscar la eficiencia
3. Créditos para negocios. absoluta.
4. Rebajas sobre compras a 2. Expandirnos a otros
negocios y usuarios comunes. departamentos del pais
5. Promociones al publico e ofreciendo un servicio de
temporadas especiales. calidad.
6. Garantia para el traslado de 3. Aumentar la rentabilidad de
pedido. nuestra empresa.

4. Capacitar 100% al personal.

5. Generar empleos directos e
indirectos.

6. Ganar participacion de
mercado.

7. Distribuir nuestros productos

fuera del pais.

Reglas

A wnp e

La jornada de trabajo ordinario es de 7 horas.

Pertenecer en su puesto de trabajo.

El horario de entrada es a las 8:30Am

Cualquier discusion que llegue a golpe tendrd consecuencias graves para el

colaborador.
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5. Ser ordenado en su lugar de trabajo.
6. Se prohibe el uso de celulares que interrumpa durante la jornada laboral.
7. Los trabajadores tienen derechos a los siguientes permisos de acuerdo al cédigo
de trabajo :
a) Fallecimiento de familiares 3 dias.
b) Por matrimonios 5 dias.
c) Consultas médicas.

d) Por estudio o capacitaciones.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Los organigramas son representaciones graficas de los diferentes niveles de autoridad,
que van de mayor a menor jerarquia. Cada puesto se representa por medio de un rectangulo
que encierra el nombre del puesto y en ocasiones el nombre del que lo ocupa: la union de
los cuadros mediante lineas representa los canales de autorizacion y responsabilidad.
(Benjamin Francklin, 2002).

A partir de lo anterior se muestra la estructura organizacional con naturaleza micro
administrativa teniendo en cuenta un ambito especifico basado en las unidades y cargos de
la entidad, con presentacion vertical, en ello se considera los aspectos sustantivos y
adjetivos para presentar la estructura jerarquica del negocio, con el fin de contribuir a
agilizar los procesos, concentracion de las funciones, reducir barreras en el negocio y

agentes externos, de igual manera hacer visibles cada uno de los cargos.
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4.3 Ficha de cargo

La siguiente ficha de cargo parte del disefio organizacional, recopilando el compendio
de los cargos vigentes del negocio estos se clasifican conforme a las distintas areas la cual
complementan el establecimiento, asi como la informacion de cada una de las
caracteristicas especificas y los factores que componen cada uno de los cargos, que
permiten describirlo como tal.

Tabla 38 Ficha de cargo del administrador

Nombre del Cargo: Administrador

Area de Desempefio: Unidad Administrativa

Depende de: Nadie
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Cédigo: 00001
No. De plazas: 1
OBJETIVO GENERAL DEL CARGO
Coordina las actividades relacionadas con la administracion de personal y verifica las
politicas, asi como garantizar de manera eficiente y eficaz el proceso administrativo del
negocio.
FUNCIONES DEL CARGO

1. Supervisa a todo el personal de “Healt Fit”

2. Lleva base de datos digital del movimiento de personal como: listado de
personal permanente y contratado, traslados, Promociones, ingresos, reingresos,
egresos, subsidios y jubilados.

3. Coordina las actividades relacionadas con la administracion de personal, entre
otras: relaciones laborales, aplicacion del régimen y procedimiento
disciplinario, higiene y seguridad del trabajo.

4. Realiza evaluacion del desempefio del personal cada 15 dias.

5. Elabora liquidacion de personal (con sus soportes correspondientes) por
Fallecimiento, renuncia, despidos, cesantias por jubilacion y realizar gestiones
respectivas ante la administracion para realizar el pago.

6. Elabora contrato de trabajos a nuevos ingresos.

7. Garantiza la elaboracion del reporte de cotizaciones para el Pago al INSS,
INATEC, DGI y alcaldia.

8. Elabora ndmina de pago al personal (mensualmente).

9. Lleva control de vacaciones del personal.

10. Lleva registro de Curriculum vitae de los aspirantes a nuevas plazas.

11. Extiende la hoja NIT, NAT para los servidores colaboradores que ingresan,
sufra enfermedad y/o accidente laboral.

12. Realiza gestiones ante el Instituto de Seguridad Social para garantizar tramites
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de pensiones por jubilacion, invalidez o incapacidad, ingresos, subsidios, retiro

de cheques, colillas.

13. Realiza los pagos bésicos correspondientes de agua, luz, teléfono, servicios de
internet y alquiler del local.

14. Realiza y cotiza cada uno de los materiales y utensilios a utilizar en la
produccion de proteina.

15. Busca e investiga la mejor opcién de proveedores.

16. Supervisa la higiene del personal y limpieza correspondiente en cada una de las
areas del negocio.

17. Garantiza un servicio de calidad a sus clientes.

18. Brinda confianza y calidad a sus colaboradoras y clientes.

19. Implementa estrategias de promociones en sus servicios ante el ambiente
competitivo en que se vive.

20. Organiza y controla cada una de las actividades rutinarias del negocio para que

haya un mejor desempefio en las mismas.

PERFIL DEL CARGO EXPERIENCIA LABORAL

1. Licenciaturas en administracion de | De 1 a 2 afios de experiencia en el
empresas, negocios, derecho o0 | cargo.
carreras afines.

2. Mayor a 24 afios.

3. Manejo de programas de
computacion.

4. Record de policia.

5. Certificado de salud.

6. Carta de referencia.

RELACIONES DEL CARGO APTITUDES
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1. Administrador. 1. Liderazgo.

2. Contador. 2. Creativo e innovador.

3. Produccion. 3. Comunicacion.

4. Ventas. 4. Responsable.

5. Honesto
Elaborado Revisado Autorizado
Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
Tabla 39 Ficha de cargo Responsable de produccion
“HEALT FIT”

FICHA DE CARGO

Nombre del Cargo:

Responsable de produccion

Area de Desempefio:

Unidad de produccién

Depende de: Unidad Administrativa
Cadigo: 00002
No. De plazas: 2

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO
Ejecutar reportes de avisos de mantenimientos para evitar pérdida de tiempo en areas
de produccion, llevar control de inventarios y estar a cargo de la gestion del control la

calidad para que la produccion cumpla con los estandares y requisitos necesarios.

FUNCIONES DEL CARGO

M w0 D P

Recibe la materia prima.

Ordena y clasifica la materia prima en bodega.

Selecciona la materia prima para obtener la mejor calidad.

Realiza el tostado de arroz, avena integral y cacahuate.
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Realiza el disecado de pasas.

Supervisa a todo el proceso productivo.

Mezcla y tritura todos los ingredientes en el molino.
Asegura el control de la calidad.

© © N o O

Empaca y sella el producto.

10. Inspecciona el producto terminado.

11. Realiza el embalaje del producto y lo traslada al almacén.

12. Lleva control de la notificacion de ordenes de produccién, mediante la
verificacion fisica de entrada y salidas para cumplir con los pardmetros
establecidos de los abastecimientos.

13. Detecta oportunidades de mejoras que contribuyan a la empresa.

14. Asegura que el colaborador tenga el equipo necesario para realizar sus
funciones.

15. Realiza inventarios periddicos en la bodega para identificar debilidades o falta a
los procedimientos para poder realizar las correcciones pertinentes.

16. Reporta cualquier problema que afecte a la produccion.

17. Lleva un programa de vacaciones de colaborador a cargo.

18. Mantiene limpia el area de trabajo.

PERFIL DEL CARGO EXPERIENCIA LABORAL

1. Universidad completa 1 afio de experiencia en el cargo.
2. Mayor a 25 afios.
3. Manejo de Kardex.
4. Record de policia.
5. Certificado de salud.
6. Carta de referencia.

RELACIONES DEL CARGO APTITUDES
1. Administrador. 1. Liderazgo.
2. Produccion. 2. Eficiente.
3. Ventas. 3. Eficaz.
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4. Creativo e innovador.
5. Comunicacion.
6. Responsable.
7. Honesto
Elaborado Revisado Autorizado
Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
Tabla 40 Ficha de cargo del vendedor
“HEALT FIT”

FICHA DE CARGO

Nombre del Cargo: Jefe de Ventas
Area de Desempefio: Venta
Depende de: Administrador
Codigo: 00003

No. De plazas: 1

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Conocimientos en ventas con capacidad de persuadir y cerrar negocios, liquidar las
ventas de despachos semanales, velar por un adecuado manejo del producto,
cumplimientos de metas, excelencia en el servicio, cobertura de clientes, negocios de

venta y garantizar un servicio extraordinario con una correcta administracion de venta.

FUNCIONES DEL CARGO

1. Planificay organiza la ruta asignada.

2. Verifica la carga de producto para ser darle salida.

la empresa y asesorarlos en su compra.

3. Crea la necesidad en los clientes y posibles clientes con el producto que ofrece
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4. Maneja las objeciones de la manera correcta con los prospectos.
5. Comunica a los clientes la adecuada informacion y precios acerca de los
productos que comercializa.
6. Mantiene al tanto las promociones de la empresa para brindarles a los clientes.
7. Cumple con las metas de ventas que se le asigna mensualmente.
8. Reporta diariamente sus ventas a la administracion.
9. Atiende solicitudes de pedidos a tiempo.
10. Lleva un control de documentos (Facturas).
11. Mantiene limpia el area de trabajo.
PERFIL DEL CARGO EXPERIENCIA LABORAL
1. Licenciaturas en administracion de | Experiencias en ventas y liquidacién de
empresas 0 mercadeo y publicidad. ruta de 1 a 2 afios de en el cargo.
2. Ambos sexos.
3. Mayor a 20 afios.
4. Manejo de programas de
computacion.
5. Record de policia.
6. Certificado de salud.
7. Carta de referencia.
RELACIONES DEL CARGO APTITUDES
1. Administrador. 1. Servicial
2. Ventas. 2. Comprometido
3. Honesto (a)
4. Proactivo (a)
5. Puntual y Carismatico (a)
Elaborado Revisado Autorizado

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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Tabla 41 Ficha de cargo del contador
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“HEALT FIT”

FICHA DE CARGO

Nombre del Cargo: Contador
Area de Desempefio: Contabilidad
Depende de: Nadie
Cadigo: 00004

No. De plazas: 1

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Colabora, analiza y propone el método contable asignadas a la unidad en el
cumplimiento del mandato de ley, llevando el control y registro del Sistema de gastos e

ingresos y demas operaciones econdmicas que realiza la pequefia empresa.

FUNCIONES DEL CARGO

cuenta del banco.

1. Registra en los libros contables diario y mayor de las operaciones financieras.
2. Lleva el control e inventario de mobiliario y equipos de la empresa.

3. Concilia saldos de Ingresos con el area de caja y egresos con el estado de

4. Efectla arqueos periodicos del efectivo de caja general y fondos fijos; verificar
archivos y sistemas de control de los documentos contables del area, conforme
procedimientos establecidos.

5. Registra las operaciones contables, a fin de asegurar el cumplimiento de normas
de control interno establecidas.

6. Revisa el reporte del INSS que elabora la unidad de administracién y elabora
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cuadratura para su respectiva liquidacién y pago.

7. Elabora las conciliaciones bancarias, previa revision de los estados de cuentas
remitidos por las entidades bancarias, con el fin de establecer el saldo de los
mismos.

8. Realiza arqueos de caja chica.

PERFIL DEL CARGO EXPERIENCIA LABORAL
1. Licenciatura en Contabilidad Publica | Tener al menos 2 afios de experiencia
y Finanzas, o alguna carrera afin a | en el &area de contable de alguna
los procesos de Contabilidad o | entidad.
finanzas.
2. Mayor a 25 afios.
3. Uso de programas informaticos.
4. Record de policia.
5. Certificado de salud.
6. Carta de referencia.
RELACIONES DEL CARGO APTITUDES
1. Administrador. 1. Liderazgo.
2. Contador. 2. Disciplinado.
3. Produccion. 3. Visionario.
4. Ventas. 4. Honesto.
Elaborado Revisado Autorizado

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Nota: Aunque el cargo del contador sea tercia rizado en el organigrama debido al
outsourcing que trata de asignar actividades de servicio de una empresa externa, se realiza
ficha descriptiva para futuro cargo permanente que de igual manera cumple las mismas

funciones.
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4.4 Actividades y gastos preliminares
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Entre las actividades se encuentra cada trdmite con sus respectivos gastos preliminares

para la constitucion legal del negocio.

Tabla 42 Actividades y gastos preliminares

Healt Fit

Actividades y Gastos preliminares

Fotocopia de documentos

Actividad Cantidad | Costo unitario Costo total
Constitucion mercantil C$ 23.00
Fotocopia de documentos 4 C$ 2.00 C$ 8.00
Pago de transporte 1 C$ 15.00 C$ 15.00
Inscripcion DGI C$ 221.00
Pago de transporte 1 C$ 15.00 C$ 15.00
Fotocopia de documentos 6 C$ 1.00 C$ 6.00
Cuota fija 1 C$ 200.00 C$ 200.00
Matricula alcaldia de Jinotepe C$1,978.00
Fotocopia de documentos 4 C$ 2.00 C$ 8.00
Pago de una foto de solicitud de
matricula 1 C$ 10.00 C$ 10.00
Pago de impuesto sobre la venta 1 C$ 250.00 C$ 250.00
Pago de limpieza publica
recgoleccic’)n l:e basl,oura ' ' cs 5000 cs 5000
Pago de matricula 1 C$ 1,660.00 C$ 1,660.00
MINSA C$ 618.00
Pago de transporte 1 C$ 15.00 C$ 15.00
3 C$ 1.00 C$ 3.00
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Solicitud de Ilenado de licencia 1 C$ 50.00 C$ 50.00
Solicitud de inscripcién sanitaria 1 C$ 50.00 C$ 50.00
Comprobante de certificado 1 C$ 500.00 C$ 500.00
Afiliacion INSS C$ 10.00

Formulario de inscripcion del
empleador 1 C$ 3.00 C$  3.00

Formulario de inscripcion del
trabajador 1 C$ 3.00 C$  3.00
Formulario de acceso al SIE 1 C$ 3.00 C$ 3.00
Constancia de matricula municipal 1 C$ 1.00 C$ 1.00
Licencia de higiene y seguridad del trabajo MITRAB C$ 3,383.00
Fotocopia de documentos 3 C$ 200 C$ 6.00
Pago de licencia sanitaria 1 C$3,380.00 C$3,380.00
Registro de marca MIFFIC C$ 3.00
Fotocopia de documentos 1 C$ 200 C$ 200
Marca a registrar 1 C$ 1.00 C$ 1.00

Total

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

4.5 Equipos de oficina

Healt Fit cuenta con dos areas de oficina, una de administracion y otra de ventas para su

funcionamiento eficiente y eficaz ambas cuentan con equipo de oficina que facilitan cada

actividad.

Tabla 43 Equipo de oficina

Healt Fit

Equipos de oficina

Descripcion

Cantidad

Costo unitario

Costo total
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Mobiliario de oficina C$ 6,100.00
Escritorio caoba 397°x26 1 C$ 1,500.00 C$ 1,500.00
Escritorio caoba 597x31 1 C$ 2,400.00 C$ 2,400.00
Silla de escritorio ergondémica 2 C$ 1,100.00 | C$ 2,200.00

Equipo de computo C$ 23,000.00
Computadora hp 1 C$ 20,000.00 C$ 14,000.00
Computadora Dell 1 C$ 14,00.00 C$ 8,000.00
Impresora hp 1 C$ 1,000.00 C$ 1,000.00
Equipo de limpieza C$ 670.00
Cloro 1 C$ 120.00 C$ 120.00
Desinfectante 1 C$ 150.00 C$ 150.00
Alcohol gel 1 C$ 80.00 C$ 80.00
Escoba 1 C$ 80.00 C$ 80.00
Pala 1 C$ 40.00 C$ 40.00
Papelera 2 C$ 100.00 C$  200.00
Papeleria de oficina C$ 1,375.00
Rema de papel blanca 2 C$ 350.00 C$ 700.00
Folderes 25 C$ 3.00 C$  75.00
Agenda 2 C$ 120.00 C$ 240.00
Block de nota 1 C$ 40.00 C$ 40.00
Libro de ingresos 1 C$ 60.00 C$  60.00
Libro de egresos 1 C$ 60.00 Cs$ 60.00
Libro de inventario 1 C$ 60.00 C$ 60.00
Utiles de oficina C$ 793.00
Lapiceros 4 C$ 5.00 C$ 20.00
Resaltador 4 C$ 7.00 C$ 28.00
Marcador 3 C$ 15.00 C$  45.00
Tijera 2 C$ 25.00 C$ 50.00
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Regla 2 C$ 5.00 Cs$ 10.00
Separador 2 C$ 35.00 C$ 70.00
Engrapadora 2 C$ 65.00 C$ 130.00
Saca grapas 2 C$ 45.00 C$ 90.00
Grapas 2 C$ 20.00 C$ 40.00
Ampo 2 C$ 60.00 C$ 120.00
Tabla Clap 2 C$ 75.00 C$ 150.00
Chinches 1 C$ 40.00 C$ 40.00

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Tabla 44 Contratacion de servicios

Descripcion

Empresa

Periodo

Costo total

C$ 1,420.50

Agua ENACAL Mensual 82.50
Luz DISNORTE DISSUR Mensual C$ 288.00
Casa claro (Cable, internet

. C$ 1,050.00
y telefonia). CLARO Mensual

!

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

4.6 Gastos administrativos

Los gastos administrativos en los cual incurre el negocio “Healt Fit” son los gastos que

no estan directamente vinculados con la produccién, venta y distribucion de la proteina

PROTIVEG. Estos gastos estan relacionados con el establecimiento en su conjunto en lugar

de un departamento individual.
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En el cual se llevara un control de cada una de las salidas de dinero del establecimiento,
en este caso el pago mensual de cada trabajador del negocio permite llevar el adecuado
registro de pago visualizado en la ndmina que estara clasificada de la siguiente manera:
6rgano administrativo y 6rgano adjetivo en donde se detallara claramente el nombre de
cada colaborador que integra el negocio, ademas sus salarios estaran asignados de acuerdo
a la ley 625 del salario minimo de Nicaragua en donde se expresa la clasificacion de Micro
y pequefia industria artesanal y turistica, en la siguiente nomina se observa los aspectos

Fiscales, legales y organizacional.
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Tabla 45 Nomina de pago
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PLANILLA DE PAGO AL PERSONAL DE "HEALT FIT"

. Numerode| S/Baésico . Inss Inss Total .
Nombres y Apellidos Cargos INSS Mensual Antigliedad| Sub-Total Laboral Patronal L.R. Deduccion Neto a Pagar | Firma del Empleado
ORGANO ADMINISTRATIVO
Unidad Administrativa
Catalina Guadalupe Mendez Gomez | Administradora | 13349349 | C$ 8.000,00 C$ 8.000,00 | C$ 560,00 | C$1.720,00 C$ 560,00 | C$ 7.440,00
Sub-Total Organo Administrativo C$ 8.000,00C$ - C$ 8.000,00 | C$ 560,00 | C$1.720,00 | C$ C$ 560,00 [ C$ 7.440,00
ORGANO ADJETIVO
Produccion
Luis David Calderon. Productor 11545341 | C$ 4.847,41 C$ 4.847,41 | C$ 339,32 | C$1.042,19 C$ 339,32 | C$ 4.508,09
Marvin Jose Mendoza Palacio Productor 12356265 | C$ 4.847,41 C$ 4.847,41 | C$ 339,32 | C$1.042,19 C$ 339,32 | C$ 4.508,09
Sub- total C$ 4.847,41 | C$ - C$ 4.847,41 | C$ 339,32 | C$1.042,19 | C$ C$ 339,32 | C$ 4.508,09
Ventas
Ximena del Socorro Carrion Jiménez | Vendedor 9588280 | C$ 6.700,00 C$ 6.700,00 | C$ 469,00 | C$1.440,50 C$ 469,00 | C$ 6.231,00
Sub- total C$ 6.700,00 | C$ = C$ 6.700,00 | C$ 469,00 | C$1.440,50 | C$ C$ 469,00 | C$ 6.231,00
Sub-Total Organo Adjetivo C$ 1154741 |C$ - C$11.547,41 [ C$ 808,32 | C$2.482,69 | C$ C$ 808,32 | C$10.739,09
Total C$ 1954741 | C$ - C$19.547,41 | C$1.368,32 | C$4.202,69 | C$ C$ 1.368,32 | C$18.179,09

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Elaborado por:

Lic. Catalina Guadalupe Mendez Gomez

Administradora
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Tabla 46 Gastos de administracion
Gastos de administracion
Mes Enero Febrero Marzo Abril
Equipo de oficina C$ 20,100.00 C$420.4 C$420.4 C$ 4204
Papeleria y Utiles de
Oficina 1,084.00
Equipo de Limpieza 134.00 134.00 134.00 134.00
Alquiler de oficinas 1,320.00 1,320.00 1,320.00 1,320.00
Servicios basicos 74,1 74,1 74,1 74,1
Salario del personal 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Gasto total C$25.712,1 C$4.948,5 C$4.948,5 C$4.948,5
Mes Mayo Junio Julio Agosto
Equipo de oficina C$420.4 C$420.4 C$420.4 C$ 4204
Utiles de Oficina 1,084.00
Equipo de Limpieza 134.00 134.00 134.00 134.00
Alquiler de oficinas 1,320.00 1,320.00 1,320.00 1,320.00
Servicios basicos 74,1 74,1 74,1 74,1
Salario del personal 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Gasto total C$6.032,5 C$4.948,5 C$4.948,5 C$4.948,5
Mes Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Equipo de oficina C$420.4 C$420.4 C$420.4 C$420.4
Utiles de Oficina 1,084.00
Equipo de Limpieza 134.00 134.00 134.00 134.00
Alquiler de oficinas 1,320.00 1,320.00 1,320.00 1,320.00
Servicios basicos 74,1 74,1 74,1 74,1
Salario del personal 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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5. Plan financiero
La micro empresa Healt Fit lleva a cabo el plan financiero siendo esta una de los
factores principales para la toma de decision, ademas llevar un control constante de las
operaciones financieras, aqui se determina cual es la situacion actual del establecimiento y
que rentable es el proyecto de emprendimiento, asi como buscar opciones atractivas que

permitan ahorrar en costos y gastos incurridos.

Es necesario establecer de forma clara como se realiza cada actividad econdémica que se
realiza durante un periodo determinado, a continuacion, se estableen los siguientes

objetivos:

Corto plazo: Plantear los montos y distribucion de inversion inicial, realizando a su vez

proyecciones a cinco afos de los estados financieros.

Mediano plazo: Analizar y valorar la rentabilidad de la micro empresa mediante los

calculos de las razones financieras.
Largo plazo: Determinar la rentabilidad total del proyecto.

5.1 Inversiones y fuentes de financiamiento
Se cuenta con una inversion inicial para poder llevar a cabo el proyecto a
emprendimiento entre ellas estan las fijas, de capital propio y la inversion total de igual

manera se cuenta con fuente de financiamiento internas.

5.1.1. Activos fijos.
Los Activos fijos son bienes de naturaleza tangibles, con vida util de mas de un afio que
se adquieren o se compran para ser utilizados en las operaciones del negocio de

emprendimiento, con el fin de obtener ingresos.

En el caso del negocio del Healt Fit se obtuvo un total de C$ 27.682,62 en el periodo de

un afo en activos fijos, que se puede apreciar en la siguiente tabla.

Tabla 47 Activos Fijos

Healt Fit
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Activos fijos

Caja C$ 3.400,00
Banco 1.700,00
Inventario de Materia Prima 22.582,62
Total Activos Fijos C$27.682,62

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

5.1.2. Activos intangibles.
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El activo intangible, esta defino por aquellas partidas que representan la utilizacién de

los servicios 0 consumos de bienes, pero que en virtud de que se espera que produzcan

directamente ingresos especificos al futuro.

Healt Fit cuenta con un total de C$ 95,677.00 activos intangibles, distribuidos entre la

maquinaria, equipo de reparto, mobiliario, equipo de oficina, papeleria, utiles de oficina,

gastos de organizacion e instalacion y equipo de computo.

Tabla 48 Activos intangibles

Healt Fit

Activos Intangibles

Maquinaria C$ 22.337,00
S/

Maquina Selladora 12.200,00

Horno Eléctrico 6.237,00

Molino de grano Eléctrico 3.900,00

Equipo de Reparto 19.500,00
S/

Motocicleta 19.500,00

Mobiliario y Equipo de Oficina 19.100,00
S/

Escritorio de Madera 39" x 26 1.500,00

Escritorio de Madera 59" x 31 2.400,00
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Mesa de Acero Inoxidable (2) 13.000,00
Silla de Escritorio ergonémica (2) 2.200,00
Papeleria y Utiles Oficina 2.168,00
Gastos de Organizacion e Instalacion 10.572,00
Equipo de Computo 22.000,00
Total, Activos Intangibles C$95.677,00

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

5.1.3. Capital de trabajo.
El capital representa todos los recursos que dispone el negocio para la realizacién de sus
operaciones que han sido aportados, y de donaciones recibidas en especie por sus

copropietarios.

Para llevar a cabo el desarrollo del negocio Healt Fit su capital de trabajo se organiza de
la siguiente manera: En el caso de la materia prima se proyectd para 3 meses, pues este
tiempo es el necesario para generar ingresos suficientes para la realizacion de futura
produccion. Los sueldos y salarios, gastos administrativos y de venta, también se
encuentran proyectados a los 3 primeros meses, en lo que el negocio genera ingreso los

cuales estan proyectados a generar en los 2 primeros meses.

Tabla 49 Capital de trabajo

Healt Fit
Capital de Trabajo
Compra de materia prima directa C$ 31.916,50
Sueldos y Salarios (3 meses) 15.290,16
Seguro Social (Aporte Patronal, 3 meses) 5.386,50
Gastos Administrativo 17.283,01
Gastos de Venta 14.958,16
Menos % venta de contado (2 meses) 33.150,00
Sub total Capital de Trabajo C$ 51.684,33

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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5.1.4. Inversion total.
La inversion total necesaria para iniciar con el funcionamiento del negocio Healt Fit es
de C$ 103,631.33 en su equivalente en ddlares $3,047.98. Este monto surge de los fondos

de sus propietarios.

Tabla 50 Inversion total

Healt Fit

Inversién Total C$103631,33

Fuente: Equipo Multidisciplinario

5.1.5. Estructura del financiamiento.
En la estructura de financiamiento se contemplan todos los costos fijos, diferidos el

capital de trabajo y el total de inversion.

Tabla 51 Estructura de financiamiento

Healt Fit

Estructura de financiamiento

Descripcion Total

Inversion Fija

Mobiliario y Equipo de Oficina 6,100.00
Maquinaria 22,375.00
Vehiculo para distribucion 19,500.00
Sub total Inversién Fija C$ 47,975.00
Inversion Diferida

Gastos Organizacion 2,922.00
Publicidad al inicio de las operaciones 1,050.00
Sub total Inversion Diferida C$ 3,972.00
Capital de Trabajo

Compra de materia prima 31,916.50
Sueldos y Salarios (3 meses) 15,290.16

Seguro Social (Aporte Patronal, 3 meses) 5,386.50
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Gastos Administrativo 17,283.01
Gastos de Venta 14,958.16
Menos % venta de contado (1 meses) 33,150.00
Sub total Capital de Trabajo C$ 51,684.33
Inversion Total C$ 103,631.33
Total Inversion C$ 103,631.33
Fondo Propio C$ 72,900.00
Estructura del Financiamiento 100%

Fuente: Equipo Multidisciplinario

5.2 Ingresos, egresos y costos
Se cuenta con ingresos obtenidos de las ventas del producto PROTIVEG, a la vez se
lleva un control de los egresos que incurre el negocio. Los costos se toman en cuenta todo

lo costos que se incurren en producir y vender la proteina.

5.2.1. Punto de equilibrio.
El analisis del punto de equilibrio, es una técnica util para estudiar las relaciones entre
los costos fijos, costos variables y los beneficios. El punto de equilibrio es el nivel de
produccion en el que son exactamente iguales los beneficios por venta a la suma de los

costos fijos y variables.

Para poder llevar acabo el punto de equilibrio en el primer mes de operaciones en
negocio Healt Fit se identificaron los cotos fijos, variables y los ingresos futuros
trasladados de las proyecciones de ventas, para determinarlo anualmente se determinaron
los gastos, la proyeccion de la compra de materia prima, los gastos, la proyeccién de venta

todos estos anuales.

Tabla 52 Punto de equilibrio mes de enero

Healt Fit

Punto de equilibrio mes de Enero

Costos Gastos Punto de equilibrio

11827,47| 10179| 22006,47 145,6905665
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219,56815

68,52 | 151,04938

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Tabla 53 Punto de equilibrio anual

Healt Fit

Punto de equilibrio anual

Costos

Gastos

Punto de equilibrio

142845,86

141472,49

284318,35

219,56815

68,52

151,04938

1882,287445

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

5.2.2. Presupuesto de ingreso.
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Los ingresos que se esperan obtener para el periodo de un afio, son obtenidos mediante

las proyecciones de ventas y el precio de venta unitario previamente establecido mediante

la estructura de costo y precio.

Tabla 54 Presupuesto de ingresos

Healt Fit

Presupuesto de ingresos

PROTIVEG (450 g)

460.451,68

Total

460.451,68

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

5.2.3. Presupuesto de egreso.

Los egresos que se incurren en Healt Fit, estan constituido por los Costos directos y

costos indirectos. Las vacaciones, treceavo mes, Indemnizacion y seguro.

Tabla 55 Presupuesto de egreso

Healt Fit

Presupuesto de egreso

Arroz integral

C$ 17,528.00

Avena integral

19,371.05
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Mani 24,012.00
Pasas 46,363.38
Envase tetra pack 18,252.16
Embalaje 2,301.93
Salarios 81,864.94
Vacaciones 6,822.07
Seguro social 5,730.54
Treceavo mes 6,822.07
Indemnizacion 6,822.07
INSS patronal 17,600.96
Luz 3,456.00
Agua 990.00
Alquiler 79,200.00
Internet 12,600.00
Combustible 5,760.00
Total egreso C$ 355,497.17

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

5.2.4. Presupuesto de costos.
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Para realizacion del presupuesto de costo se determind el porcentaje de materia prima a

utilizarse, asi como su disminucion al momento de su elaboracién, traslado y envasado. En

la mano de obra necesaria para la elaboracién del producto se pagara por unidades

terminadas, al ser un negocio nuevo es mas rentable pagar por unidades terminadas que en

un salario fijo. Los costos indirectos de fabricacién y materiales indirectos son necesario

para la elaboracion y distribucién del producto.

Tabla 56 Presupuesto de costos

Healt Fit

Presupuesto de costo

Materia Prima

107274.88




(v 147
Mano de Obra directa 17250
Costos Indirectos de Fabricacion 65463.24
Materia Prima Indirecta 20554.09489
Totales 210542.2149
Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
5.2.5. Estructura de costo.
Tabla 57 Estructura de costos
HEALT FIT
Estructura de Costos Anual
Producto: PROTIVEG
Descripcion Ao 1 \ Ao 2 \ Ao 3 \ Afo 4 \ Ao 5 Costo Total
Materia Prima Directa
C$ C$ C$ C$ C$
Mani 24.012,00 25.212,60 26.473,23 27.796,89 29.186,74| C$ 132.681,46
C$ C$ C$
Arroz Integral 46.363,38 48.681,55 51.115,63 53.671,41 56.354,98 | C$ 256.186,94
C$ C$ C$
Pasas 17.528,00 18.404,40 19.324,62 20.290,85 21.305,39| C$ 96.853,26
C$ C$ C$
Avena Integral 19.371,50 20.340,08 21.357,08 22.424,93 23.546,18 | C$ 107.039,77
Sub total Materia Cs$ C$ C$ C$ C$
Prima Directa 107.274,88| 112.638,62| 118.270,56| 124.184,08| 130.393,29| C$ 592.761,43
Mano de Obra Directa C$ -
C$ C$ C$ C$ C$
Operario 1 9.000,00 9.450,00 9.922,50 10.418,63 10.939,56| C$ 49.730,68
C$ Cs C$ C$
Operario 2 9.000,00 9.450,00 9.922,50 10.418,63 10.939,56| C$ 49.730,68
Sub total MOD C$ C$ C$ C$ C$
Directa 18.000,00 18.900,00 19.845,00 20.837,25 21.879,11| C$ 99.461,36
Costos Indirectos de Fabricacion C$ -
C$ C$ C$ C$ C$
Costos Fijo 61.802,21 64.892,32 68.136,94 71.543,78 75.120,97 | C$ 341.496,23
C$ C$ C$ C$
Costos Variables 112.189,37| 117.798,84| 123.688,79| 129.873,23| 136.366,89| C$ 619.917,12
C$ C$ C$ Cs$ C$
Sub total CIF 173.991,59| 182.691,17| 191.825,72| 201.417,01| 211.487,86| C$ 961.413,35
C$ Cs$ C$ Cs$ Cs$
Costo Total Anual 299.266,47 | 314.229,79| 329.941,28| 346.438,34| 363.760,26 | C$1.653.636,14
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

5.2.6. Flujo de caja.
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Existen varias formas de construir el flujo de caja para el proyecto, van en dependencia

de la informacion que se desea obtener: la rentabilidad del proyecto, la rentabilidad de los

recursos propios obtenidos o la capacidad de pago de un préstamo para financiar la

inversion.

En el flujo de caja se estructuran varias columnas para representar momentos que

generan costos y beneficios de un proyecto, estos pueden ser ocurridos durante un periodo

que por lo general es de un afio. El proyecto que hemos desarrollado se evaluara en un

periodo de 5 afios en el que se proyecta ingreso por ventas, gastos de operacion, costos y

financiamiento, para dar vida a este nuevo negocio. En el caso de Healt Fit, el flujo de caja

es para determinar la rentabilidad del proyecto.

Tabla 58 Flujo de caja

Concepto Afio 2020 Afio 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025
Saldo Inicial C$ 340000 | C$107.466,34] C$223.92565] C$353570,29]  C$497.279,00] _ C$ 655.981,07
Ingresos C$ 460.564,00] C$483.592,20] C$507.771,81] C$533.160,40]  C$559.81842]  C$ 587.809,34
Disponibilidad C$ 463.964,00] C$591.058,54] C$ 731.697,46] C$ 886.730,69] C$ 1.057.097,42] C$ 1.243.790,41
Egresos

Materia Prima Directa C$107.274,88] C$110.49313] C$113.807,92] C$117.222,16]  C$120.738,82]  C$ 124.360,99
Materia Prima Indirecta C$20.554,00] C$21.170,72| C$21.80584] C$22.46001]  C$23.13381]  C$23.827,83
Salarios C$81.864,04] C$84.320,80] C$86.85051] C$89.456,03]  C$92.139,71]  CS$ 94.903,90
Seguro Socal C$5.73055  C$590246]  C$6.07954]  C$6.261,92 C$6.449,78 C$6.643,27
Inss Patronal C$17.600,96] C$18.12899] C$18.672,86] C$19.23305  C$19.810,04]  C$ 20.404,34
Vacaciones C$6.822,08 C$7.026,74 C$7.237,54 C$ 7.454,67 C$7.678,31 C$ 7.908,66
Indemnizacion C$6.822,08 C$7.026,74 C$7.237,54 C$ 7.454,67 C$7.678,31 C$ 7.908,66
Treceavo Mes C$ 6.822,08 C$7.026,74 C$ 7.237,54 C$ 7.454,67 C$7.678,31 C$ 7.908,66
Luz C$3456,00] C$355968 C$366647 C$3.776,46 C$ 3.889,76 C$ 4.006,45
Agua C$ 990,00 C$ 990,00 C$ 990,00 C$ 990,00 C$ 990,00 C$ 990,00
Alquiler C$79.200,00] C$81576,00] C$84.02328] C$86.54398]  C$89.140,30]  C$91.814,51
Combustible C$5.760,00] C$593280 C$6.110,78]  C$6.294,11 C$6.482,93 C$6.677,42
Internet C$12.600,00] C$12.978,00] C$13.367,34] C$13.768,36]  C$14.181,41]  CS$ 14.606,85
Total Egresos C$ 355.497,66] C$366.132,89] C$377.087,17] C$388.370,09]  C$399.991,49]  C$ 411.961,54
Disponibilidad Efectiva C$ 108.466,34] C$ 224.925,65 C$ 354.610,29] C$498.360,60]  C$ 657.105,93]  C$ 831.828,87
Caja Minima Requerida C$1.00000]  C$1.00000]  C$1.040,00]  C$ 1.081,60 C$ 1.124,86 C$ 1.169,86
E;‘;e:;:it;; Deficitsobre 1 | 107 466,34 | C$223.925,65 | C$353.570,20 | C$497.279.00 | C$655.981,07 | C$830.659,01
Disponibilidad Neta Final C$ 107.466,34] C$223.925,65] C$353.570,29] C$497.279,00]  C$655.981,07] _ C$ 830.659,01
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
5.2.7. Flujo de fondo.
El flujo de fondo nos muestra la evolucion financiera de la empresa, hasta cuando
alcanza su capacidad normal. Su propoésito es determinar anualmente el saldo liquido por

cada afio una vez establecido los ingresos y egresos.

Para efecto de calcular la liquidez o el saldo liquido en un proyecto, el flujo de fondo
también es conocido como balance monetario, Aqui se incluyen los ingresos por ventas y el

financiamiento propio otorgado por sus propietarios.

Para este punto, el negocio Healt Fit, basado con la proyeccion de 5 afios, en el que se

refleja su primer afio en cero, el total de ingreso para este periodo es de C$ 460.564.00.

Tabla 59 Flujo de fondo

Healt Fit
| Flujo de |Fondos | | |
Descripcion — — Afos — — —
0 Afo 2020 Afo 2021 Afo 2022 Afio 2023 Afo 2024

Ingresos por Ventas C$ 460.564,00|C$ 483.592,20| C$ 507.771,81| 533160,4005| 559818,4205
Costos de Produccion C$ 215.093,17|C$ 225.847,83| C$ 237.140,22| 248997,2323| 261447,0939
Utilidad bruta C$ 245.470,83|C$ 257.744,37| C$ 270.631,59| 284163,1682| 298371,3266
Gastos Administrativos C$84.378,84| C$86.910,21| C$89.517,51| C$92.203,04| C$ 94.969,13
Gastos de Venta C$69.829,06| C$71.923,93| C$74.081,65| C$ 76.304,10{ C$ 78.593,22
Utilidad antes de Impuesto C$91.262,93| C$98.910,24| C$ 107.032,43|C$ 115.656,04| C$ 124.808,98
Depreciacion C$6.478,11| C$6.478,11| C$6.478,11| C$6.478,11| C$6.478,11
Inversion Fija -C$ 47.975,00

Inversion Diferida -C$3.972,00

Capital de Trabajo -C$51.684,33

Flujo Neto de Efectivo -C$ 103.631,33| C$97.741,04|C$ 105.388,35| C$ 113.510,54| 1356962,077| 1424486,276

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

5.2.8. Valor actual neto (VAN)

El valor actual neto de un proyecto, se puede definir como el valor obtenido actualizado

por separado por cada afio, donde se diferencia las entradas y salidas que suceden durante la

vida de un proyecto, a una tasa de interés fija predeterminada. También incluye las

inversiones las cuales deben de ser rescatadas del flujo neto de ingresos y egresos.
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1. Si la VAN es positiva, la rentabilidad de la inversion es mayor que la tasa
actualizada o de rechazo; en consecuencia, el proyecto es aceptable.

2. Sila VAN es cero, entonces, la rentabilidad es igual a la tasa de rechazo, por lo que
el proyecto puede considerarse aceptable.

3. Si la VAN es negativa, la rentabilidad se encuentra por debajo de la tasa de rechazo
y en consecuencia el proyecto debe descartarse. Como negocio no se realiz6 ningln
préstamo bancario para Financiamiento por lo cual no se realizé la interpolacién de

las tasas.

En el caso de Healt Fit para poder calcular la VAN se utiliz6 una tasa del 20%, Como
negocio no se realiz6 ningun préstamo bancario para Financiamiento, por lo cual no se

realizé la interpolacion de las tasas.

En el proyecto que se esta analizando la VAN C$ 116.694,86, esto quiere decir que el
proyecto es rentable tomando en consideracion que para este efecto la VAN > 0, en

consecuencia el resultado es positivo por tanto se acepta la ejecucion del proyecto.

Tabla 60 Valor actual neto

Healt Fit

Tasa de descuento al 20%

VAN 116694.8595

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

5.2.9. Tasainterna de retorno (TIR)
Es la tasa de descuento que hace que la VAN sea igualada a la suma de los flujos
descontados con la inversion inicial. Para aplicar la TIR, se parte del supuesto que la VAN
= 0, entonces se buscara encontrar una tasa de actualizacion con la cual el valor actualizado

de las entradas de un proyecto, se haga igual al valor actualizado de las salidas.

La tasa interno de retorno (TIR) fue otro indicador tomando la rentabilidad del proyecto
para determinar la rentabilidad del proyecto, esta tasa es la que acepta el proyecto para

determinar su rentabilidad en el retorno de las inversiones.
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En el proyecto al hacer el célculo de la TIR es del 82.76%, confirmando que la pyme si

es rentable.

Healt Fit cuenta con una tasa de retorno alta debido a que no pose competencia directa

solamente competencia indirecta.

Tabla 61 Tasa interna de retorno

Healt Fit

TIR 82.76%

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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6. Conclusiones

Después de haber realizado el proyecto de emprendimiento de la micro empresa Healt

Fit, quien se dedicada a la elaboracion y comercializacion de proteina vegetal 100%

natural, se llegd a las siguientes conclusiones:

A través del estudio de mercado se determin6 que dicho producto tiene un nivel de
aceptacion del 96.5% equivalentes a 8,378 personas del segmento dirigido,
actualmente el producto PROTIVEG no cuenta con una competencia directa pues
no existe un producto con las misma caracteristicas de igual manera se crean
estrategias mercadoldgicas con la finalidad de hacer atractivo el producto, darle
publicidad y se haga llegar a los clientes potenciales.

Al realizar el plan produccién se analiza la mejor opcion de proveedores siendo
directo o indirecto, también se describe el proceso de produccién y cuanto tiempo
dura en producir una proteina de 450 gramos tomando en cuenta aspecto de
capacidad, humanos, tecnoldgicos y de infraestructura.

Por medio de los procedimientos organizacionales se disefia un plan estratégico
abordando las generalidades de la organizacion. En cuanto a las gestiones legales se
establece que el negocio pertenece al sector micro con personeria natural y que
cumple con lo estipulado por la ley.

Se elabora un plan financiero en donde se analiza y controla las entradas y salidas
monetarias del establecimiento, concluyendo asi, con el resultado del valor actual
neto y la tasa interna de retorno equivalente al 82.78% dando como resultado que el

negocio emprendido es totalmente rentable
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8. Anexos
8.1. Cronograma de actividades
Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
NUMERO CONCEPTO
2|3 1123|4123 |4
Cuerpo del trabajo
1 Generalidades del proyecto
11 Solucion
111 Método del embudo o funnel de la innocacion
1.1.2 Método desing thinking
1.2 Disefio o0 modelo 3D
1.3 Oportunidad en el mercado
1.4 Propuesta de valor
141 La nqvedad de mi proyecto desde la base de la
Propiedad Intelectual
1.5 Ciclo del proyecto
16 Visibilidad del proyecto (Banner, poster y
brochure)
1.7 Resultados esperados
2 Estudio de merrcado
2.1 Etapa preliminar
2.2 Planteamiento de la oportunidad
2.3 Formulacion
231 Sistematizacion
2.4 Objetivos
2.4.1 Obijetivo general
2.4.2 Objetivo especifico
2.5 Hipotesis




%
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2.6 Anélisis de la demanda
2.6.1 Calculo de la demanda potencial
2.7 Anélisis de la oferta
2.7.1 Célculo de la oferta directa e indirecta
2.7.2 Calculo de la demanda insatisfecha
2.8 Atractivo del segmento de mercado
2.9 Analisis de precio
29.1 Comparacion del precio de mercado
2.10 Estructura de precio
2.10.1 Precio unitario
2.11 Anélisis de comercializacion
2.11.1 Logistica de distribucion
2.12 Proveedores directos e indirectos
2.13 Costos de comercializacion
2.14 Estrategia competitiva de mercado (4PS)
2.14.1 Estrategia de mercado
2.14.2 Estrategia de posicionamiento esperado
2.14.3 Estrategia de desarrollo del producto
2.14.4 Estrategia de precio
2.14.5 Estrategia de distribucion
2.14.6 Estrategia de promocion y publicidad
2.14.7 Estrategia social - media
2.15 Presupuesto de publicidad
2.16 Proyeccién de venta
2.16.1 Objetivos de venta
2.16.2 Metas de venta
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3 Plan de produccién
3.1 El proceso de produccion
3.9 Proyeedores y condiciones de compra de los
equipos
3.3 Capital fijo y vida util
34 Capacidad planificada
35 Ubicacion y distribucion fisica de la planta
36 I\/_Iateri_a p_rima necesaria, su costo y
disponibilidad
3.7 Mano de obra, su costo y diponibilidad
3.8 Gastos generales de produccion
4 Plan de organizacion y gestion
4.1 Marco legal (forma juridica)
4.2 Estrustura de la organizacion
4.3 Ficha de cargo
4.4 Actividades y gastos preliminares
4.5 Equipo de oficina
4.6 Gastos Administrativos
5 Plan financiero
51 Inversion y fuentes de financiamientos
51.1 Activos Fijos
5.1.2 Activos intangibles
5.1.3 Capital de trabajo
514 Inversion total
5.15 Estructura del financiamiento
5.2 Ingresos, egresos y costos
521 Punto de equilibrio
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5.2.2 Presupuesto de ingreso
5.2.3 Presupuesto de egresos
524 Presupuesto de costos
525 Estructura de costo
5.2.6 Flujo de caja
5.2.7 Flujo de fondo
5238 Valor actual neto (VAN)
5.2.9 Tasa interna de retorno (TIR)
6 Conclusiones
7 Bibliografia
8 Anexos

Entrega final y a jurado (06/12/19)

Revision del proyecto por parte del jurado (09

al 13)

Defense del proyecto (16 de diciembre 2019)

8.2. Sondeo de mercado
Se realiza el disefio del siguiente instrumento (Sondeo) para recopilar los datos
necesarios para realizar a profundo la investigacion mercado y posteriormente el estudio de

mercado.

Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo
FAREM-Carazo
Departamento de Ciencias Econémicas y Administrativas

Objetivo: Recopilar datos para la realizacion de un estudio de mercado para la elaboracion de un
proyecto de innovacién y emprendimiento la cual consiste en proteina vegetal con productos
naturales de origen leguminoso y cereales integrales la cual tiene como propésito aumento,

definicion y reparacion de la masa muscular. Marque con una X el espacio correspondiente.
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De ante mano gracias por brindarnos su tiempo.
1. ¢Estaria dispuesto a consumir este producto?
Si() No()

Si su respuesta es si continGe con la siguiente pregunta, si su respuesta es no justifique el

por qué.

2. ¢Por qué estaria dispuesto a consumir este producto?

3. ¢Qué caracteristicas ademas de las actuales te gustaria que lleve este producto?

iMuchas gracias por su atencion!

8.3.Investigacién de mercado
Se realiza la siguiente técnica de investigacion de mercado para recopilar informacion
necesaria del nivel de aceptacion del producto proteina vegetal y posteriormente se realiza

un estudio del mercado meta.

8.5.1. Seleccion y definicion del tema.
En la presente investigacion de mercado se desarrolla un proyecto privado con la
propuesta de “Proteina Vegetal”, la innovacién que tendrd este emprendimiento es crearle
valor a los ingredientes con elementos incorporados que sean unicos y propios del

producto.

El objetivo del estudio es evaluar la aceptacion del producto que consiste en una
proteina de origen vegetal de calidad ademéas de ser un producto 100% natural que esta
hecho a base de leguminosas y cereales integrales los cuales son: arroz integral, avena

integral, cacahuate y pasas.

Entre los beneficios y propiedades que aportan al cuerpo es que al ser un producto de
origen vegetal contiene grasa insaturada, son bajas en calorias, no contienen colesterol, el

sobre carga al higado y rifién es adecuada, ayudan al aumento, definicidn y reparacion de la
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masa muscular y son accesible para la economia del consumidor. Este producto va dirigido
a todas aquellas personas que buscan lograr y obtener un mejor rendimiento fisico y mental

de manera natural y que se pueda consumir sin ningun problema.

Se realiza un sondeo de mercado que permite obtener informacion de los clientes
potenciales que comprarian el producto y cuanto estarian dispuestos a pagar, también se
proporciona informacion acerca de las expectativas que ellos esperan con el producto. Este
se realiza a distintas personas de los barrios del municipio de Jinotepe aplicando a un total
50 personas para ver la a aceptacion del producto obteniendo un 7% de rechazo y el 93% de

aceptacion.

Por medio de este método de aplicacién las personas se interesan por obtener una
amplia informacion del producto, es decir se conocio la percepcion del cliente, que es lo
ellos esperan de este producto. De igual manera se toma en cuenta el 7% que no acepto este

producto para saber de qué manera se pueden satisfacer.

8.5.2. Justificacion de la investigacion.
Debido al auge que viene teniendo el desarrollo del sector natural y de nutricion se
plantea realizar una propuesta de viabilidad para el montaje de la mipyme “Healt Fit” que
esta disefiada en producir y comercializar una proteina natural de origen vegetal y se pueda

satisfacer a los clientes y se adapte a sus gustos, precios y necesidades.

Es importante recalcar que la alimentacion juega un papel muy importante en todas las
personas, sin importar nuestras actividades; una alimentacion balanceada nos trae grandes
beneficios, desde evitar enfermedades hasta mejorar nuestro rendimiento fisico y mental.
En la proteina de origen vegetal podremos encontrar aportes muy beneficiosos para nuestro
organismo e incluirla una dieta o sustento de forma balaceada de acuerdo a la rutina del dia

a dia de las personas.

La creacion de este proyecto ha requerido poner en préctica la creatividad e inspiracion
del equipo investigador en cuanto a la tematica de una buena alimentacion, para asi

convertir el producto en la rentabilidad y sostenibilidad del negocio.
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Se elige esta idea de negocios basado en el municipio de Jinotepe, actualmente no
cuenta con negocios o locales que se enfoquen a la elaboracion de proteinas de origen
natural. Con esta nueva propuesta se pretende brindarle al usuario seguridad y bienestar de

su salud.

Es por eso que a través de los conocimientos adquiridos se planea hacer un estudio y
estrategias de mercado que ayuden a solidificar el proyecto y este tenga un auge en este
municipio y se posicione como el primer negocio con tematicas vanguardista en cuanto a

un eficiente alimento de suplementos existente en el municipio de Jinotepe-Carazo.

8.5.3. Universo cualitativo.
Hombres y mujeres del municipio de Jinotepe del casco urbano que estarian dispuestos

a consumir el producto proteina vegana entre las edades de 18 a 60 afios.

8.5.4. Universo cuantitativo.
Como universo cuantitativo se ha seleccionado la poblacion econdmicamente activa

ocupada del casco urbano de Jinotepe que perciben ingreso.

PEAO= poblacion econémicamente activa ocupada

Género PEAO Porcentaje
Hombres 3,456 57%
Mujeres 2,608 43%
Total 6,064 100%

Segun datos del instituto nacional de informacién de desarrollo su ultima actualizacion
poblacional se dio en el afio 2008, para saber el censo actual se realiza una proyeccion a 11
aflos 2008-2019 para tener el universo cuantitativo. Para ello se hace uso de la siguiente

formula:

Po = Poblacion actual n = afos a proyectar

TAC = Tasa anual de crecimiento Pp = Poblacién proyectada
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6,064 1 0.04 104 11 1.54 9335

Por consiguiente, se discrimina en base al porcentaje obtenido en el sondeo para
determinar el dato numérico que rechaza el producto.

PEAOU Jinotepe-Casco urbano
PAOU=9,335
Total: 8,682
Aceptacion: 93% = 8,682
Discriminante: 7% = 653.45

A continuacion, se justifica el 7% discriminate que no consumirian el producto:

Discriminante: 7% = 653.45

Alérgico al cacahuate: 2% = 187

No estoy interesado 1% = 93

No consumo productos similares 1% = 93

No practico deportes: 3% = 280

Como parte del nivel de aceptacidn se realiza la siguiente estratificacion por género
para saber de cuanto es el nimero de personas a tomar en cuenta para dicha investigacion.

Hombres 4,949
Mujeres 3,733
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8.5.5. Marco muestral.
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Como parte del marco muestral se toman en cuenta los siguientes criterios:

1. Unidad de muestreo: jovenes y adultos entre las edades de 18 a 60 afios del

municipio de Jinotepe.
2. Producto: proteina vegetal

3. Alcance: municipio de Jinotepe (casco urbano)

4. Periodo: del mes de mayo a agostos del afio 2019

Barrios del municipio de Jinotepe

v" San isidro

(\

Ana Virgen Noble

<

Rpto Lomas de
Jinotepe

Cruz de Guadalupe
Colonia Santiago
La Competencia
Ernesto Navarrete
Santa Ana

San José

Alvaro Sanchez
Ernesto Navarrete
Santa Ana

AN N NN Y N N N NN

San José

v

v
v
v
v
v

\

<\

Ernesto Navarrete v" Los mameyes
Santa Ana v El socorro

San José v" Vila esperanza
Alvaro Sanchez v' 19 julio

Pila grande v" Madre proletaria
Lomas de v" Manuel cerda
Andalucia v Belén |

San Felipe v' Belén I

San Antonio v El convento
José Antonio v El aguacate
Sanchez v Villa rotario

San Rafael v' Carlos Nufiez
25 de julio v" Thomas Cabrera
5 de julio v Francisco Rosales

8.5.6. Calculo de la muestra y sub muestra.

En la actualidad se cuenta con un total de 9,335 personas para el afio 2019 y 653.45

personas que no aceptan el producto.

Jinotepe

N= 9,335 Factor discriminante 7%
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Total 8,682 653.45

Partiendo de lo anterior se estima la muestra para saber cuanto es la cantidad de

personas a encuestar.

Z P Q | Error N NUm. Ddor N Redondeo

1.96 0.5 0.5 | 0.05 | 8,682 | 8338.1928 | 22.6629 | 367.92 368

Z= nivel de confianza N= poblacion total
P= probabilidad que ocurra el evento Ddor= denominador
Q= probabilidad que no ocurra el evento n= muestra

E=error

Como parte de la sub muestra se toma el dato anterior que equivale a 368 personas a
encuestar, luego se multiplica en base a la estratificacion por género dividiéndolo por la

poblacion total del afio 2019, teniendo asi cuantas se aplicaran a hombres y mujeres.
Formula n= [é]
N

368(4,949/8,682) = 210

368(3,733/8,682) = 158
8.5.7. Pilotaje.
Se utiliza la herramienta cientifica estandar del estudio piloto para obtener un analisis

preliminar de la investigacion de mercado, para determinar dicho resultado se utiliza la

siguiente formula:
Estrato (P)= Nr p= pilotaje

Ni= sub muestra Nr= muestra representativa

Genero Ni Estrato P (10%) Nr
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Hombres 4,949 210 21 189
Mujeres 3,733 158 16 142
Total 8,682 368 37 331/33=10

8.5.8. Métodos y técnicas de investigacion.
La metodologia a utilizar en la investigacion permitira llegar a la légica que conduce el
conocimiento, la cual se estara utilizando la investigacion de campo permitiendo recolectar

de forma directa en la realidad.

Las acciones a aplicar para la obtencion de informacion se tomaran en cuenta las

siguientes técnicas de recopilacion de datos.

Técnica de verificacion

Ocular

Técnica de Verificacion
Oral

Técnica de Verificacion
Escrita

Observacion: Se realiza esta

técnica, la cual permite
identificar las necesidades,
gustos y preferencia de la

poblacién de Jinotepe.

Entrevista: Primeramente, se
elabora y ejecuta un sondeo
con preguntas abiertas para
informacion

recopilar la

necesaria.

Cuestionario: Se disena el

cuestionario con preguntas

cerradas para valorar
aspectos como
demograficos, demanda,

oferta y publicidad.

Encuesta: A partir de esta
técnica de investigacion,
permitird los analisis de
los resultados a través del
cuestionario (escrito),
obteniendo  informacion

precisa y concisa.
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8.5.9. Fuentes de informacion.
A través de la fuente primaria se provee un testimonio o evidencia directa sobre el tema
de investigacion, estas son escritas durante el siclo de investigacion haciendo énfasis en

andlisis y aceptacion de la proteina vegana.

Como fuente principal estd la opinion de los futuros consumidores, ya que estos
proporcionan informacion directa y real sobre el tema de investigacion. Las fuentes de

informacion primaria son:

1. Sondeo.
2. Entrevista.
3. sitio web.
4

censo poblacional realizado por INIDE del afio 2008.

Una vez obtenida la primera fase de informacion se busca otras fuentes de tipo
secundaria en el que se interpreta y analiza fuentes primarias. Las fuentes de informacién

secundarias:

sitio web.

Libros.

Revistas.

Organizacion Mundial de la Salud (OMS).

M w0 D P

8.5.10. Forma de presentacién de la investigacion.
La informacion que se obtiene es presentada por medio de Microsoft Word, que es unos
de los procesadores de textos mas utilizados en la actualidad haciendo uso de la normativa

APA (American Psychologica Association) sexta edicion, esto en el documento escrito.

La forma de procesar cada dato obtenido, que se obtiene a través de las distintas
técnicas de recoleccion de datos es por medio del programa estadistico SPSS version 21, y

la presentacion de los gréaficos por medio de Microsoft Excel.
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En cuanto a la presentacion sera mediante Microsoft PowerPoint, es un programa
disefiado para hacer presentaciones con textos esquematizados, facil de entender con el fin
de trasmitir una presentacion atractiva y concisa.

8.5.11. Operacionalizacion de variables.
Como equipo de trabajo multidisciplinario de trabajo, identificamos las variables de
estudio. En el cuadro de Operacionalizacién elaborado, se observan las variables
dependientes como independientes, cada una con sus respectivos indicadores y medicion.

1. Si
Consumo de proteina 2 No

1. Si
Decision de consumo

2. No

1. no me gusta

2. no me llama la atencién

3. existen muchos productos
Justifique por qué no

similares

4. salud

ol

. no especifico

1. Masculino

Género .
2. Femenino

1. 18-28

Edad 2. 29-39

3. 40-50
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4. 51-60

1. Amade casa

2. Estudiante

Ocupacién 3. Profesional
4. Trabaja
1. Soltero

Estado civil 2. Casado

3. Divorciado

1. De 3,208.27 a 7,660.52

Ingresos
2. 7,661.00 a mas
1. Origen animal
2. Origen vegetal
Variedad

3. Procesados

4. Ninguna de las anteriores

1. Diario

2. Semanal
. 3. Quincenal
Frecuencia de Consumo Q

4. Mensual

5. No consumo

1. 4 0Onzas

s
Cantidad de compra 2. Yelibra

3. 1libra
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No compro

Razén de consumo

. Salud

Estética

. Actividad fisica

. Todas las anteriores

Ninguna

Beneficios

. Aumentar masa muscular

Restaurar 'y definir el
tejido muscular
Mejorar el funcionamiento

del organismo

. Todas las anteriores

Ninguna

Lugar de compra

Friends FitClub Carazo

. The Rock Fitness Gym
. Super Mercado Santiago

. Supermercado la Colonia

Farmacia la Econ6mica

No compro

Marca

Ensure advance
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o

>

Optimun nutrition whey
Prozis real whey

Nitro tech power

. Ninguna

Decision de compra

Precio

Calidad

Sabor

Datos nutricionales
Presentacion

Ninguna

Meses de compra

8.

9.

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto

Septiembre

10. Octubre

11. Noviembre

12. Diciembre
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13. No compro

1. %libra

- 2. 1libra
Presentacion en peso

3. No consumo

1. Plastico
2. Vidrio
Empaque 3. Sellado al vacio
4. Tetra pack

5. No consumo

1. De 100a110C$
2. De111a130C$
Percepcion del precio 3. De 131 a150C$

4. De 151 a més

5. No compro

1. Efectivo

Metodo de pago 2. Trasferencia bancaria
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4. No compro

1. Puntos de venta
2. Supermercados
3. Tienda naturista
Preferencia de adquisicion 4. Pagina web

5. Gimnasio

6. Farmacia

7. Ninguna de las anteriores

1. Instagram
2. Facebook
3. Banner

4. Volantes
5. Brochure
Publicidad 6. Radio Ok
7. Stereo sur
8. Eco estéreo
9. MasTv

10. Cara vision

11. Ninguna

1. Combos

i 2. Descuentos
Promocidn

3. Regalias
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4. Rifas

5. No consumo

UNIVERSIDAD

‘ NACIONAL
AUTONOMA DE
NICARAGUA,

‘ MANAGUA
UNAN-MANAGUA

8.5.12. Disefio metodoldgico.
Se disefia cuestionario de forma previa para la obtencion de informacion especifica,
tomando en cuenta todas las variables reflejadas en el cuadro de Operacionalizacion, esta

consiste en interrogar a los miembros de la muestra obtenida.

Para obtener y recopilar datos se aplica encuesta a 368 personas entre ellas 210
aplicadas al género masculino y 158 a mujeres que pertenecen a la poblacion
econdémicamente activa ocupada del casco urbano de Jinotepe debido que la investigacion
estd dirigida a la aceptacion de la proteina vegetal tiendo como sujeto de estudio las

personas que estarian dispuesto a consumir dicho producto.

Caso No.
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Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo

FAREM-Carazo
Departamento de Ciencias Econdémicas y Administrativas

Objetivo: Conocer la percepcion de la poblacion del casco urbano de Jinotepe, Carazo,
sobre el producto innovador que consiste en una proteina vegetal a base de legumbres y
cereales integrales que ayuda a restaurar, definir y aumentar el volumen muscular; dicha
proteina ayuda también al buen funcionamiento del organismo, Durante los meses de julio

y agosto del afio 2019.

Le agradecemos de antemano su colaboracion, la informacion que nos brinde serd de
mucho valor para la realizacion de esta investigacion, sus respuestas seran confidenciales.

Marque con una X la respuesta de su preferencia.

1. ¢Consume usted proteina?
1. Si 2. No

2. ¢estaria dispuesto a consumir una proteina vegetal 100% natural?
Si su respuesta en no justifique
1. Si 2. No

Aspecto demografico

1. Genero

1. Masculino__ 2. Femenino____

2. Edad

1. De18a28afios 3. De40ab50afios
2. De29a39afos 4. De5la60afios
3. Ocupacion

1. Amadecasa 3. Profesional

2. Estudiante_ 4. Trabaja__

4. Estado civil

1. Soltero_ 3. Divorciado__

2. Casado

5. Ingresos
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1. De C$ 320827 a C$ 2. De C$ 760100 a mas__

7,600.52_

Andlisis de demanda de mercado del producto proteina vegetal

1. ¢Qué tipo de proteina ha consumido?

1. Origen natural 3. Procesadas

2. Origen vegetal 4. Ninguna de las anteriores_

2. ¢Con que frecuencia consume usted proteina?

1. Diario_____ 4. Mensual____

2. Semanal 5. Noconsumo__

3. Quincenal

3. ¢Cuanto es la cantidad de compra de proteina?

1. 4onzas____ 3. 1llibra___

2. Y2 libra_ 4. Nocompro

4. ¢Por que razoén le gustaria consumir esta proteina?

1. Salud___ 4. Todas las anteriores_

2. Estética 5. Ninguna____

3. Actividad fisica___

5. ¢En cudl de los siguientes lugares ha comprado usted proteina?

1. Friends Fitclub Carazo__ 4. Supermercado la Colonia___

2. The Rock Fitness Gym___ 5. Farmacia la econdmica_____

3. SUper mercado Santiago 6. Nocompro__

6. ¢Qué beneficio espera de la proteina vegetal?

1. Aumentar la masa muscular___ 3. Mejorar el funcionamiento del

2. Restaurar 'y definir el tejido organismo____
muscular___ 4. Todas las anteriores__

5. Ninguna____
Analisis de demanda de mercado del producto proteina vegetal
1. ¢Qué marca de proteina consume?
1. Ensure Advance_ 3. Nitro tech power___

2. Prozis real whey 4. Optimun nutricién whey
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6.

Ninguna

¢ Qué aspecto considera importante al momento de tomar decision de compra?

Precio_ 4. Datos nutricionales
Calidad____ 5. Presentacion____
Sabor__ 6. Ninguna___

¢En qué meses del afio consume usted este producto?

Enero_ 7. Julio__

Febrero 8. Agosto_

Marzo 9. Septiembre
Abril__ 10. Octubre_

Mayo 11. Noviembre
Junio__ 12. Diciembre__

Analisis relacionado al producto proteina vegetal

1.
1.
2.

2.
1.
2.
3.

¢En qué presentacion le gustaria a usted este producto?

Yolibra 3. Noconsumo__
1libra_

¢ Qué tipo de empaque le gustaria que se ofreciera la proteina vegetal?
Plastico 4. Tetrapack
Vidrio_ 5. Noconsumo__
Sellado al vacio___

Analisis de precio del producto proteina vegetal

1.
1.
2.
3.

2.

1.
2.

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto?

De C$110.00a110 4. DeC$151amas__

De C$111.00a130__ 5. Noconsumo__
DeC$131a150

¢ Qué método de pago prefiere al momento de realizar la compra del producto?
Efectivo 3. Nocompro__

Trasferencia bancaria

Andlisis de comercializacion del producto proteina vegetal

1.

¢En donde le gustaria que se ofertara este producto?
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1. Punto de venta_ 5. Gimnasio_____

2. Supermercados__ 6. Farmacia____

3. Tienda naturista____ 7. Ningunas de las anteriores__
4. Paginaweb_

2. ¢En gqué medio le gustaria que se diera a conocer este producto?

1. Instagram___ 5. Eco Stereo_

2. Facebook 6. MasTV

3. Banner____ 7. Caravision____

4. Volantes 8. Ninguna___

3. ¢Qué tipo de promocion te gustaria obtener al comprar este producto?
1. Combos 4. Rifas__

2. Descuentos_ 5. Noconsumo____

3. Regalias_

iGracias por su valiosa atenciéon!
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8.4.Disefio de la planta

N




B R R R

8.5. Formatos de inscripcion legal

los siguientes formatos proporcionados por las entidades

on

Se muestran a continuaci

gubernamentales para legalizar y constituir de manera legal el negocio Healt Fit.
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8.4.1. Persona natural (DGI).

Cobioras de Becosciliacain REPUBLICA DE NICARAGUA i 2
i alire. Faestwess ! MINISTERIO DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO .ﬂl
DIRECCION GENERAL DE INGRESOS — -
FORMULARID DE INSCRIPCION DE € ONTRIBUYENTE PREIMPRESD
PERSONA NATURAL
1. Mummere RUC: [ ] (WUse exihusive de Ia I G L) 2. Fecha: i I
3. Tipe de Regimen: | General ) Cuots Fija Wommal [ Cuota Fija Mypime [ Cuota Fija Mypine Especial [
DATODS BASIC DS
4. Docwmuernto de Ident#icaciom: 5. Ho.de Registro Cedula de Residencia-
Cédula de Identidad [ Cédnla de Residencin [ ) Pasaporte [ )
Tianero [ I 6. Fecha d: Emisidm: '
Fecha de Wenc inmdendo - i
T. Promser Apellido: B Segundo Apellido:
¥ . Premer Homohre 10. Segumdo Hooobre -
1. Mombre Comercial: 12 W*IMES: I 1% Canticdad Eoeplesdos:
14. Fecha de Macimiento: L) ) | 15 Maci Tidad: | 16. Sewo: F (:] M O
17. Entided Fegualadora: 18, 3" Begistro Rustitacitn [ ]
Beguladors:
19 Facha de Certficacion: __ J_f [ ]
DOMICILIO TRIEUTARIOD
20. Renta de Adscripciom: {WTse exchusine dela D 1)
?1. Sector Territorial: |22 Mombre del Sector: [23. Casa 1*:
24 DiErecciom:
25, Departancento: 26, MOhmicipio: | 27. Diswrito: 2E. Apartado Postals
2® . Teléfomo: ! |3|1.th: I 31. Comreo Electrdmiro-
32. Pagina "WEB:
DIRECCION PERSDNAL
33. Secvor Territorial: |34. Mernbre del Sector: 35 . Casa 1"
36 Diecciom:
37. Departaneernto: 38 MDAmicipao: | 39 Distrito: 40 . Apartado Postal:
41, Teléfomo: i’ |-l.1 Fax . Correo Elsctromico:
DATOS DEL REPRESENTANTE LECAL
44. Docmunento de Identificacion: ; i bl i i
Cédula de Iderdidad [ ) Ciduls de Residencia () Passporte [ o o0 beeistre ds 08 de Residencia:
. ~ 46 Fecha de Emvicicn: r )
- l ] Fecha de Wenc imdemnto: g
47 . Pramer Apellido: 48. Fegumdo Apelido:
49 Precer Momshre S0, Fegumdo Horobre -
2. Periodo de Indefinido [_) Defmido () Fecha Iirio- __{__{ Fecha Fiu: 7 [
51. Cargo: Draracisn:
53. Sector Termritorial: | S4. Mombre ds]l Sector: &5, Casa H*:
56 Dimecciom:
57. Departamuento: | 8. Mumicgin: | 59 Diswito: |60 Apartade Postal:
§1. Telifono: ! |i2. Fax: FI. Comreo Electrondco:
4. " Escriara &5 Afio Escriturs - 66 Meombras v Apelides del Hotario:
INFORMACION SOBRE AC TIVIDAD ECONODMICA
67 . Actividad Econdrmics Prncipal: 68 Facha de Imicio l& . Caodigo CIIT:
TO. Actividad Economica Secumdario: TL. Fecha de hucio IT2. Codiga CIIT:
INFORMA CION FINANCIERA
TF. Active Caculante ; }74. Acrmro Fijo: }75. Otros Actives: | T6 . Total Activros:
TT. Pasivo |':I'8_ Capital: F! Pasivo + Capital:
80, ;Posse pargue webhicular? si () a [ | 81 Canvidad: rz- Waler:
§3. ; Tieme Propiedades? 5SilJ) mo [ £4_ Cantidad: I:s. b anas - Iu. Farales- | 87, Valor:
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8.4.2. Registro sanitario (MINSA).

= Gobierno de Reconciliacion
S ¥ Unidad Nacional

Q0 Pucblo, Preal olande !
FORMULARIO DE SOLICITUD DE REGISTRO DE ESTABLECIMIENTOS (FMT-VYC-001

|:| Formuladores D Importadores I:lnustnhuudures I:IAgrosewmas

Sefior(a)
Jefe de Registro y Control de Insumos Agricolas No Téxicos
Direccidn de Sanidad Vegetal y Semillas - IPSA

Con base a lo establecido en la Ley 862 "Ley creadora del Instituto de Proteccion y Sanidad Agropecuaria "y la ley No. 274 "Ley
Basica para la Regulacidn y Control de Plaguicidas, Sustancias Téxicas, Peligrosas y otras similares™, v la Ley Mo. 291 “Ley Basica de
Salud Animal y Sanidad Vegetal”, solicito el registro de establecimientos para operar en el territorio nacional.

|:| Registro nuevo ‘:’ Renovacién

1. DATOS DEL ESTABLECIMIENTO

Tipo de Establecimiento: Persona Matural [_]  PersonaJuridica [

*Mombre del Establecimiento (Persona Matural o Juridica):

*Direccidn:

Cedula RUC:

Teléfonos y Fax: Correo Electrénico:
*Departamento; *Municipio;

2. DATOS DEL PROPIETARIO (Persona Natural) O REPRESENTANTE LEGAL (Persona Juridica)
*Nombre completo:

*Direccion:

*Cedula de Identidad o Residencia: Cedula RUC:
Teléfonos y Fax: Correo Electronico:
*Departamento: *Municipio:

3. DATOS DEL REGENTE
*Mombre completo:

*Direccion:

*Cedula de Identidad o Residencia: Profesion:
Teléfonos y Fax: Correo Electronico:
*Departamento: *Municipio:

[ CTi 'La “El‘?:‘ INSTITUTO DE PROTECCION ¥V SANIDAD AGROPECUARIA

Direccidn de Sanidaed Vegetal y Semillas

",.l’_ r.—-m/‘u{.-( 7 h
.r_,é. sy S o

Dpto. Registro v Contral de Insemos Agricelas Vo Taxicos
Muarnagwa, Nicaragua, Km 5 Carretera a Masaya
Telifono: (505) 2709934
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8.4.3. Inscripcion del empleador (INSS).

£

Inscripcién: Em pleadnr:D N6ém ina: D

INSTITUTO NICARGUENSE DE SEGURIDAD SOCIAL
INSCRIPCION O MOVIMIENTO DEL EMPLEADOR Y/O NOMINA

Inactividad: D

[ X ]
-
INSS

Modificacién de Datos: D Autodeterm inacién: D

1) Registro Patronal - Nomina:

3) Nombre o Raz on Social:

4}y Nombre Comercial

6) Nimero RUC

g) NSS
12) Matric ula Alcaldia:

158) Actividad Economica

— 2) Sucursal

5) Nombre Corio:

7} Tipo de Persona 8) No. de cédula de Idenfidad

J M - -
10) No. de Residencia: 11) Pais de Origen:
13) Licencia Comercial 14) Sector Econdmico:

16) Descripcion Actividad Econdmic a:

17) Direccion del Empleador:

18) Departamento: 19) Municipio:

20) Envio Estado de Cuenta I:' 21) Envio Comprobacion de Pago y Derecnosg

22) Direccion de Nomina:

23) Departamento: 24) NUnicipio:

25) Envio Estado de Cuenta D 26) Envio Comprobacion de Pago y Derecnosg

27) Fecha de Inscripcion
Dia Mes = Afio

20)Unidad de Salud de Riesgos Profesionales |30) Nomina Fiscal: 31) Codigo de Ruta

SIENOQ

28) Régimen:

INTEGRAL:
IV M-RP:

32) Datos del Registro Publico

Nimero

Libro Asiento Tomo Folio Fecha de Inscripcion

Representante Legal

33) Tipo de |dentificacion: 34) Namero de Identific acion 35) Teléfonos:
36) Nombre completo:
37) Direccion del representante: 38) Departamento: Municipio:
39) Fecha de Inicio: Fecha de FAnalizacion:
40) Contactos
MNombre completo Cargo Telfono Fax Celular E-mail

41) Observaciones:

Firma Func ionario INSS

Firma y Sello del Representante Legal del Bmpleador

Original: Expediente empleador
Afiliacion INSS Central

Copia:

Cod - 0931064-1
PEOPLE SOFT 2598
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8.4.4. Licencia de higiene y seguridad (MITRAB).
PUBLICADAS EL LA GACETA DIARIO OFICIAL N° 133 Y 196.

DATOS DE LA EMPRESA

NOMBRE O RAZON SOCIAL: REGISTRO PATRONAL.:

DIRECCION DE LA EMPRESA: No TELEFONICO No DE FAX

ACTIVIDAD DESARROLLADA POR LA EMPRESA: TIPO DE PROPIEDAD:

NOMBRE DEL EMPLEADOR O PERSONA QUE REPRESENTA LA EMPRESA:

NUMERO DE TRABAJADORES POR SEXO Y EDAD:

18-256 26-35 36-45 o -
SEXO / EDAD ANOS ANOS ANOS 56-60 ANOS | MAS DE 61 ANOS

HOMBRES

MUJERES

Il.- DATOS TECNICOS DE LA EMPRESA:

SUPERFICIE CONSTRUIDA QUE OCUPAN LAS INSTALACIONES:

MAQUINARIA INSTALADA
Ell NO

ESPECIFICAR QUE MAQUINARIA UTILIZA:

POTENCIA INSTALADA EN KW. 0 C.V.:

DISPONE DE CALDERA: NO No DE CLADERAS
si
TIPO DE CALDERA: TIPO DE COMBUSTIBLE

DETALLAR SI EMPLEA, ALMACENA O PRODUCE PRODUCTOS INFLAMABLES O PELIGROS. EN CASO NEGATIVO HABRA
TAMBIEN QUE SENALAR:

ELABORADO POR EL SR. EN CALIDAD

DE

DE LA EMPRESA A:

ALOS DIAS DEL MES DEL ANO

FIRMA'Y SELLO
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8.6.Cédulas Financieras
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Las cedulas financieras que se muestran a continuacion se reflejan de manera mensual a

un periodo de cinco afios. En donde se toman en cuenta los aspectos econémico de la micro

empresa Healt Fit.

A continuacion se presentan las proyecciones de ventas en unidades fisicas y monetarias:

8.5.1. Proyecciones de ventas.

1. Unidades fisicas.

Healt fit
Cedula N° 1 Provecciones de Ventas en Unidades Fisicas
Aiio 2000
Descripeion Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
PROTIVEG (430 &) 150 186 188 199 164 186 168 166 137 193 16 1084
Tot 150 186 188 199 164 186 168 166 157 195 162 2084
2. Unidades monetarias.
Healt fit
CedulaN° 2 Proyecciones de Ventas en Unidades M onetarias
Deseripeion P.de Vta Ine Feb Mar Abr May Jm o Am Sep Oct Nor Die Total
PROTIVEG (430 g) 2211 CS 3315000 | C§ 41,106.00 [CS 4154800 CS 43.,979.00|CS 36,44.00|CS 41,106.00|CS 37.128.00 | C§ 36,023.00 | CS 36,686.00 |CS 34.697.00 |CS 4309500 |CS 3580200 CS 46056400
Tofal (8 3315000 C§ 41,106.00 | €5 41,548.00|CS 4397900 | C§ 36,4400 | €S 41,106.00| C§ 37,1280 [C§ 36,0200 | CS 36,686.00 |CS 34,697.00 | C§ 4309300 | €5 3580200 | C5 46036400
8.5.2. Proyecciones de compra de materia prima directa.
A continuacion se presentan las proyecciones de compras de materia prima directa en
unidades fisicas y monetarias:
1. Unidades fisicas.
Healt fit
Cédula N° 3 Proyecciones de Compra de Materia Prima Directa (Unidades Fisicas)
Descripeiin UNDMED Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Mani Lbn 7 9 ¥ 100 B % ¥ B B % % B 10y
Pasis Lbn 60 59 7 7 6 7 61 65 5 8 7 6 826
Amzittegral Lbn 45 5 56 6 2 56 50 4 50 Fi 59 9 62
Avemw integral Lbn ] 6 66 n 51 63 5 57 5 5 3 5% 731
Total 13 8 11 308 254 28 29 3 25 W 3 X B3y

2. Unidades monetarias.
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Healt fit
Cédula N° 4 Proyecciones de Compra de Materia Prima Directa (Unidades Monefarias)
Desaripeion Costo Unitario Ene Feh Mar Abr | May Jm Jul Az Sep Oct Nov Dic Total
Mani 23 1725 2139 2162 2303| 1886 2139 1932 1886 1909 1817 2254 1863 24012
Pasas 56.13 3367.8 B9 £09.75 4378 14| 370458 4153.62 3760.11 364845 3704.58 353619 437814 34845 46363
Armnzintegral 28 1260 1568 1568 1680 1372 1568 1400 1372 1400 1316 1652 1372 17528
Avem infegral 25 14045 17225 1749 1855 15105 1225 1537 15105 1537 14375 1802 1563.5 19372
Total 7757 302 0689 10213 8473 9583 8630 8417 8551 8127 10084] 847 107275
8.5.3. Proyecciones de mano de obra directa mensual.
Healt fit
Cédula N° 5 Proyecciones de Mano de Obra Directa
DESCRIPCION Ene Feh Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Operario 1 750.00 75000 750.00 75000 750.00 75000 750.00 75000 750.00 750.00 75000 750.00 | C$  9,00000
Operario 2 750.00 75000 750.00 75000 750.00 75000 750.00 75000 750.00 750.00 75000 750.00 9,000.00
Total o] 750.00| C5 1,50000| ¢S 1500.00|CS 1,500.00|CS 1500.00|CS 1500.00|CS 1,500.00 |CS 1500.00|CS 150000/ CS 1500.00(CS 150000 C5 1500.00{CS 17250.00
8.5.4. Proyecciones de costos indirectos de fabricacion mensual.
Healt fit
Cédula N* § Provecciones de Costos Indirectos de Fabricaciin
Descripeibn Ene Feb Mar Abr May Jm Jul Ago Sep Oct Nov Dic Tofal
Costos Fijos
Alquier 3.960.00 3.960.00 3.960.00 3.96000) 3.960.00 3.960.00) 3.960.00 3,960.00
Depreciacionde ma C8$1092 c826.21 C8280.07 CSB1.00 Csn9.381 8133381 CSR0.67
Luz CS17280 CS17280 C§172.80 CS172.80 CS1712.80 CS172.80 CS11.80
Equipo d= Limpeza CS402.00 CS402.00 C§402.00 C§402.00 CS402.00 CS402.00 CS402.00 CS402.00
Conbwstbl 480 430 480 |l 430 430 480 480
Arua C54950 C549.50 C34950 C549.30 C549.50 CS4.350 CS#3 C54930 C54930
Sub total Costus Fijps G ANAN | 53651 | AR |G FMAT|G 515N 3 52411 B 52811 C8 52M407|C 53820\ G 52014
Costos Variables
Mano de obra indirecta 4300 52524 5390.16 36 4883.28 493848
Luz 11520 1 1520 0 11520
Ama 33.00 33.00 33.00 33.00 33.00
Depraciacionde Equipo d= C ompui 4833 43833 4833 43833 4533 43833 4833 43833 4833 43833 4833 43833 3,500
Depreciacionde Mobiliano v Equipo 34.97 #97 5497 #97 34.97 97 3497 97 34.97 #.97 3497 #.97
Papekeria 2.168.00 2.168.00 2.168.00
Equipo d= Limpeza 268.00 26800 268.00 26800 268.00 26800 268.00 26800 268.00 268.00 268.00 268.00
Enternzt 1,050.00 1.050.00 1,050.00 105000 1,050.00 105000 1,050.00 105000 1,050.00 1.050.00 1,050.00 1050.00
Sub total Costos Variables @ BOTTS0 |3 TMII6| 3 726190 |CS T3M0.66(C8 014886 CS T.M246| 3 TM2622|CS 697078\ (8 017186 |CS 680LTB| (3 TMAM| G 694798
Total Costos (8 K527 |C8 12571.77| G5 1230013 | CS 12,74.03 | €S 1444416 | CS 12,56841| €5 1232683 | CS 1226490 | (3 14470.07| CS 12177.76| (S 12,68518| (5 12230.43 | (S 107.81820
8.5.5. Proyecciones de compra de materia prima indirecta mensual.
A continuacion se presentan las proyecciones de compra de materia prima indirecta en
unidades fisicas y monetarias:
1. Unidades fisicas.
Healt Fit
Cédula N° 7Provecciones de Compra de Materiales Indirectos (Unidades Fisicas)
Descripeiin UNDMED Ene Feb Mar Abr May Jm Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ermase tetrapck 1 150 186 188 199 164 186 168 163 166 157 193 162 2,086
Embalaje b 8 8 H 7 H 7 7 7 7 § 7 §7
Total 156 194 196 207 171 104 175 170 173 163 203 168 2172
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2. Unidades monetarias.

Healt Fit
Cédula N° § Proyecciones de Compra de Materia Prima indirecta (Unidades Monetarias)
Descripeiin Costo Unitario Ene Feb Mar Abr May | Jun Jul Ao Sep Oct Nov Dic Total
[Ervase tefrapck 875 1313 1633 1643 1744 1438 1629 1471 1431 1456 1374 1705 1414 18261
[Embalje 1.08 166 206 207 20 181 205 186 180 184 173 215 178 2303
Total 1479 1839 1851 1964 1620 1835 1657, 1611 1639 1547 1920 1593 20554

8.5.6. Proyecciones de gastos de ventas mensuales.

Nombre delNegocio
Cédula N° 9 Proyecciones de Gastos de Ventas
Descripeion Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Sabrios 1.800.00 223776 115140 1390.16 197136 223296 2,016.72 196128 199536 1.883.28 233748 193548
Vacaciones 150.00 186.48 187.70 199.18 164.28 186.08 168.06 16344 166.28 156.94 194.79 161.54
Treceavo mes 150.00 186.48 187.70 199.18 164.28 186.08 168.06 163.44 166.28 156.94 194.79 161.54
Indemeizacion 150.00 136.48 187.70 199.18 16428 186.08 168.06 163.44 166.28 156.94 194.79 161.54
Inss Patroral 387 481.1184 484266 513.8844 4238424 480.0864 4335948 421.6752 429.0024 4049052 502.5582 416.7732 537871
Depreciadion 335.80 335.80 33580 33580 335.80 335.80 335.80 335.80 335.80 335.80 335.80 335.80 4,029.60
Papeleria yules de Oficina 1.084.00 1,084.00 1.084.00 325200
Lz 57.60 57.60 5760 57.60 57.60 5160 57460 5760 57.60 57.60 57.60 57460 691.20
Azm 16.50 16.50 16.50 16.50 16.50 16.50 16.50 16.50 16.50 16.50 16.50 1650 198.00
Intemet 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 7.560.00
Equipo de Limpieza 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 13400 1,608.00
Alquler 132000 1,320.00 1,32000 132000 132000 132000 1,320.00 1,312000 1.320.00 132000 1320.00 132000 15.840.00

Total Cs 21490 | €8 5T72220C8 5793.67|C8 590548|CS 646504 |CS 576510 C5 544839|C5 5367.8|CS 650L10|CS 5215201|CS 501831|C3 533377|C8 @0.820.06

8.5.7. Proyecciones de gastos de administracion mensual.
Nombre del Negocio
Cédula N° 10 Proyecciones de Gastos de Administracion
Descripcion Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total

Salaros 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.00000 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 3.000.00 36.000.00
Vacaciones 250.00 25000 250.00 25000 250.00 25000 250.00 250.00 25000 250.00 25000 230.00 3.000.00
Treceavo mes 250.00 25000 250.00 25000 250.00 25000 250.00 250.00 25000 250.00 25000 250.00 3.000.00
Indermizacion 250.00 25000 230.00 25000 250.00 25000 250.00 250.00 235000 250.00 25000 230.00 3.000.00
Inss Patronal 643.00 643.00 £43.00 643.00 643.00 643.00 643.00 £43.00 643.00 £43.00 643.00 643.00 7.740.00
Deprediacion 0747 047 0747 W4 047 ma W47 20747 20747 0747 20747 20747 2489.64
Papekeria y ules de Ofcing 1.084.00 1084.00 1084.00 252.00
Liz 5760 37460 5760 3760 3760 5760 3760 3760 37460 5760 3760 57.60 691.20
Agu 16.50 1650 16.50 1630 16.50 1630 16.50 16.50 1650 16.50 1630 16.50 198.00
Intemet 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 630.00 7360.00
Equipo de Limpieza 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 134.00 1,608.00
Alquiker 1320.00 132000 132000 1,320.00 1320.00 132000 1.320.00 1320.00 132000 132000 1,320.00 1320.00 15.840.00

Total C§  632437|C8 5440.57|CS 544057| (8 5440.57|CS 652457|C8 544057 | CS 544057|C8 5057 C5 6524.37|CS 544057 C8 544057 CS 544057 |CS 8437884

8.5.8. Presupuesto de ingreso, egreso y costos mensual.
Se muestran a continuacion los presupuestos mensuales:
1. Ingresos.
Healt fit
Presupuesto de Ingresos

Descripcion P.de Via. Enero Febrero  (Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto SeptiembreOctubre | Noviembre |Diciembre |Total

PROTIVEG (450 gr) 2208645 33129,675) 41186,812| 41456,267| 43991.791| 36283,62) 41098,466| 37118488 36098,004| 36725349| 34662,475) 43022,196| 35678451 46045168
Total 33129675 41186,812| 41456267 43991,791| 36283,62| 41098 466| 37118 488| 36098,094| 36725349| 34662 475 43022,196| 35678451 460451 68
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2. Egresos.
Healt fit
Presupuesto de Egresos
Descripcion Costo UnitaridEnero Febrero |Marzo  |Abril Mayo  |Junio Julio Agosto | Septiembre|Octubre ~ |Noviembre | Diciembre |Total
Mani 23 1725 2139 2162 2300 1886 2139 1932 1886 1909 1817 2254 1863 24012
Pasas 56.13|  3367.8| 3872.97| 420975 4378.14) 3704.58] 4153.62) 3760.71) 364845 3704.58] 353619 4378.14| 364845 4636338
Arroz infegral 28 1260 1568 1568 1680 1372 1568 1400 1372 1400 1316 1652 1372 17528
Avena nfegral 265 14045 17225 1749 1855 1510.5) 17225 1537) 15105 1537 14575 1802] 15635 193715
Envase Tetrapack 8.75] 1313.25] 1632.6324| 1643.3135] 1743.8209] 1438.2714| 1629.1304| 1471.3653| 14309172 1455.7814| 1374.0097 1705.3865] 1414.2827| 18252.161
Embalaje 265| 165.625)  205.905| 207.25208] 21992792 181.3925| 205.46333| 185.56625|  180.465| 183.60083| 173.28792| 215.08063| 178.36708| 2301.9335
Salarios 6300 7102.56] 71294 7381.96) 6614.16] 7093.76| 6697.32| 6595.68) 6638.16] 645268 728538 655388 81864.94
Vacaciones 525) 591.88| 594.11667| 615.16333]  551.18| 591.14667)  558.11]  549.64| 554.84667| 537.72333)  607.115] 546.15667| 6822.0783
Seguro social 441) 497.1792)  499.058| 516.7372) 462.9912| 496.5632] 468.8124 461.6976] 466.0712 4516876 509.9766) 458.7716| 5730.5458
Treceavo Mes 525 591.88| 594.11667| 615.16333]  55L.18| 591.14667)  558.11]  549.64| 554.84667| 537.72333|  607.115] 546.15667| 6822.0783
[ndemnizacion 525 S9L.88| 594.11667| 615.16333]  55L.18| S91.14667)  558.11]  549.64| 554.84667| 537.72333|  607.115] 546.15667| 6822.0783
INSS Patronal 1354.5] 1527.0504| 1532.821| 1587.1214) 1422.0444| 1525.1584] 1439.9238] 1418.0712| 1431.5044| 1387.3262| 1566.3567| 1409.0842| 17600.962
Lz 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288 288 3456
Agua 825 82.5 825 §2.5 82.5 82.5 82.5 82.5 82.5 825 82.5 825 990
Alquikr 6,600.00] 6,600.00] 6,600.00 6.600.00 6.600.00] 6,600.00] 6,600.00] 660000 6600.00Q 660000 6.600.00 6.600.00 79,200.00
Internet 1,050.00 1,050.00] 1,05000] 1,050.00 1,050.00] 1,050.00] 1,050.00] 1,050.00] 1,030.00] 103000 1,050.00] 105000/ 12,600.00
Combustbk 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480 5760
Total Egresos 27407.175| 30543.937] 30983.445] 32008.697) 28745.98| 30807.135| 29067.528| 28653.201| 28910.738| 28079.351| 31690.165| 28600.306) 355497.66
3. Costos.
Healt fit
Presupuesto de Costos
Descripeion Enero Febrero Mam Abril Mayo Jumio Julio Agosto Septiembre  |Octbre ~ Noviembre  |Diciembre  |Total
Vateria Prina 7313 930247 098875 102314 873,08 0383.12 $629.71 84165 §530.38 10086.14 §40.95 10727488
Nano d Obra drecta 1300 1300 1500 1500 1500 130 1500 1500 1500 1500 A
Costos Indrectos de Fabriczcion | 1452.71949 (259012073 IAAOSIST) L4AMLISOTI) LDS6BALISG[ 123268338 IGAAOTIE  LHTOM0B| 127D [2685.17906)  12239.423% 63463 4
Vateria Prina Indrecta 1478478 1830.365983) 19637488170 1619.6639]  ISMSWT| 165633135 161LBIL 16303833 IST.J9%6LT 1920467073 INRGHOTE| 205409489
Totes JOBR044  DNATBIT|  DSNGMASM|  GH090069 26000610 DS4B6.13| MIBATIS)  DORD0978| 2616093316  BILASS)  J69LTALS|  LTO.RSE] 2103422149
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8.5.9. Estructura de costos mensual.
Healt Fit
Estructura de Costos Aiio 2020
Producto: PROTIVEG
150 186 188 199 164 186 168 163 166 157 193 162
Descripcion Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Aso Sep Oct Nov Dic Costo Total Anual
Materia Prima Directa
Mani 1725 2139 2162 2300 1886) 2139 1932 1886 1909 1817 1254 1863 24012.00
Atroz Integral 33678 ®7297 420975 $78.14 370458 4153.62 376071 364845 370458 35%.19 437814 364845 46.363.38
Pasas 1260) 1568 1568 1680 137)] 1568 1400 1372 1400 1316 1632 137 17528.00
Avena Inepral 14045 17225 1749 1853 15105 17225 1537 15105 1537 14573 1302 15635 1937150
Sub total Materia Prima Directa 7,75130) 930247 968875 10213.14 8.473.0§ 958312 862971 841695 35058 8.126.69 10,086.14 $44695) C§ 10727488
Mano de Obra Directa
Operador 1 730.00 750.00 730.00 73000 750.00 750.00 730.00 730.00 730.00 750.00 730.00 750.00 9000.00
Operador 2 730.00 750.00 730.00 750.00 750.00 750.00 730.00 730.00 750.00 750.00 730.00 750.00 9,000.00
Sub total MOD Directa (5 1300.00(C§ 1500.00{CS 1300.00|CS 150000 CS 1500.00|CS 150000/ CS 150000 C5 150000 C§ 150000 C§ 1500.00 C§ 130000 CS 1.500.00] C$ 1§,000.00
Costos Indirectos de Fabricacion
Castos Fijos
Aleiler 3.960.00 3.960.00 3.960.00 3.960.00 3.960.00) 3960.00 3.960.00 3.960.00 3.960.00 3.960.00 3.960.00 3960.00 C547,520.00
Suindstros basicos 14360 1360 1360 24360 22360 4360 1360 1360 24360 24360 1360 1340 5201300
Depreciacion de Maquinaria (horas v
lalometros) 21092 611 2635 28007 231.00 26165 13631 1981 13381 2067 213.90 0114 5293141
Luz C3172.80 C5172.80 CS172.80 C5172.80 C§172.80 C517280 C5172.80 C5172.80 C517280 C3172.80 C5172.80 C517280 (5 2073.60
Ama 54950 54950 54930 C54930 C549.50 C549.50 (54950 (54950 (34950 £54930 C§4950 C549.50 C§394.00
Combustble 480 480 480 480 480 480 480 40 480 480 480 480 5,760.00
Sub total de CTF fijos 511682 5168.11 516083 518597 513690 51675 514221 513571 513071 512657 517980 51334 6180221
Castos Variables
Mano de Obraindirecta 4800 SI31.76 52524 $390.16 4971.36) 553196 501672 4961.28 499336 4883.28 533748 4038 48 61017.24
Luz 115.20 11520 11520 11520 115.20 11520 11520 11520 11520 11520 11520 1150 138240
Ama 3.00 3300 3300 3.00 33.00 33.00 3300 3300 3300 3.00 33.00 33.00 396.00
Depreciacion de Equipo de Computo 45833 4583 45833 4833 4833 4835 45833 45833 45833 4833 45833 4835 5500.00
Depreciacion de Mobiliario v Equipo U u 497 .97 497 897 49 Uy Uy 84.97 8497 84.97 1019.64
Papeleria 2,168.00 2.168.00) 116800 6,504.00
Comercidizacion 1478875 18385374 1850565383  1963.748817 1619.6639]  1834.593733 1636.93155 16113822)  1639.382033 1347297617 1920467073 1592649783 2055409
Equipo de Limpieza 268.00 268.00 26800 263.00 268.00) 268.00 26800 26800 26800 263.00 268.00 268.00 3216.00
Internet 1,050.00 1050.00 1,05000 1,050.00 1,050.00 1,030.00 105000 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1030.00 12,600.00
Sub total CIF variahle (5 10436.38|CS 908580 CS O011247|(C5 936341| CS 10768.33|CS 9.077.06| CS 868315 (5 838L17| (5 1081225 CS B8440.08| C3 926745 CS 854063 (S 11218037
Costo Total Mensual (5 2483049|C8 2505638 CS 2547103 (5 26260.52| CS 2587830 CS 2530773 C8 2395508 | (5 2363433 | (5 2600253 C§ 12319335 C§ 26,033.30| CS 2362063 CS 129926647
8.5.10. Depreciaciones por kilémetros y horas.
Se presentan las siguientes depreciaciones en base a las unidades producidas de la
micro empresa Healt Fit:
1. Motocicleta.
Tabla de depreciacion por unidades de produccién de motocicleta
... | NUmero o
Costo del Depreciacion de Importe de | Depreciacién | Valor en
N ) por unidad . depreciacion |acumulada | libros
Afios | activo unidades
0]19,500.00 19,500.00
1 0.047244094 | 46,000.00 | 2173.228324 | 2173.228324 17,326.77
2 0.047244094 | 52,000.00 | 2456.692888 | 4629.921212 14,870.08
3 0.047244094 | 48,000.00 | 2267.716512 | 6897.637724 12,602.36
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4 0.047244094 | 55,000.00| 2598.42517 | 9496.062894 10,003.94
5 0.047244094 | 53,000.00 | 2503.936982 | 11999.99988 7,500.00

2. Horno eléctrico.

Tabla de deprecacion por unidades de Horno eléctrico
Costo NUmero

del Deprecacion | de Importe de | Depreciacion
Afos |activo  |por unidad |unidades |depreciacion |acumulada |valor en libros
0] 6,237.00 6,237.00
1 0.358863636 3168 | 1136.879999 1136.88 5,100.12
2 0.358863636 2904 | 1042.139999 | 2179.019999 4,057.98
3 0.358863636 2640 | 947.399999 | 3126.419998 3,110.58
4 0.358863636 2376 | 852.6599991 | 3979.079997 2,257.92
5 0.358863636 2112 | 757.9199992 | 4736.999996 1,500.00

3. Maquina selladora de impulso manual.

Tabla de deprecacidn por unidades de Maquina selladora de impulso manual
NUmero
Costo del | Deprecacion |de Importe de | Depreciacion | Valor en
Afos | activo por unidad unidades |depreciacion |acumulada libros

0]12,200.00 12,200.00
1 0.772727273 3168 | 2448.000001 2448 9,752.00
2 0.772727273 2904 | 2244.000001 | 4692.000001 7,508.00
3 0.772727273 2640 | 2040.000001 | 6732.000002 5,468.00
4 0.772727273 2376| 1836.000001 | 8568.000002 3,632.00
5 0.772727273 2112 | 1632.000001 10200 2,000.00

4. Molino de grano eléctrico.

Tabla de deprecacion por unidades de Molino de grano eléctrico

Afos

Costo
del
activo

Deprecacion
por unidad

Ndmero
de
unidades

Importe de
depreciacion

Depreciacion
acumulada

valor en

libros

3,900.00

3,900.00

0.227272727

3168

719.9999991

720

3,180.00
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2 0.227272727 2904 | 659.9999992 3624| 2,520.00
3 0.227272727 2640 | 599.9999993 6264 | 1,920.00
4 0.227272727 2376 | 539.9999994 8640 1,380.00
5 0.227272727 2112 479.9999994 10752 900.00

8.5.11. Estado de resultado proyectado.

Descripcion Afo 2020 Afo 2021 Afo 2022
Venta Netas 460.564,00 483.592,20 507.771,81
Costos de Produccion 215.093,17 225.847,83 237.140,22
Utilidad Bruta 245.470,83 257.744,37 270.631,59
Gastos de Operacion - -
Gastos de Venta 69.829,06 73.320,51 76.986,53
Gastos de Administracion 84.378,84 88.597,78 93.027,67
Total gastos operativos ~ 154.207,90 161.918,29 170.014,21
Utilidad de Operacion  91.262,93 95.826,08 100.617,38
Utilidad antes de
impuesto 91.262,93 95.826,08 100.617,38

Activos
Corriente
Efectivo en Caja y Banco

8.5.12. Balance de apertura.

C$

3.400,00




%

Inventarios

Sub total Activo Corriente
No Corriente

Mobiliario y Equipo de Oficina
Maquinaria

Vehiculo

Sub total No Corriente

Otros Activos

Gastos Organizacion
Publicidad al inicio de las operaciones
Sub total Otros Activos

Total Activos

Pasivo

Corriente

Proveedores

Total Pasivos

Patrimonio

Capital Contable

Total Patrimonio

Total Pasivo més capital
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C$ 515.798,68

460.451,68
463.851,68
C$ 6.100,00
22.375,00
19.500,00
C$ 47.975,00
C$ 2.922,00
1.050,00
C$ 3.972,00
C$ 7.757,30
C$ 7.757,30
C$ 508.041,38
C$ 508.041,38

C$ 515.798,68
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