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Composicion quimica: Es el resultado de la reaccion, combinacion o mezcla de
diferentes elementos o compuestos que forman una sustancia con propiedades y

caracteristicas especificas.

Composiciones Innovadoras: Son nuevas sustancias que resultan de la reaccion,

combinacion o mezcla de dos mas componentes que ofrecen nuevas soluciones.

Composiciones sinérgicas: Son sustancias que producen un efecto mayor cuando
resultan de una reaccion, una combinacién o una mezcla de sus componentes para
formar nuevas composiciones con propiedades totalmente diferentes y mas potente

gue lo que podrian lograr por separado.

Conocimiento Técnico y Cientifico: Son los conocimientos, habilidades y técnicas
derivados de la ciencia y la tecnologia que se aplican en la investigacién, el desarrollo
y la produccion de productos y servicios. Estos conocimientos abarcan disciplinas
como la ingenieria, la biotecnologia, la informéatica, la quimica, la fisica y otras areas

cientificas y técnicas.

Cuidado Personal: Engloba todas aquellas actividades y productos destinados a
mantener la higiene y el bienestar fisico y emocional de las personas. Incluye una
amplia gama de productos, desde cosméticos hasta productos para el cuidado del

cabello, la piel y las ufias.

Economia Creativa: (Gonzélez, 2020) define que la economia creativa se enmarca en
la creatividad y el espiritu emprendedor, esta fomenta los criterios de originalidad y
creatividad, valor econémico y valor cultural. Debido a que la propuesta de negocio de
MARIZAY Cuida de ti, cumple con estos criterios, entonces puede ser parte de la

economia creativa.

Ecosistema Creativo: Es un entorno o comunidad que reune a diversos actores y

recursos relacionados con la creatividad, la cultura y la innovacion. Este ecosistema
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incluye artistas, disefiadores, emprendedores, instituciones culturales, espacios de
trabajo compartido, incubadoras de empresas, inversores y otras partes interesadas

que colaboran y se apoyan mutuamente para promover la creatividad y la innovacion.

Enfermedades Ungueales: Son afecciones que afectan a las ufias de las manos o los
pies. Estas enfermedades pueden ser causadas por diversos factores, como
infecciones flungicas, lesiones, trastornos metabdlicos o problemas de salud

subyacentes.

Innovacién: Segun la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI), la
innovacion se define como "la creacién de algo nuevo o la mejora significativa de algo

existente".

Marca: Segun la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI), una marca
es un signo distintivo que puede ser utilizado para diferenciar los productos o servicios
de una empresa de los de otras empresas

Medicina Ancestral y Conocimiento Tradicional: Se refiere a un conjunto de
conocimientos, habilidades y practicas heredados de generacién en generacién por

pueblos indigenas y comunidades locales.

Medio Ambiente: Es el entorno que rodea a los seres vivos, incluyendo el aire, el agua,
el suelo, los recursos naturales y la biodiversidad. La preocupacion por el medio
ambiente ha llevado a un aumento en la demanda de productos respetuosos con el

entorno, como los productos naturales y organicos.

Onicomicosis: Es una infeccion fungica que afecta a las ufias de las manos o los pies.
Se caracteriza por el cambio de color, la deformacion y el engrosamiento de las ufias,

asi como por otros sintomas como el dolor y la inflamacion.
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Patente: Segun la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI), una
patente es un titulo que concede un Estado al inventor de un nuevo producto o
procedimiento, susceptible de ser explotado comercialmente por un periodo limitado

de tiempo, a cambio de la divulgacion de la invencién

Principio Activo: Se refiere a la sustancia o conjunto de sustancias presentes en un
producto que proporcionan su efecto terapéutico o beneficioso. En el contexto de los
productos naturales, el principio activo suele ser un compuesto quimico natural con

propiedades medicinales o terapéuticas.

Productos Naturales: Se refiere a aquellos productos que estan compuestos
principalmente por ingredientes de origen natural, minimizando el uso de quimicos
sintéticos. Estos productos son percibidos como mas seguros y saludables para el

consumidor, lo que los hace cada vez mas populares en el mercado.

Sabiduria Popular: Se refiere al conjunto de creencias, practicas y tradiciones
arraigadas en una comunidad o sociedad. Esta sabiduria incluye el uso de remedios

caseros Yy técnicas naturales para abordar diversos problemas de salud y bienestar.

Salud y Bienestar: En el centro del enfoque de MARIZAY Cuida de Ti se encuentra el
compromiso con la salud y el bienestar de los clientes. Esto implica ofrecer productos
naturales y seguros que promuevan la salud y la belleza de las ufias, contribuyendo

asi al bienestar general de los consumidores.

Sostenibilidad: MARIZAY Cuida de Ti se compromete con la sostenibilidad ambiental
en todas las etapas de su cadena de valor, desde la seleccién de materias primas
hasta el empaquetado y la distribucién de productos. La sostenibilidad se integra en
el disefio de productos y procesos, reflejando el compromiso de la marca con el

cuidado del medio ambiente.
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Sostenibilidad ambiental: Se refiere al uso de los recursos de manera que no se agoten
ni dafien el medio ambiente. Esto incluye el uso de fuentes de energia renovables, la

reduccion de la contaminacién y la conservacion de los recursos naturales.

Sostenibilidad econdmica: Se refiere a la capacidad de satisfacer las necesidades
econOmicas del presente sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras
para satisfacer las suyas propias. Esto incluye garantizar que todos tengan acceso a
las necesidades basicas como alimentos, agua y refugio, y que el crecimiento

econOmico sea equitativo y sostenible.

Sostenibilidad social: Se refiere a la capacidad de satisfacer las necesidades sociales
del presente sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras para satisfacer
las suyas propias. Esto incluye garantizar que todos tengan acceso a la educacion, la
atencion meédica y otros servicios esenciales, y que la sociedad sea justa y equitativa.

Sustancias Bioactivas: Son compuestos presentes en los alimentos o productos
naturales que tienen efectos beneficiosos para la salud. Estas sustancias pueden
incluir vitaminas, minerales, antioxidantes, fotoquimicos y otros nutrientes que

promueven el bienestar fisico y mental.

Summary

In the current context of Nicaragua's business landscape, small businesses are key
pillars for driving economic development and innovation. This research focuses on
market analysis, operational production planning and financial analysis of the case
study of the “MARIZAY Cuida de ti” brand, an emerging venture oriented to the
technological field of natural medicine, to develop natural and innovative products for

health care.



The research encompasses a comprehensive methodology that includes market
analysis, identification of the target audience, market segmentation, study of the macro
and micro environment, operational planning of production, design of the production
process, selection of equipment and utensils, strategic planning, definition of the
mission, vision, values and objectives of the company, financial analysis, cost
estimation, initial investment, sales projection, and analysis of the profitability of the

business.

This case study can be used as a guide for the creation of emerging enterprises, due
to the practical contribution of knowledge in the different stages of planning new
businesses, from the identification of the problem to turn them into opportunities,
understanding of the legal bases that support the proposal, approach of the marketing
strategy according to the market segment identified to achieve effective sales, the study
also includes the financial projection for five years and the recovery of capital within a

stipulated deadline.

Keywords:
Creative Economy, Innovation, Traditional Ancestral Medicine, Onychomycosis,

Business Plan.
Sintesis

En el contexto actual del panorama empresarial de Nicaragua, las pequefias empresas
son pilares fundamentales para impulsar el desarrollo econémico, social y la
innovacion. Esta investigacion se centra en el andlisis de mercado, la planificacion
operativa de la produccion y el andlisis financiero del estudio de caso de la marca
MARIZAY Cuida de Ti, un emprendimiento emergente orientado al campo tecnolégico
de la medicina natural, para desarrollar productos naturales e innovadores para el

cuidado de la salud.

La investigacion abarca una metodologia integral que comprende el analisis de
mercado, identificacion del publico objetivo, segmentacion del mercado, estudio de del
2



macro entorno y el micro entorno, la planificacion operativa de la produccion, el disefio
del proceso productivo, seleccion de equipos y utensilios, planificacion estratégica,
definicién de la mision, vision, valores y objetivos de la empresa, andlisis financiero,
estimacion de costos, inversion inicial, proyeccion de ventas y analisis de la

rentabilidad del negocio.

Este estudio caso se puede utilizar como una guia para la creaciéon de
emprendimientos emergentes, debido al aporte practico del conocimiento en las
diferentes etapas de planeacion de nuevos negocios, desde la identificacién del
problema para convertirlos en oportunidades, comprension de las bases legales que
respaldan la propuesta, planteamiento de la estrategia de marketing segun el
segmento de mercado identificado para lograr ventas efectivas, el estudio también
incluye la proyeccion financiera a cinco afios y la recuperacion del capital en un plazo

estipulado.

Palabras claves:
Economia Creativa, Innovacion, Medicina Tradicional Ancestral, Onicomicosis, Plan

de Negocios.

CAPITULO I.

1.1. Introduccion
En un contexto donde la busqueda de medicina tradicional cobra cada vez mas
relevancia, “Las plantas y otros productos naturales se han convertido en fuentes
alternativas de medicamentos especialmente en estos tiempos de post pandemia de
COVID-19”. La presente investigacion propone un plan de negocios para la
comercializacion de productos de la marca MARIZAY Cuida de ti. Estos productos,
formulados a partir de sustancias bioactivas presentes en plantas medicinales,
representan un compromiso con la salud publica y oferta soluciones accesibles para

diversas afecciones en las ufas.



El enfoque distintivo de la marca MARIZAY Cuida de ti, se centra no solo en la
comercializacion de los productos, sino que también promueve los beneficios de las
sustancias bioactivas en uso cotidiano para el cuidado personal. Alineandose con los
Objetivos de Desarrollo sostenible ODS 3 “Garantizar una vida sana y promover el
bienestar para todos en todas las edades”, con el ecosistema de economia creativa y
el plan nacional de lucha contra la pobreza para el desarrollo humano 2022-2026, esta
iniciativa abraza la creatividad local, el talento y las practicas artesanales, fortaleciendo
de manera integral esta propuesta de valor. Este proyecto de investigacion pretende
rescatar y reintroducir practicas y medicina tradicionales ancestral en el tratamiento de

afecciones y enfermedades en las uias.

La propiedad intelectual juega un papel crucial en esta investigacion, ya que las
revisiones del estado del arte en las bases de datos de patentes nos proporcionan el
conocimiento necesario para comprender de manera técnica y cientifica la novedad y
el nivel inventivo que se han alcanzado con el desarrollo de este producto estrella de
la marca MARIZAY Cuida de Ti.

Este enfoque integral en la presente investigacién no solo resalta la singularidad del
proyecto, sino que también lo posiciona como una oportunidad de inversion atractiva
y alineada con los valores de la sostenibilidad y la innovacion en el campo de la
investigacion cientifica en el sector salud y cuidado personal, impulsando asi el
crecimiento econémico y el avance tecnoldgico en el pais.
1.2. Planteamiento del problema
1.2.1. Identificacion del problema.

El problema identificado para el planteamiento del presente tema de investigacién fue
la prevalencia de problemas ungueales y la baja busqueda de atencién médica en la
poblacibn de la ciudad de Managua. Se observé que muchas personas
experimentaban problemas relacionados con las ufas, como infecciones fungicas,
pero no buscaban atencion médica adecuada o no estaban satisfechas con los

tratamientos disponibles en el mercado.



1.2.2. Identificacion de las necesidades.
Se identificaron las necesidades de productos y servicios especializados para tratar
los problemas ungueales de manera efectiva y satisfactoria para los consumidores, asi
mismo la necesidad de crear conciencia publica sobre la importancia del cuidado de

las ufias y la busqueda de atencion medica profesional.

1.2.3. Definicién del problemay sus causas
El problema principal es la resistencia de la poblacion para tratar problemas ungueales,
como la onicomicosis, debido a los efectos secundarios de los farmacos modernos

disponibles en el mercado nicaraguense.

Causas del problema:
a. Los farmacos modernos utilizados para tratar problemas ungueales tienen
composiciones sintéticas complejas y agresivas, lo que conlleva efectos
secundarios indeseados como dolor de estobmago, boca seca o somnolencia

entre otros efectos secundarios.

b. La produccion de farmacos modernos es costosa y requiere procesos
complejos, lo que resulta en tratamientos caros y escasos para afecciones

especificas como la onicomicosis.

c. La accion de los farmacos modernos no es lo suficientemente rapida para

ofrecer alivio inmediato a los pacientes que sufren de problemas ungueales.

Efectos del Problema:
a. Laingesta de farmacos agresivos puede causar efectos secundarios como dolor

de estbmago y otros trastornos gastrointestinales.

b. Los tratamientos para afecciones especificas como la onicomicosis son
costosos y escasos en el mercado, lo que dificulta el acceso de la poblacion a

una atencion adecuada.



c. El consumo a largo plazo de farmacos que contienen composiciones sintéticas
provoca deterioro en la salud emocional y fisica de los pacientes, afectando su
calidad de vida.

1.2.4. Problematica social de innovacion
La problemética social que se aborda con la propuesta del Plan de Negocios MARIZAY
Cuida de Ti a través de la presente investigacion, radica en la falta de acceso a
tratamientos accesibles para tratar la onicomicosis, asi como en la prevalencia de

efectos secundarios y limitaciones asociadas con los tratamientos convencionales.

La presencia de onicomicosis puede afectar significativamente la calidad de vida de
las personas, causando molestias fisicas, deformidades en las ufias, limitaciones en
las actividades diarias y problemas emocionales, como baja autoestima y aislamiento

social.

Muchas personas no tienen acceso a opciones de tratamiento efectivas para la
onicomicosis debido a la falta de productos accesibles y asequibles en el mercado.
Esto lleva a una prolongacion de la enfermedad y al malestar fisico y emocional de los
afectados.

Los tratamientos convencionales para la onicomicosis, como los farmacos
antifangicos, pueden causar efectos secundarios no deseados, como malestar
estomacal, somnolencia y reacciones alérgicas. Ademas, su eficacia puede ser

limitada y requieren un uso prolongado para ver resultados.

Debido a que existe una demanda creciente de tratamientos naturales y alternativos
para la onicomicosis que sean efectivos, seguros y accesibles. Los consumidores
buscan opciones que minimicen los efectos secundarios y proporcionen resultados

duraderos sin comprometer su salud general.



Ante esta problematica, el Plan de Negocios MARIZAY Cuida de Ti, propone ofrecer
una solucion innovadora mediante el desarrollo y comercializaciéon de productos
naturales para el cuidado de las ufias, como el antimicotico FUNGUSTOP. Esta
propuesta busca brindar una alternativa segura, efectiva y accesible para el
tratamiento de la onicomicosis, mejorando asi la calidad de vida de las personas

afectadas y satisfaciendo una necesidad no cubierta en el mercado actual.

1.3. Justificacion
La presente investigacion surge por la necesidad de promover la buena salud de las
ufias en la poblacion general, no solo como un asunto de estética, sino también como
un factor importante para el bienestar integral de las personas, para ello, se propone
el desarrollo de soluciones innovadoras que combinan el método cientifico con el

conocimiento de la medicina tradicional ancestral.

A diferencia de otras investigaciones, esta propuesta se centra en la creacién de
productos naturales formulados a partir de sustancias bioactivas con propiedades
medicinales. Estos productos no solo son efectivos para el cuidado de las ufias, sino
gue también son seguros para el organismo, evitando la aparicibn de efectos

secundarios.

El desarrollo de la marca MARIZAY Cuida de ti representan una tendencia entre la
innovacion tecnolégica y las practicas tradicionales en el sector salud de Nicaragua.
Se espera que esta iniciativa tenga un impacto positivo en la calidad de vida de las

personas, ofreciendo una alternativa natural y efectiva para el cuidado de las ufias.

En el marco de la Ley 759, Ley de Medicina Tradicional Ancestral, especificamente en
sus objetivos delineados en el Articulo 2 “la necesidad de promover la revitalizacion
de conocimientos y practicas de los sistemas de salud tradicionales, destacandose la

importancia de entender y evaluar la efectividad de la medicina natural.



La proteccion de los derechos de propiedad intelectual colectiva asociada a los
saberes de la medicina tradicional ancestral refuerza la necesidad de explorar la
relacion entre propiedad intelectual, innovacion y preservacion cultural, ademas, la
construcciéon de modelos propios de atencién en salud publica.” (LEY No. 759, LEY
DE MEDICINA TRADICIONAL ANCESTRAL, 2011).

1.4. Objetivos
1.4.1. Objetivo General

Evaluar la viabilidad técnica, econdmica y financiera del proyecto de produccion y
comercializacion de FUNGUSTOP, producto estrella de la marca MARIZAY Cuida de
Ti.

1.4.2. Objetivos Especificos

1.4.2.1. Realizar estudio de mercado para estimar y cuantificar la demanda
potencial insatisfecha de productos naturales para el cuidado de

las ufias en el Departamento de Managua.

1.4.2.2. Disefar el proceso de produccién de FUNGUSTROP, producto
estrella de la marca MARIZAY Cuida de Ti, incluyendo la seleccion
de equipos, utensilios e identificacion de materias primas y

proveedores necesarios para su fabricacion.

1.4.2.3. Plantear una estructura administrativa y legal para la constitucién

de la pequefia empresa MARIZAY Cuida de ti.

1.4.2.4. Elaborar el estudio financiero que determine la rentabilidad y
factibilidad de la empresa MARIZAY Cuida de ti.



CAPITULO 1.

2. Marco metodoldgico

La presente investigacion se fundamenta en varios conceptos clave, estos conceptos
proporcionan la base teorica y practica para el desarrollo y la ejecucién de la propuesta
comercial. A continuacion, se detallan algunos de los elementos del marco conceptual

adaptados al contexto de la presente investigacion:

2.1. Estudio de Prefactibilidad.
Segun Gabriel Baca Urbina estudio de prefactibilidad o anteproyecto, este profundiza
el examen en fuentes secundarias y primarias en investigacién de mercado, detalla la
tecnologia que se empleara, determina los costos totales y la rentabilidad econémica

del proyecto y es la base en que se apoyan los inversionistas para tomar una decision.

2.2. Metodologia de Evaluacién de Proyectos MEP:
La Metodologia de Evaluacién de Proyectos (MEP) no solo facilita la asociacion y
aplicaciéon de conceptos en la investigacion de tesis, sino que también permite
comprender la utilidad practica de los conocimientos adquiridos en diversas materias.
Esto se logra a través de un enfoque holistico que integra teoria y practica de manera

tangible y significativa, contribuyendo a la solidez y rigor cientifico del estudio.

2.3. Producto integrador del conocimiento en la Investigacion:
La Maestria en Economia Creativa y Emprendimiento Sostenible (MECES) ha
funcionado como un puente integrador entre los conocimientos adquiridos en diversas
disciplinas, fomentando una sélida comprensién y aplicaciéon practica de conceptos
como estadistica, mercado, economia, finanzas, marketing y gestion de proyectos en
escenarios reales. De esta manera, se han logrado desarrollar habilidades
transversales esenciales de manera integral, que capacita a lideres de proyectos

creativos y sostenibles que impulsen el desarrollo econémico y social.



2.4. Hipotesis:
Se estima que existe una demanda potencial insatisfecha significativa para el producto
estrella FUNGUSTOP, de la marca MARIZAY Cuida de ti, en el mercado de Managua.
Esta estimacion se basa en la alta prevalencia de trastornos en las ufias de pies y

manos, que afecta a méas del 50% de la poblacion adulta de la ciudad.

2.5. Tipo de investigacion:
La investigacion que se realiz6 para este proyecto de estudio fue exploratoria. Este
tipo de investigacion sirvio para conocer el porcentaje de la poblacion que padecié o

padecio de trastornos en las ufias de pies y manos.

2.6. Disefio de la investigacion
La investigacién se realizé de manera virtual haciendo buen uso de la tecnologia, por
medio de la recopilacion de informacion a través de encuestas, se aplicaron los
principios basicos para la elaboracion de un buen cuestionario, que permitieron
obtener la informacion deseada, la encuesta comprendié las preguntas necesarias de
manera sencillay directa, de seleccién mdultiple, verificacion, indicacién de porcentajes,

entre otras.

Se evitaron preguntas personales que pudieron ocasionar incomodidad o molestia al
encuestado, las preguntas fueron descritas por medio de intervalos o rangos, la
encuesta fue redactada con lenguaje sencillo de tal manera que cualquier persona la

comprendiera.

2.6.1. Variables
Las variables que se identificaron fueron las siguientes:
2.6.1.1. Variable independiente: Haber padecido o padecer trastornos en las
ufias de pies y manos.
2.6.1.2. Variable dependiente: Porcentaje de la poblacion que padecié o

padece trastornos en las uiias de pies y manos.
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2.6.2. Procedimiento:

2.6.2.1. Desarrollo de la encuesta: Las preguntas de la encuesta fueron
redactadas de manera clara y concisa, se seleccionaron el tipo de
preguntas adecuadas para recopilar la informacion deseada, el
formato de la encuesta fue disefiado para que fuera facil de usar.

2.6.2.2. Seleccion de la muestra: Se definieron los criterios de seleccion de
la muestra, se selecciond una muestra representativa de la
poblacion adulta de Managua.

2.6.2.3. Aplicacion de la encuesta: La encuesta fue distribuida a través de
WhatsApp, se recolectaron las respuestas de los participantes.

2.6.2.4. Analisis de datos: Los datos recopilados fueron procesados y
analizados, se calcul6 el porcentaje de la poblacion que padecio
0 padecio trastornos en las ufias de pies y manos.

2.6.2.5. Interpretacion de resultados: Los resultados obtenidos fueron
interpretados en el contexto de la investigacién, se sacaron
conclusiones sobre la prevalencia de trastornos en las uias de

pies y manos en la poblacién adulta de Managua.

Este disefio de investigacion exploratoria permitié obtener informacion valiosa sobre la
prevalencia de trastornos en las ufias de pies y manos en la poblacién adulta de
Managua. Esta informacion fue Gtil para confirmar la hipétesis de investigacion y para

desarrollar futuras investigaciones sobre este tema.

2.7. Novedad y actualidad del tema:
El presente tema de investigacion se enmarca en un contexto de creciente interés por
la medicina natural. En un mundo donde la preocupacion por los efectos secundarios
de los medicamentos convencionales y el deseo de encontrar tratamientos mas
naturales estan en aumento, el desarrollo de productos basados en la medicina

tradicional y natural se ha vuelto especialmente relevante.
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En Nicaragua, como en muchos otros lugares, existe una rica tradicion de medicina
natural y ancestral que ha sido transmitida a lo largo de generaciones. Sin embargo,
la integracion de estos conocimientos en el dmbito empresarial y comercial es
relativamente novedosa. El enfoque de esta investigacion hacia la produccion y
comercializaciéon de productos de la marca MARIZAY Cuida de Ti representa una
innovacion en la convergencia entre la medicina natural y el emprendimiento

empresarial.

Ademas, en el contexto actual postpandemia mundial de COVID-19, la busqueda de
soluciones de salud naturales y preventivas ha adquirido una importancia ain mayor.
La creciente conciencia sobre la importancia de fortalecer el sistema inmunolégico y
adoptar un enfoque integral hacia la salud ha generado una demanda creciente de
productos naturales y holisticos.

Por lo tanto, este tema de investigacion se presenta como una oportunidad Unica para
explorar nuevas fronteras en el campo de la medicina natural y la gestion empresarial,
ofreciendo respuestas innovadoras a las necesidades de salud del siglo XXI y

contribuyendo al desarrollo econdmico sostenible y la promocion del bienestar general.

2.8. Universo y muestra
El universo de la investigacion es el conjunto total de elementos a los que se quiere
generalizar los resultados del estudio. En este caso, el universo esta definido por la
poblacion total del Departamento de Managua, la cual es de 1.254.878 personas,

segun la informacién proporcionada por fuentes secundaria?.

La muestra es un subconjunto del universo seleccionado para participar en la
investigacion. En este caso, se plantea una muestra de 385 personas, la cual fue
calculada utilizando la féormula para muestras finitas con un nivel de confianza del 95%

y un margen de error del 5%.

L https://www.municipio.co.ni/municipio-managua.html
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La formula utilizada para calcular el tamafio de la muestra es:

N=(z"2 p (1-p))/(e”2 (N-1)+2Z*2 p (1-p))

Donde:

N: Tamafo de la muestra

Z: Nivel de confianza (en este caso, 1.96 para un 95% de confianza) p: Proporcion
estimada de la caracteristica que se desea medir (en este caso, se asume una
proporcién de 0.5, ya que no hay informacién previa sobre la prevalencia de la
caracteristica)

e: Margen de error (en este caso, 0.05 para un 5% de margen de error) Al

sustituir los valores en la féormula, se obtiene:

N =(1.96"2 0.5 (1-0.5))/(0.05"2 (1.254.878-1) + 1.96"2 0.5 (1-0.5))
N = 385

2.9. Criterio de seleccion de la muestra.
En el proceso de investigacion, es comun gue los investigadores no puedan estudiar
a toda la poblacién de interés. Por lo tanto, se recurre a diferentes tipos de muestreo
para recopilar datos y responder a las preguntas de investigacion.

En el caso de esta investigacion sobre la identificacion de enfermedades de las ufias
en pobladores de departamento de Managua, se empleard un muestreo por
conveniencia como método de seleccion de la muestra, para seleccionar la poblacion
objeto de estudio y recopilar la informacién necesaria, debido a que se pretende
estudiar caracteristicas especificas de las personas, ademas, teniendo en cuenta los

recursos limitados de tiempo y presupuesto para el desarrollo de la investigacion, este
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enfoque permite obtener datos relevantes de manera oportuna y eficiente, lo que de
otra manera podria no ser posible.

2.10. Método
La investigacion se llevdo a cabo de manera virtual, aprovechando la tecnologia
disponible para recopilar informacion a través de encuestas. Se aplicaron los principios
basicos para la elaboracién de un cuestionario efectivo, disefiado para obtener la
informacion deseada. El cuestionario incluyé preguntas de seleccion mdltiple,
verificacion e indicacion de porcentajes, entre otras, evitando preguntas personales
gue pudieran causar incomodidad. Se describieron las preguntas utilizando intervalos
0 rangos, y se redactaron con un lenguaje sencillo para garantizar su comprension por
parte de cualquier persona. La encuesta se estructuré de tal manera que se obtuvo
informacioén sobre variables relevantes para el estudio, como:

+ Habitos de compra

» Preferencias en cuanto a productos y servicios

* Expectativas y necesidades del mercado

« Conocimientos sobre la onicomicosis:

+ Sintomas y signos de la enfermedad

* Opciones de tratamiento

* Impacto en la calidad de vida

+ Habitos de higiene y cuidado de las ufias:

» Frecuencia de corte y limpieza de las ufas

+ Uso de esmaltes y otros productos

» Précticas de higiene en el hogar

5.4. Técnicay Procedimientos
Con respecto a la técnica:

1. Disefio de la encuesta
a) Se utilizé el software de encuestas online de Google Forms.
b) Se estructurd en secciones para abordar las variables de interés.
c) Se utilizaron diferentes tipos de preguntas:
14



O Variables segun su operatividad:
* Variables cualitativas
Las variables cualitativas se conocen también como variables categodricas. Se
caracteriza por no utilizar valores numeéricos, sino que describe los datos por
categorias o caracteristicas sin un orden natural. Las variables cualitativas pueden ser:
» Dicotémicas:
Este tipo de variable solamente permiten tomar dos valores posibles, por

ejemplo “si o no” “verdadero o falso”.
O Variables segun su escala:
. Variable de intervalo:
La escala de intervalo son escalas numéricas en las que conocemos tanto el orden

como las diferencias exactas entre los valores.

2. Distribucion de la encuesta:
Se compartio la encuesta a través de la red social de WhatsApp

O Seguimiento de la participacion:
Se monitoriz6 el trafico a la encuesta y las respuestas constantemente.

3. Andlisis de datos:

a) Se realizé un analisis estadistico con el software SPSS.

b) Se utilizaron diferentes técnicas estadisticas:
c) Andlisis descriptivo: Informacion basica sobre las variables (medias, medianas,

desviaciones estandar).
d) Analisis de frecuencia: Respuestas mas comunes a las preguntas.
e) Analisis de correlacion: Relacion entre dos variables.

f) Analisis de regresion: Factores que predicen una variable dependiente.

5.5. Procedimiento para la recolecciéon de datos
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Se recolectaron respuestas de los participantes a través de la encuesta en linea,

asegurando la calidad y la integridad de los datos recopilados.

O Se identificaron las variables que se querian estudiar en la investigacion, como
habitos de compra, percepcion de la marca, preferencias en productos y
servicios, etc.

O Se selecciono el tipo de pregunta mas adecuado para cada variable de interés,
considerando la informacién que se buscaba obtener.

O Se redactaron las preguntas de forma clara, precisa y comprensible para los
participantes.

O Se organizaron las preguntas en diferentes secciones de la encuesta para

facilitar su comprension y respuesta.

5.6. Proceso de aplicacion de la encuesta

O Se seleccion6 el canal de distribucidon mas adecuados para llegar al publico

objetivo, como Google Ads.

O Se segment6 la muestra de acuerdo con el publico objetivo de la investigacion,

considerando variables como sexo, edad, nivel educativo, etc.

O Se difundié la encuesta a través de la red social WhatsApp de MARIZAY Cuida
de Ti.

O Se monitorizd la tasa de participacion en la encuesta para asegurar que se
obtuviera un nimero suficiente de respuestas

5.7 Plan de andlisis y procesamiento de datos e informacion

O Se almacenaron las respuestas de los participantes en la nube de google forms.
O Se realiz6 una limpieza de datos para eliminar las respuestas incompletas,
inconsistentes o erréneas.

O Se codificaron las respuestas de los participantes para su analisis estadistico.
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2.11. Analisis de las alternativas de solucién

o

OO

Seleccién de las técnicas estadisticas: Se seleccionaron las técnicas
estadisticas mas adecuadas para analizar los datos recolectados, de acuerdo
con los objetivos de la investigacion.

Se realizé el andlisis estadistico utilizando el software SPSS.

Se interpretaron los resultados del andlisis estadistico para obtener

conclusiones relevantes para la investigacion.

2.12. Linea de investigacion.

El presente tema de investigacién se enmarca en el eje estratégico de la Economia

Creativa del Plan Nacional de Lucha contra la Pobreza, en el area de Investigacion:

Innovacion, Tecnologia y Desarrollo Socioecondémico.

O Lineas de Investigacion:

a)

b)

Innovacion, Tecnologia y Medio Ambiente (1IC-1).
Esta linea de investigacion se enfoca en el desarrollo y la aplicacién de
tecnologias innovadoras que promuevan el cuidado del medio ambiente y

mejoren los procesos productivos de manera sostenible.

Desarrollo Socio productivo, Emprendimiento y Bienestar (CEC-1).
Esta linea de investigacién busca impulsar el desarrollo econémico y social a
través del fomento del emprendimiento, la creacion de empleo y el bienestar de

la poblacion.

O Sub-linea de Investigacion:

1.

Tecnologias Aplicadas a Procesos Productivos (lIC-1.3).
Esta Sub-linea de investigacion se centra en el estudio y la implementacién de

tecnologias innovadoras que mejoren la eficiencia y la productividad en los
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procesos de produccion, con un enfoque en la sostenibilidad ambiental y el uso

eficiente de los recursos.

2. Desarrollo Econdmico Local, Regional y Nacional (CEC-1.2).
Esta Sub-linea de investigacion tiene como objetivo analizar y promover el
desarrollo econdmico a nivel local, regional y nacional, identificando
oportunidades de inversion, fortaleciendo las capacidades empresariales y

fomentando la creacién de empleo en sectores estratégicos.

La investigacion propuesta sobre los productos de la marca MARIZAY Cuida de ti se
alinea con estas areas y lineas de investigacion, ya que busca introducir innovaciones
tecnoldgicas en los procesos productivos para garantizar la calidad de los productos y
la sostenibilidad ambiental. Ademas, se enfoca en el desarrollo socioecondmico
mediante el fomento del emprendimiento y la generacion de empleo a nivel local y

nacional.

2.13. Aspectos Generales:

2.13.1. Informacion General
El presente plan de negocios describe la creacion y gestion de la marca "MARIZAY
Cuida de Ti", dedicada a la investigacion, produccidn y comercializacion de productos
naturales para el cuidado de las ufas. Se abordaran los aspectos econdémicos,
tecnolégicos y financieros del proyecto, destacando la calidad, originalidad y

compromiso con la salud publica y el medio ambiente.

2.14. Diagnéstico situacional del entorno

2.14.1. Andlisis Externo (Analisis PESTEL)

Factores Externos Oportunidad Amenaza
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Politico

Econdmico

Nicaragua ha
experimentado una
relativa estabilidad
politica en los ultimos
afos, lo que ha creado
un entorno favorable
para la inversion.

El marco regulatorio en
Nicaragua es
relativamente flexible,
lo que facilita la
entrada de nuevas
empresas al mercado.

Nicaragua ha
experimentado un
crecimiento econémico
sostenido en los
altimos afios, lo que
ha creado un mercado
atractivo para las
empresas.

La inflacion ha sido
relativamente baja en
Nicaragua en los
ualtimos afos, lo que ha
ayudado a mantener
estables los precios.

El tipo de cambio entre
el cordoba
nicaraguense y el

Conflicto por
injerencismo puede
generar incertidumbre y
desconfianza entre los
inversores, lo que
puede llevar a la fuga
de capitales.

Las empresas pueden
verse afectadas por la
violencia o las
protestas, lo que puede
interrumpir sus
operaciones y
aumentar sus costos.

Aumento en los precios
del petréleo ha elevado
los costos de
produccion para las
empresas que utilizan
petréleo como
combustible o materia
prima.

La pandemia ha
reducido la demanda
global de bienes y
servicios, lo que ha
impactado
negativamente las
ventas de las
empresas.

La pandemia ha
provocado
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Social

délar estadounidense
ha sido relativamente
estable en los ultimos
afos, lo que ha
reducido el riesgo
cambiario para las
empresas.

La poblacién de
Nicaragua es
relativamente joven y
esta creciendo, lo que
crea una demanda de
productos y servicios.

El nivel educativo de
la poblacion de
Nicaragua esta
mejorando, lo que
crea una fuerza

laboral mas calificada.

interrupciones en la
cadena de suministro
global, lo que ha
dificultado el acceso
de las empresas a los
materiales y productos
gue necesitan.

La crisis ha generado
inestabilidad en los
mercados financieros,
lo que ha dificultado el
acceso de las
empresas al
financiamiento.

La distribucion de la
riqgueza en Nicaragua
es desigual, lo que
puede crear desafios
para las empresas que
buscan vender
productos a la
poblacion de bajos
ingresos.
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Tecnoldgico

El acceso a internet en
Nicaragua ha
aumentado en los
ultimos afios, lo que
ha creado nuevas
oportunidades para las
empresas.

La adopcion de
tecnologia por parte
de las empresas en
Nicaragua esta
aumentando, lo que
estd mejorando la
eficiencia y la
productividad.

Infraestructura
tecnoldgica: La
infraestructura
tecnoldgica en
Nicaragua esta
mejorando, lo que esta
facilitando la adopcion
de nuevas
tecnologias.

Los ciberataques
pueden provocar la
pérdida de dinero a
través del robo de
datos, la interrupcion
de las operaciones o el
pago de rescates,
ademas pueden dafar
la reputacion de una
empresay la confianza
de sus clientes,
también, pueden
provocar la pérdida de
datos confidenciales,
lo que puede tener un
impacto negativo en la
competitividad de una
empresa, asi mismo
pueden interrumpir las
operaciones de una
empresa, lo que puede
provocar la pérdida de
productividad y ventas.
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. * El cambio climatico es
una amenaza para
Nicaragua, ya que
puede provocar
eventos climaticos
extremos como
sequias e
inundaciones.

Nicaragua tiene una
gran cantidad de

Ecolbgico recursos naturales,
como agua, tierra 'y -
minerales. » Laregulacion
ambiental en
Nicaragua esta
aumentando, lo que
puede aumentar los
costos para las
empresas.
* Enlos dltimos afios el .
entorno legal en
Nicaragua favorece el
Legal desar,roI!o socio lqestapilidad politica y
econdémico que disturbios sociales.

promueve la cultura de
emprendimiento y
negocios propios.

Tabla 1 Analisis Externo (Andlisis PESTEL)

ANALISIS PESTEL

Politico
10

Legal Econdmico

Ecolégico

Tecnoldgico

Gréafico 1 Analisis Pestel
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* Interpretacion de los valores:
1. El entorno ecoldgico y social presentan las mayores oportunidades para la

empresa MARIZAY Cuida de Ti
2. El entorno econdmico y tecnolégico presentan riesgos que la empresa
deben considerar.

3. El entorno politico y legal es variable y requiere un analisis cuidadoso.

El entorno externo que enfrentan las empresas en Nicaragua presenta tanto
oportunidades como desafios. Si la empresa MARIZAY Cuida de Ti logra adaptarse a
este entorno cambiante y aprovechar las oportunidades que ofrece tendran mas

probabilidades de tener éxito.

o Andlisis de las fuerzas competitivas de la empresa (Cinco fuerzas Porter).

ANALISIS 5 FUERZAS DE PORTER

Alta rivalidad entre

competidores
1.00

0:80
0:60

040 Alta amenaza de
nuevos competidores

Alto poder
negociacion de
clientes 0:20
0.00

Alto poder
negociacion de
proveedores

Alta amenaza
productos

Gréafico 2 Analisis 5 fuerzas de PORTER

23



* Interpretacion de los valores:

1.

Poder de negociacién de los proveedores: 0.30 (bajo) Indica que los
proveedores tienen un poder de negociacion bajo. Esto es positivo para la

empresa, ya que puede obtener mejores precios y condiciones en sus compras.

Poder de negociacion de los clientes: 0 (bajo) Indica que los clientes tienen un
poder de negociacion bajo. Esto también es positivo para la empresa, ya que

puede tener un mayor control sobre sus precios y margenes.

Amenaza de nuevos competidores: 0.40 (media) Indica que la amenaza de
nuevos competidores es media. Esto puede ser un problema para la empresa,

ya que debe competir con mas empresas por el mercado.

Amenaza de productos sustitutos: 1 (alta) Indica que la amenaza de productos
sustitutos es alta. Esto puede ser un problema para la empresa, ya que los
clientes pueden optar por comprar productos sustitutos si no estan satisfechos

con la oferta de la empresa.

Rivalidad entre competidores: 0.90 (alta) Indica que la rivalidad entre
competidores es alta. Esto puede ser un problema para la empresa, ya que tiene

gue competir con empresas que ofrecen productos o servicios similares.

El andlisis de las 5 fuerzas de Porter indica que la empresa MARIZAY Cuida de Ti tiene

una posicion moderadamente favorable en el mercado. Esto se debe a que tiene un

poder de negociacion bajo con sus proveedores y clientes, una amenaza media de

nuevos competidores, una amenaza alta de productos sustitutos y una alta rivalidad

entre competidores.

1. Para la amenaza de nuevos competidores la empresa puede aumentar las
barreras de entrada al mercado, como invertir en investigacion y desarrollo,

crear una marca fuerte y desarrollar relaciones exclusivas con proveedores,
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de esta manera la empresa puede diferenciarse de sus competidores para

gue sea mas dificil para los nuevos competidores entrar al mercado.

2. Para la amenaza de productos sustitutos, la empresa puede invertir en
innovacion para desarrollar productos o servicios que sean superiores a los
productos sustitutos, asi la empresa puede diferenciarse de los productos
sustitutos para que los clientes no los consideren como una alternativa

viable.

3. Para la rivalidad entre competidores, la empresa puede buscar ser el
productor de menor costo en la industria y enfocarse en un segmento
especifico del mercado y desarrollar una oferta especializada para ese

segmento.

En general, la empresa tiene una posicion moderadamente favorable en el mercado,
esto se debe a que tiene un poder de negociacion alto con sus proveedores y clientes,
y una baja rivalidad entre competidores. pero debe tomar medidas para protegerse de
las amenazas de nuevos competidores, productos sustitutos y la alta rivalidad entre

competidores.

a. Matriz de evaluacion de factores internos (EFE) y externos (EFI)

Para realizar el andlisis de la Matriz EFE (Evaluacién de Factores Externos) y EFI
(Evaluacion de Factores Internos), primero asignaremos valores a los factores internos
y externos mas relevantes para el plan de negocios de MARIZAY Cuida de Ti. Luego,
utilizaremos estos valores para calcular la puntuacion total de la empresa en cada

matriz y determinar su posicion estratégica.

EFE

No. Factores externos claves Ponderacion| Calificacion|Valor
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Oportunidades (entre 5a 10

Balance
positivo

factores) (1,2,3.4)
Tendencia creciente hacia
1 |productos naturales en el 10% 4 0.4
mercado
5 Competencia en el sector de 3 0.3
productos naturales 10% :
Aumento de la conciencia
3 |sobre el cuidado personal y lal 10% 4 0.4
salud
Regulaciones
4 |gubernamentales favorables 10% 4 0.4
para productos naturales
Cambios en los habitos de
5 |consumo hacia productos 10% 4 0.4
saludables
Amenazas (entre 5a 10
factores)
L Competencia en el sector de 3 0.3
productos naturales 10% '
5 Resistencia a cambios en los 5 0.2
habitos de consumo 10% '
3 Cambios en las regulaciones n o1
para productos naturales 10% '
4 Limitaciones en la cadena de 1 0.1
suministro 10% :
5 |Inestabilidad econdmica 10% 2 0.2
Total 100% 2.8
EFI
No.|Factores internos claves Ponderacién|Calificacion| Valor
Fortalezas
(3a4)

(entre 5 a 10 factores)
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L Innovacion en el desarrollo A 04
de productos 10% '

5 Capacidades de investigacion 4 04
y desarrollo 10% :

3 |Flexibilidad organizativa 10% 4 0.4

A Eficiencia en estrategias de 10% 3 0.3
marketing 0 '

5 Gestion de la cadena de 4 04
suministro 10% :
Limitantes (entre 5a 10
factores) (1a2)

L Recursos financieros| 3 0.3
limitados 10% :

Falta de experiencia en

2 . o 2 0.2
marketing y ventas 10%

3 | Bajo conocimiento de marca 10% 2 0.2

4 | Dependencia de proveedores 10% 4 0.4

5 |Falta de personal calificado 10% 4 0.4

Total 100% PR Caance
O 0 : positivo
Tabla 2 Matriz de evaluacién de factores internos (EFI) y externos (EFE)
 Resultado
X Y
EFE EFI BURBUJA
2.8 3.4 3.1

Tabla 3 Resultado Matriz de evaluacién de factores internos (EFI) y externos (EFE)
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EFE EFI

Grafico 3 Resultado de la Ponderacién de matriz EFE — EFI

28



LA MATRIZ INTERNA-EXTERNA

(IE)

Crecery construir

Totales Ponderados del EFE
Fuerte Promedio Debil
40

30240 20a299 Oa
; 5 og 02788
Ako
! ]
30240 )
Totales
30
Ponderados k
del EFI Meda W v 1
202299
20 /
Byo vil Vil
10a 199
10 l
Retenery

mantener Cosecharo
desinvertir

10

anE

Gréfico 4 Total de ponderaciones IE

Interpretacion de los valores:

a)

b)

Matriz EFE: La puntuacién de 2.8 indica que las oportunidades en el
mercado son atractivas, con una tendencia creciente hacia productos
naturales, mayor conciencia sobre el cuidado personal y regulaciones
gubernamentales favorables. Sin embargo, las amenazas como la
competencia, los cambios en los habitos de consumo y las

regulaciones también son significativas.

Matriz IFI: La puntuacion de 3.4 indica que MARIZAY Cuida de Ti
tiene fortalezas en areas como la innovacion, la flexibilidad y las
buenas relaciones con proveedores. Sin embargo, también existen
limitaciones en cuanto a recursos financieros, experiencia en

marketing y conocimiento de marca.
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* Andlisis de la posicion estratégica de MARIZAY Cuida de Ti:

En base a las puntuaciones obtenidas en las matrices EFE (2.8) e IFI (3.4), se

establece un valor ponderado de 3.1, que ubica a la empresa en el Cuadrante 1l esto

representa (Debilidad - Gran Oportunidad).

Esta posicidn estratégica revela que MARIZAY Cuida de Ti no ha logrado aprovechar

completamente las oportunidades del mercado debido a la existencia de debilidades

internas, para fortalecer su posicion competitiva, la empresa debe enfocarse en:

* Fortalecer las areas débiles tales como:

1.
2.

Buscar financiamiento para aumentar los recursos financiero.
Desarrollar estrategias de marketing y ventas para aumentar la

visibilidad y conocimiento de la marca.

3. Capacitar al equipo de trabajo en marketing y ventas.

Diversificar la cadena de suministro para reducir la dependencia de

proveedores.

* Aprovechar las oportunidades:

1.

Desarrollar una estrategia de diferenciacion clara para destacarse de
la competencia.

Participar en eventos y ferias del sector para aumentar la visibilidad
de la empresa.

3. Utilizar las redes sociales para conectar con clientes potenciales.

4. Ofrecer productos personalizados y adaptables a las necesidades

individuales.

* Minimizar las amenazas:

1.

Implementar un sistema de control de calidad para garantizar la
seguridad y eficacia de los productos.
Monitorear el entorno competitivo y regulatorio para adaptarse a los

cambios.
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El éxito de la empresa MARIZAY Cuida de Ti dependera de su capacidad para

adaptarse a un mercado dinamico y competitivo y aumentaran sus posibilidades de

éxito en el mercado de productos naturales.

Construccién del problema.
a) Definicion del problema y causas.

El problema identificado para el planteamiento del presente tema de
investigacion fue la prevalencia de problemas ungueales y la baja busqueda de
atencion médica en la poblacion de la ciudad de Managua. Se observé que
muchas personas experimentan problemas relacionados con las ufias, como
infecciones fungicas ademas hay una prevalencia de efectos secundarios
asociados con los tratamientos convencionales que han llevado a una baja

busqueda de atencion médica para estos problemas.

Las causas ante esta probleméatica varian, desde factores individuales, factores
socioecondmicos, factor del sistema de salud e incluso factores ambientales,
en cual es importante destacar que la causa del problema puede ser una
combinacion de estos factores. O Factores individuales
- Desinformacién sobre la importancia del cuidado de las ufias y las
consecuencias de no tratar los problemas ungueales.
- Uso inadecuado de los tratamientos por auto medicarse.
- Falta de atencién a la higiene personal y el cuidado de las ufias.
- Sentimientos como verguenza o miedo, pueden impedir que las
personas busquen ayuda médica. O Factores socioecondmicos
- Dificultad para obtener atencién médica debido a la falta de recursos
econdémicos, seguro médico o tiempo.
- Algunos tratamientos para las enfermedades ungueales pueden ser
costosos y no accesibles para todos.
- El seguro médico no cubre el tratamiento de las enfermedades
ungueales.

O Factores del sistema de salud
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- [Escasez de especialistas en el tratamiento de las enfermedades
ungueales.

- Dificultad para obtener una cita con un especialista en un tiempo
razonable.

- Insuficiente informacion y educacion sobre las enfermedades
ungueales disponible para la poblacion. o Factores ambientales

- Elclima calido y humedo favorece el crecimiento de hongos y bacterias
gue pueden causar infecciones ungueales.

- El contacto con productos quimicos agresivos puede dafiar las ufias y
hacerlas mas susceptibles a problemas, algunos productos de
limpieza casera pueden aumentar el riesgo de contraer problemas

ungueales.

b) Identificacion de Necesidades.
Se identificé que existe una brecha en el mercado que puede ser abordada
mediante la introduccién de productos naturales innovadores y accesibles que
satisfagan las necesidades de los consumidores y promuevan un enfoque mas
holistico y sostenible para el cuidado de las ufas, es decir considerar el
problema identificado desde una perspectiva mas amplia e integradora,

teniendo en cuenta todos los factores relacionados con el tema.
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2.14.2. Analisis del microentorno, matriz FODA.

{" FORTALEZ \ {" OPORTUNIDADES
I 1. Investigacion Cientifica. : | .'/" AM ENAZAS

| - 6. Tendencia hacia Productos Naturales. [
e 4 2. Compromiso con la Salud. : | 7. Colaboracién en Investigacion. i
DEBILIDADES \3. Innovaci6n Sostenible. I | 8 Apoyo Gubernamental. - 1. Cambios en las Preferencias del
o o [- Marcay Posicionamiento. | | 9. Expansion Internacional. I Consumidor.
Disponibilidad de Materia Prima |5 Valores Empresariales. , ° 10. Desarrollo de Alianzas. | 2. Desafios en la Obtencién de

2. Competencia en el Mercado de Patentes.

Productos Naturales. F7 A — © 3. Impactos Ambientales.

3. Desafios con las Formulaciones. | Competencia de Grandes

Regulaciones y Certificaciones. Corporativos.

ANALISIS 5. Inestabilidad Econdmica.
i — FO DA ................

5. Recursos Financieros Limitados.
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Este andlisis FODA proporciona una base para la formulacion de estrategias que
capitalicen las fortalezas, aprovechen las oportunidades, aborden las debilidades y
mitiguen las amenazas, guiando el desarrollo estratégico de "MARIZAY Cuida de Ti"
hacia el éxito en su mercado objetivo.

2.14.3. Objetivos estratégicos
2.14.3.1. Estrategias de Ofensiva:

Se identificaron oportunidades externas, como el crecimiento del mercado de la
medicina natural, y fortalezas internas, como la experiencia en investigacion y

desarrollo, que podrian respaldar estrategias para aprovechar estas oportunidades.

1. Diversificacion de Productos - Oportunidades, la empresa puede
aprovechar la oportunidad de expandir la oferta y llegar a nuevos segmentos
de mercado.

* Accion Propuesta: Introduccién de nuevas lineas de productos
basados en sustancias bioactivas para llegar a segmentos de
mercado no explorados.

* Razdbn Estratégica: Aprovechar la oportunidad de expandir la oferta

y captar nuevos segmentos.

2. Campafas de Marketing Innovadoras — Fortalezas, hay que destacar en
el mercado capitalizando nuestra fortaleza en investigacion cientifica e
innovacion, lo que le permitira ofrecer productos y servicios mas competitivos
y de mayor calidad.

* Accién Propuesta: Desarrollo de campafias creativas que resalten la
innovacion y beneficios de los productos MARIZAY Cuida de Ti.
+ Razdn Estratégica: Capitalizar la fortaleza en investigacién cientifica

para destacar en el mercado y fortalecer la imagen de marca.
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3. Alianzas Estratégicas con Instituciones Cientificas — Oportunidades, la
empresa mejorara la calidad de los productos y respaldara la investigacion
continua con la gestién de su Propiedad Intelectual y Certificaciones.

* Accion Propuesta: Establecimiento de colaboraciones con
instituciones cientificas para respaldar la investigacion y mejorar la
calidad de los productos.

+ Razdn Estratégica: Aprovechar oportunidades mediante alianzas

que refuercen la posicidén en investigacion y desarrollo.

2.14.3.2. Estrategias de Reorientacion:

Se buscaron maneras de mitigar las amenazas externas identificadas, como la
entrada de nuevos competidores, aprovechando las oportunidades internas, como
la experiencia en investigacion y desarrollo, para reorientar el negocio hacia la

produccioén de productos de mayor valor agregado.

1. Enfoque en Segmentos de Mercado Especificos — Amenazas, se
mitigaran las amenazas identificando segmentos de mercado especificos
con alta demanda.

* Accibén Propuesta: Identificacion y concentracién en segmentos de
mercado especificos con alta demanda de productos naturales.
+ Razdn Estratégica: Mitigar amenazas al dirigirse a mercados

especificos con potencial de crecimiento.

2. Revisiéon de la Cadena de Suministro — Debilidades, se identificara la
dependencia de materias primas naturales como debilidad, para optimizar la
cadena de suministro.

* Accion Propuesta: Optimizacion de la cadena de suministro para
reducir dependencias y mejorar eficiencia en la obtencion de materias

primas naturales.
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Razon Estratégica: Abordar la debilidad de dependencia de materias

primas y mejorar la eficiencia operativa.

3. Desarrollo de Productos Especializados — Oportunidades, se destacara

en el mercado, desarrollando productos especializados que satisfacen

necesidades especificas de nuestros clientes.

Accion Propuesta: Investigacion y desarrollo de productos
especializados para abordar necesidades especificas de los
consumidores.

Razon Estratégica: Aprovechar oportunidades al ofrecer soluciones

especificas que puedan diferenciar la marca.

2.14.3.3. Estrategias Defensivas:

La empresa desarroll6 estrategias defensivas para proteger su posicion en el

mercado, especialmente frente a la entrada de nuevos competidores. Estas

estrategias se basaron en sus fortalezas internas, como su experiencia en

investigacion, desarrollo y Propiedad Intelectual.

1. Proteccion de la Propiedad Intelectual — Fortalezas, se fortalecera la

proteccion de la propiedad intelectual, desde la investigacion cientifica y

desarrollo de productos o procesos para posteriormente solicitar proteccion

por Patentes de Invencién en Nicaragua.

Accién Propuesta: Reforzamiento de medidas de proteccién de la
propiedad intelectual y registros de patentes.
Razdn Estratégica: Fortalecer la posicion competitiva basandose en

la propiedad intelectual derivada de la investigacion cientifica.

2. Calidad y Certificaciones — Fortalezas, se reforzara las buenas practicas

de protocolos para asegurar calidad desde la investigacion hasta la
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produccion con el objeto de buscar certificaciones que consoliden y nos

posiciones como lideres en productos naturales.

Accién Propuesta: Obtencion de certificaciones de calidad para
consolidar la posicion como lider en productos naturales.
Razon Estratégica: Reforzar la confianza del consumidor y la

posicion de liderazgo en el mercado.

3. Desarrollo de Relaciones con Clientes — Fortalezas, se fortaleceran las

relaciones con nuestros clientes, brindando atencion personalizada,

comprometida para satisfacer sus necesidades y de esta manera construir

lealtad y defender nuestra posicion en el mercado.

Accién Propuesta: Estrategias para fortalecer las relaciones con
clientes, como programas de fidelizacion y atencion personalizada.
Razon Estratégica: Utilizar la fortaleza en relaciones con clientes

para construir lealtad y defender la posicion en el mercado.

2.14.3.4. Estrategias de Supervivencia:

Las estrategias de supervivencia de la empresa se enfocaron en reducir sus costos

operativos, mejorar su eficiencia y productividad, y desarrollar nuevos productos y

servicios, para abordar sus debilidades internas y enfrentar las amenazas externas,

asegurando la adaptabilidad y resiliencia del negocio.

1. Gestiéon Eficiente de Recursos Financieros — Debilidades, la empresa

abordard su debilidad de recursos financieros limitados mediante una

gestion eficiente, como la reduccién de costos, la optimizacion de procesos

y la busqueda de nuevas fuentes de financiamiento.

Accion Propuesta: Implementar practicas financieras eficientes y
explorar opciones de financiamiento.
Razdén Estratégica: Abordar la debilidad de recursos financieros

limitados para garantizar la sostenibilidad.
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2. Adaptabilidad ante Cambios en el Mercado — Amenazas, se afrontaran
las amenazas adaptado la empresa rapidamente a los cambios en las
preferencias del consumidor y las condiciones del mercado, a traves de una
estrategia flexible y adaptable que le permita responder rapidamente a los
cambios.

» Accion Propuesta: Establecer sistemas de monitoreo de tendencias
de mercado y capacidad de respuesta rapida.
* Razon Estratégica: Afrontar amenazas adaptandose a cambios en

las preferencias del consumidor y condiciones del mercado.

Resiliencia ante Impactos Ambientales — Amenazas, la empresa mitigara las
amenazas ambientales desarrollando practicas sostenibles, como la reduccion de su
huella de carbono y el uso de energias renovables, y planes de contingencia para
responder a eventos climaticos extremos.

* Accién Propuesta: Desarrollo de practicas sostenibles y planes de
contingencia para mitigar impactos ambientales.
* Razbn Estratégica: Mitigar amenazas ambientales y garantizar la

resiliencia operativa.

2.15. Marco Legal
Para la puesta en marchar del presente tema de investigacion, se han estudiado y
planteado todas las legislaciones que permitan el correcto funcionamiento de la
empresa MARIZAY. Es importante conocer el entorno legal y todas las
disposiciones juridicas que favorecen la ejecucion del proyecto, asi como
determinar las posibles restricciones que se pueden llegar afrontar durante su
desarrollo, para ello debe anticiparse todas las necesidades que puedan surgir. Se
deben tener muy en claro las legalidades y normas que regulan los diferentes
tramites que se aplicaran durante toda la vida del proyecto, la correcta ejecuciéon de
las diferentes leyes seran un respaldo de alto valor, por el contrario, si el proyecto

no es viable desde el punto de vista legal, el proyecto no podra ser justificado por
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las leyes del derecho, a continuacion, se desglosa cada una de las leyes pertinente

para el desarrollo de este proyecto de emprendimiento.

a) Mercado

b)

Ley de medicamentos y farmacias

Institucién estatal: ministerio de salud
Base legal: ley 292, ley de medicamentos y farmacias

Costos de registro sanitario y registro de establecimiento: $
305.90

Costos imprevistos: $ 16.00 Costos totales: $ 322.36

Legislacion sanitaria sobre los permisos que deben obtenerse, la
forma de presentacién del producto, sobre todo en el caso de los

alimentos.

Elaboracion y funcionamiento de contratos con proveedores y
clientes.

Permisos de vialidad y sanitarios para el transporte del producto.

Localizacién

Permiso de construccion

Institucién estatal: alcaldia de Managua

Base legal: reglamento 504, reglamento de permiso de construccion
para el area del municipio de Managua.

Aranceles para solicitar permiso de construcciéon: $ 283.14

f) Plan de arbitrios municipal

Institucion estatal: alcaldia de Managua
Base legal: decreto 455, plan de arbitrios municipal

Aranceles para solicitar matricula: $ 25.15
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Costos imprevistos: $16.00 Costos totales: $41.15

g) Timbres de ley

Institucion estatal: ministerio de hacienda y crédito publico

Base legal: decreto 822, ley de concertacién tributaria” (Ict)

Aranceles de timbres fiscales: $ 200.00

h) Numero ruc

Institucion estatal: alcaldia de Managua
Base legal: decreto 850, ley creadora del registro tnico del ministerio
de finanzas

Aranceles de timbres fiscales: $ 7.00

i) Constitucion legal de la empresa

)
k)

Institucidn estatal: registro de la propiedad inmueble y mercantil
Base legal: ley 920, ley de tasas de los registros publicos del
sistema nacional de registro.

Aranceles para solicitar registro de la sociedad: $ 73.21
Costos imprevistos:

Costos totales: $ 73.21

Estudios de posesion y vigencia de los titulos de bienes raices.
Litigios, prohibiciones, contaminacion ambiental, uso intensivo de
agua en determinadas zonas.

Apoyos fiscales por medio de exencion de impuestos, a cambio de

ubicarse en determinada zona.

m) Gastos notariales, transferencias, inscripcion en registro publico de la

propiedad y el comercio.

n) Determinacién de los honorarios de los especialistas o profesionales

que efectien todos los tramites necesarios.
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0) Estudio técnico
Registro de marcas
Institucion estatal: ministerio de fomento industria y comercio.
Base legal: ley 380, ley de marca y otros signos distintivos
Aranceles para solicitar registro de marcas: $ 1,360.00
Costos imprevistos: $1,530.00
Costos totales: $2,890.00

p) Registro de patentes de invencion y nuevas tecnologias
Institucion estatal: ministerio de fomento industria y comercio.
Base legal: ley 354, ley de patentes de invencion, modelos de
utilidad y disefios industriales
Aranceles de solicitudes de registro de patentes: $ 6,265.00
Costos imprevistos: $ 3,300.00 Costos totales: $9,565.00

g) Aranceles y permisos necesarios en caso de que se importe alguna
maquinaria o0 materia prima.

r) Leyes contractuales, en caso de que se requieran servicios externos.

Administracion y organizacion
s) Leyes gque regulan la contrataciébn de personal sindicalizado y de
confianza. Pago de utilidades al finalizar el ejercicio.
t) Prestaciones sociales a los trabajadores. Vacaciones, incentivos,
seguridad social, ayuda a la vivienda, etcétera.
u) Leyes sobre seguridad industrial minima y obligaciones patronales en
caso de accidentes de trabajo.

Aspecto financiero y contable
v) La ley del impuesto sobre la renta rige lo concerniente a: tratamiento
fiscal sobre depreciacion y amortizacibn, método fiscal para la

valuacion de inventarios, pérdidas o ganancias de operacion, cuentas
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incobrables, impuestos por pagar, ganancias retenidas, gastos que
puedan deducirse de impuestos y los que no estan sujetos a esta
politica, etcétera.

w) Si la empresa adquiere un préstamo de alguna institucion crediticia,
hay que conocer las leyes bancarias y de las instituciones de crédito,
asi como las obligaciones contractuales que de ello se deriven.

2.16. Gestion estratégica

La gestion estratégica del plan de negocios para la comercializacion de productos
de la marca "MARIZAY Cuida de Ti" es un proceso continuo que se centra en el
logro de objetivos a largo plazo, mediano plazo y la adaptacion a los cambios del

entorno empresarial.?

2.17. Definicion del negocio

"MARIZAY Cuida de Ti" es un negocio especializado en la formulacién, produccién
y comercializacion de productos naturales para el cuidado personal de las ufas.
Este emprendimiento se distingue por su compromiso con la salud publica y la
sostenibilidad, al ofrecer soluciones innovadoras basadas en sustancias bioactivas
extraidas de plantas medicinales. Con una vision clara de integrar el conocimiento
cientifico y la medicina tradicional ancestral, este negocio no solo busca satisfacer
las crecientes demandas de consumidores en busqueda de alternativas saludables,
sino también posicionar la marca como lider en el mercado de productos naturales
para el cuidado de ufias. Desde la formulacion técnica hasta las estrategias de
marketing, "MARIZAY Cuida de Ti" aspira a fusionar la eficacia de sus productos
con un enfoque consciente hacia el medio ambiente, creando asi un legado que

promueva la salud, la sostenibilidad y el bienestar.

2.18. Caracteristicas diferenciadoras

2 (Stettinius, 2015)
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La propuesta del plan de negocios para la comercializacion de productos naturales
de la marca "MARIZAY Cuida de Ti" se distingue por su enfoque integral en la salud,
la sostenibilidad y la innovacion. La marca se centra en utilizar sustancias bioactivas
de plantas medicinales para ofrecer nuevas soluciones naturales y efectivas para

el cuidado de las uias, esto manifiesta el compromiso con la salud publica

La fusidbn de métodos cientificos y la medicina tradicional ancestral se manifiesta
en la formulacion de productos y en la filosofia de la marca, ademas la marca se
distingue por sus estrategias creativas de marketing y branding innovador, que
buscan destacarse en el mercado y conectar con los valores sociales y culturales

de los consumidores.

Visién

Posicionarnos como la empresa lider en Nicaragua, enfocada en la investigacion,
formulacion, desarrollo, produccién y comercializacion de productos exclusivos que
contienen sustancias bioactivas con propiedades medicinales que inspiren y

empoderen a las personas, promoviendo la buena salud y el bienestar social.

Mision
Crear productos sostenibles e innovadores mediante la fusion de métodos de
investigacion cientifica con la medicina tradicional ancestral, contribuyendo al

cuidado personal integral.
Valores

* Innovacion: Trabajamos en armonia con la ciencia y la tradicion para ofrecer

soluciones innovadoras.
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Compromiso con la Salud: Estamos dedicados a la creacién de productos

gue contribuyan de manera significativa a la mejora de la salud y el bienestar

Sostenibilidad: Nos aseguramos de que nuestros productos respeten tanto

al medio ambiente como a la comunidad donde operamos.

Empoderamiento: Inspiramos y empoderamos a las personas, a través de la

ciencia moderna y las tradiciones ancestrales en cuanto al cuidado personal.

Calidad: Nos comprometemos con garantizar calidad desde la investigacion
hasta la produccion y distribucion de los productos, respaldados por

certificaciones, para satisfacer a nuestros clientes.

Servicio: Nuestra prioridad es proporcionar atencién personalizada a todos

nuestros clientes.

Trabajo en equipo: Colaboramos armoniosamente para alcanzar objetivos

comunes con eficacia y cooperacion.

Respeto: Tratamos a todos con amabilidad, empatia y dignidad, sin importar

Su origen o creencias.

Puntualidad: Gestionamos nuestro tiempo de manera eficiente para atender

a nuestros clientes con prontitud.

Capitulo Il Estudio de Mercado

La gestion del mercado del presente plan de negocio se sustenta en el analisis de

la encuesta aplicada, destacando los resultados claves obtenidos. Ante la

prevalencia de problemas de atencidon ungueales y la escasa busqueda de

medicina identificada, la empresa adoptara una estrategia ofensiva para promover

una solida conciencia publica sobre la importancia del cuidado de las ufias y la
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necesidad de atencion profesional. Esta iniciativa se alinea con la oportunidad de
satisfacer una demanda insatisfecha de productos naturales y servicios

especializados en el mercado nicaragtiense.

Con el objetivo de abordar la falta de concientizacion social, la empresa
implementara campafas educativas innovadoras, aprovechando su experiencia en
investigacion cientifica y desarrollo de productos naturales. Este enfoque resaltara
la calidad de los productos y contribuira a mitigar amenazas identificadas, como la

falta de conocimiento sobre practicas seguras de cuidado ungueal.

Ademas, se ejecutaran estrategias defensivas para proteger la propiedad
intelectual y fortalecer la calidad de los productos, en respuesta a la falta de
busqueda de atencidn médica especializada identificada en la investigacion. La
empresa establecera relaciones efectivas con los clientes para fomentar la lealtad
y defender su posicion en el mercado, contrarrestando asi la debilidad de la falta
de busqueda de atencion médica.

Como parte de la estrategia de reorientacion, se focalizaran los esfuerzos en
segmentos de mercado especificos, abordando problemas ungueales especificos
y la preferencia por productos naturales. Ademas, se revisara la cadena de
suministro para abordar la dependencia de materias primas naturales, mejorando

la eficiencia y optimizando la disponibilidad de productos.

Finalmente, las estrategias de supervivencia se centraran en una gestion financiera
eficiente para abordar la limitacion de recursos financieros identificada en la
investigacion. Esto garantizara que la empresa pueda adaptarse rapidamente a los
cambios en las preferencias del consumidor y las condiciones del mercado,

enfrentando asi posibles amenazas.

Cada estrategia de gestion del mercado, integra los datos recopilados en la

encuesta con los objetivos estratégicos derivados del analisis FODA, con el fin de
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abordar de manera efectiva los problemas ungueales en el departamento de
Managua y establecer una presencia soélida y sostenible en el mercado de

productos naturales para el cuidado ungueal.

3.1. Estudio de mercado para la identificaciéon de la demanda

Se desconocia la demanda de la poblacion que preferia consumir productos
naturales de uso cotidiano, especificamente para el producto estrella de la marca
MARIZAY Cuida de ti, una composicion que comprende sustancias bioactivas
dirigidas al tratamiento de la onicomicosis. Ademas, no se tenia informacién sobre
la poblacion que habia padecido algun tipo de trastorno en las ufias y que deseaba
recuperar la salud y el bienestar en sus pies y manos mediante el uso de productos

naturales.

3.2. Obtencion de informacién
Se realiz6 una encuesta en linea a través de Google Ads para recopilar informacion
de nuestro publico objetivo. Los datos recolectados fueron interpretados y
analizados para obtener informacion valiosa y responder a las preguntas
planteadas. Los resultados de la encuesta permitieron identificar oportunidades y

tomar decisiones estratégicas basadas en datos reales.

* Tipo de método: Encuesta

* Fecha que se aplicé la encuesta: entre 20 de mayo del afio 2022 y el 01 de
julio del afio 2022

» Poblacién objetivo: Personas que han recurrido a productos acrilicos para
mejorar su apariencia y ocultar enfermedades en las ufias.

+ Tipo de muestra: aleatoria

* Instrumento: Encuesta disefiada para evaluar la presencia de factores
predisponentes a la infeccion por hongos en las ufias

* Procedimiento: La encuesta fue aplicada a los participantes en linea.
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» Andlisis: Las respuestas a la encuesta fueron analizadas para identificar los
factores que comunmente inciden al desarrollo de infeccién por hongos en

las ufas.

3.3. Andlisis de los resultados de la encuesta aplicada.
La encuesta fue llevada a cabo con una muestra de 146 individuos de Nicaragua,
en la cual se observa una distribucion equilibrada entre géneros, con una
participacion de 52.8% de mujeres y un 47.2% de hombres. Los participantes
oscilaron en edades entre
16 y 56 afios, lo que proporciona una representacion diversa de la poblacién. Para
realizar el analisis, se agruparon las preguntas relacionadas para obtener datos

relevantes.

Los resultados de la encuesta indican una falta de costumbre en visitar a un
dermatologo o realizar examenes para comprobar afecciones que se desarrollan

en las ufias. A continuacion, se detalla un resumen de los resultados

3.3.1. Falta de atencidén a las necesidades dermatolégicas: El estudio revelo
que el 89.7% de las personas nunca ha consultado a un dermatélogo, lo
que representa una gran oportunidad para MARIZAY Cuida de Ti. La
marca puede posicionarse como una solucién innovadora y accesible
para la salud de las ufias, combinando el método cientifico con la
medicina tradicional ancestral. MARIZAY puede ofrecer productos
naturales para afecciones como la onicomicosis, brindando una
alternativa efectiva y segura a quienes no buscan atencibn médica
especializada. La estrategia de la marca podria centrarse en educar a los
consumidores sobre la importancia del cuidado de las uias y ofrecer

productos integrales para estas necesidades.

3.3.2. Falta de exdmenes de laboratorio para detectar problemas de ufias:

El 97.3% de los encuestados nunca se ha realizado un examen de
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laboratorio para detectar microorganismos causantes de problemas en
las ufias, lo que representa una oportunidad para MARIZAY Cuida de Ti.
La poblacion ignora la importancia de estos exdmenes para el
diagnéstico temprano, por lo que la marca puede destacar su relevancia
para la salud ungueal. MARIZAY puede ofrecer productos que no solo
aborden las afecciones existentes, sino que también promuevan la
prevencion a través de la concienciacion sobre la importancia de los
examenes de laboratorio. La marca puede destacar su compromiso con
la salud preventiva, brindando soluciones que fomenten la deteccion
temprana de problemas ungueales y proporcionando educacién sobre la
necesidad de exdmenes especializados para garantizar la salud integral

de las ufas.

3.3.3. Automedicacién y falta de tratamiento médico: El hallazgo de que el

3.3.4.

30.1% de los encuestados admitié haberse automedicado para tratar
problemas de ufias, junto con el hecho de que el 91% no habia recibido
ningun tratamiento médico especifico y el 84.1% no habia tomado
farmacos orales para recuperar la salud de las ufias, resalta una
oportunidad estratégica para MARIZAY Cuida de Ti. Estos datos
subrayan la necesidad de concientizar a la poblacién sobre los riesgos
asociados con la automedicacion y la importancia de buscar atencion
médica adecuada, especialmente en casos de afecciones ungueales
como la onicomicosis. La marca puede posicionarse como un recurso
confiable que no solo ofrece productos naturales y efectivos para el
cuidado de las ufas, sino que también promueve la consulta con
profesionales de la salud. MARIZAY puede desarrollar campafias
educativas que resalten los peligros de la automedicacion y destaquen la
eficacia de sus productos respaldados por la investigacion cientifica 'y la

medicina tradicional ancestral.

Creencias sobre efectos secundarios de los farmacos orales: El

77.7% de los encuestados no creia que los farmacos orales les
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3.3.5.

produjeran efectos secundarios negativos, mientras que el 22.3%
expresd preocupaciones al respecto, destaca una oportunidad para la
marca MARIZAY Cuida de Ti. Estas creencias pueden influir
significativamente en las decisiones de tratamiento de la poblacion.
MARIZAY puede aprovechar este escenario desarrollando campafas de
concientizacion que aborden los posibles efectos secundarios de los
farmacos orales utilizados para tratar infecciones fungicas ungueales. La
marca puede destacar la seguridad y la naturalidad de sus productos,
ofreciendo alternativas que minimicen las preocupaciones sobre efectos
secundarios y proporcionen una solucion efectiva y libre de riesgos para
el cuidado de las ufias. La comunicacion efectiva de estos mensajes
puede influir positivamente en la preferencia del consumidor y fortalecer
la posicién de MARIZAY en el mercado de productos para el cuidado de

las ufas.

Uso de ufas acrilicas: El 33.8% de los encuestados respondio
positivamente al uso de ufias acrilicas destaca una oportunidad para
MARIZAY Cuida de Ti. Este porcentaje significativo de la poblacion que
utiliza ufas acrilicas indica una demanda potencial para productos
especializados que aborden los posibles problemas ungueales asociados
con este tipo de practicas. MARIZAY puede desarrollar productos
especificos disefiados para mantener y mejorar la salud de las ufias de
quienes utilizan ufias acrilicas, ofreciendo soluciones naturales y
efectivas. La marca puede enfocarse en educar a este segmento de
consumidores sobre los riesgos y cuidados especificos necesarios,
brindando productos que no solo ofrezcan beneficios estéticos, sino que
también promuevan la salud y el bienestar de las ufias. Esta estrategia
podria posicionar a MARIZAY como una marca integral que comprende

las necesidades de un publico diverso.
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3.3.6. Percepciones sobre laimportancia de las ufias parala salud general:
La falta de comprension sobre las causas de diversas afecciones ofrece
una oportunidad para MARIZAY Cuida de Ti. La poblacién que
desconoce el origen y las consecuencias de las afecciones en las ufias
representa un segmento de mercado al que la marca puede dirigirse con
productos y educacion especializados. MARIZAY puede desarrollar
campafias de concientizacién y productos que no solo aborden los
problemas existentes, como deformaciones, ufias gruesas y amarillentas,
sino que también eduquen a los consumidores sobre la importancia de
las ufias para la salud general. Al ofrecer soluciones naturales y
educacion, MARIZAY puede posicionarse como una marca integral que
no solo trata afecciones, sino que también promueve la salud y el

bienestar general del individuo.

3.3.7. Incidencia de la percepcidn por causas externas: La encuesta reveld
que el 55.9% de los encuestados sospecha que productos de limpieza y
detergentes causan problemas en las ufias presenta una oportunidad
para MARIZAY Cuida de Ti. La marca puede capitalizar esta percepcion
desarrollando productos que aborden los posibles efectos adversos de
sustancias quimicas presentes en productos de limpieza y otros
elementos del entorno. Al formular productos que ofrecen soluciones
naturales y efectivas para contrarrestar los impactos negativos de
productos de limpieza, MARIZAY puede posicionarse como una marca
consciente de la salud que no solo trata sino también previene los
problemas en las ufias derivados de factores externos. Ademas, podria
emprender campafias de concientizacion para educar a los
consumidores sobre cémo proteger sus ufias en entornos domeésticos y

laborales propensos a sustancias irritantes.

3.3.8. Necesidad de Atencion Médica y Educacion: La falta de conciencia

sobre la importancia de la atencion médica y la necesidad de exdmenes
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especificos presenta una oportunidad para MARIZAY Cuida de Ti. La
marca puede destacar su compromiso con la educacién y la
concientizacion sobre la salud de las ufias. Puede desarrollar campafas
informativas que resalten la importancia de las consultas dermatolégicas
regulares y los examenes para detectar problemas ungueales. Al hacerlo,
MARIZAY puede posicionarse como una marca que no solo ofrece
productos efectivos, sino que también se preocupa por la salud integral
de las ufias y promueve una cultura de cuidado preventivo. Ademas,
podria asociarse con profesionales de la salud para proporcionar
recursos educativos y fomentar la busqueda oportuna de atencion

meédica en caso de problemas en las ufias.

3.4. Descripcion del producto estrella de la mara MARIZAY, Cuida de ti

Cada producto de MARIZAY Cuida de Ti refleja nuestro compromiso con la

excelencia, la innovacion y el respeto por la salud integral y la belleza natural.

3.4.1. Solucién Antimicotica Natural

FUNGUSTOP es la solucion definitiva para combatir la onicomicosis y otros

problemas ungueales. Formulado con sustancias bioactivas provenientes de

plantas medicinales, este tratamiento no solo ataca las infecciones fungicas, sino

gue también promueve la salud general de las ufias. Su aplicacion segura y efectiva

refleja nuestro compromiso con soluciones naturales para el cuidado personal sin

recibir efectos secundarios en el organismo.

Beneficio de la marca MARIZAY Cuida de ti

Salud y Bienestar: Productos formulados con sustancias bioactivas para
promover la salud y el bienestar de manos y pies.

Resultados Efectivos: Soluciones innovadoras respaldadas por la
investigaciéon cientifica y el conocimiento de la medicina tradicional para

problemas ungueales.
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- Productos Naturales: Compromiso con la naturaleza utilizando
ingredientes naturales y practicas eco amigables, proporcionando opciones
saludables y sostenibles.

- Variedad de Productos: Amplia gama que abarca desde cuidado basico
hasta soluciones especificas, adaptandose a diversas necesidades y
preferencias.

- Experiencia Sensorial: Fragancias inspiradas en la naturaleza que ofrecen
una experiencia de cuidado personal agradable y revitalizante.

- Compromiso con la Educacion: Informacién y recursos educativos sobre
el cuidado de ufias, fomentando la conciencia sobre la importancia de la
salud ungueal.

- Confianza y Originalidad: Garantia de productos originales respaldados
por la investigacion, innovacion y la certificacion tanto de los productos como
las buenas practicas de la empresa promoviendo la confianza del cliente en
la calidad y autenticidad de MARIZAY

3.5. Descripcion del Logo la marca MARIZAY cuida DE TI
El logo de la marca MARIZAY presenta un disefio uniforme en todos sus productos,
destacando una llama que se origina desde la letra "I" de MARIZAY. Este elemento
distintivo simboliza la vitalidad, la energia y la transformacion positiva. Acompafiado
por el eslogan "Cuida de ti", comunica el compromiso de la marca con el
autocuidado, la salud y el bienestar. La fusidén de la llama y el mensaje refuerza la
conexion entre la marca y el cuidado personal, estableciendo una identidad visual
Gnica y memorable, ver ilustracion de la marca, y descripcién detallada a

continuacion
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MARIZAY

Cuida de Ti

llustraciéon 1 Marca MARIZAY Cuida de ti.

3.5.1. Tipo de marca: Mixta

3.5.2. Elementos:

Nombre: MARIZAY
Imagen: Llama que sale de la letra "I" de MARIZAY
Eslogan: Cuida de ti

3.5.3. Caracteristicas:

Distintiva: La combinacion de la imagen de la llama y el nombre
"MARIZAY" es Unica y memorable.

Descriptiva: La imagen de la llama evoca un sentido de energia y
vitalidad, que se relaciona con el eslogan "Cuida de ti".

Atractiva: La combinacion de colores, la tipografia y la imagen son
visualmente atractivas y modernas.

Flexible: La marca puede ser utilizada en una variedad de productos
y Servicios.

Potencialmente escalable: La marca tiene el potencial de crecer y

expandirse a nuevos mercados.
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3.5.4. Posicionamiento de la marca:
MARIZAY se posiciona como una marca que ofrece productos y
servicios que ayudan a las personas a cuidar de si mismas. La marca
se asocia con valores como la salud, el bienestar, la energia y la

vitalidad.

3.5.5. Publico objetivo:
El publico objetivo de MARIZAY son personas que buscan mejorar su
salud y bienestar. La marca se dirige a personas de todas las edades,

géneros y estilos de vida.

3.5.6. Estrategia de marketing:
La estrategia de marketing de MARIZAY debe centrarse en comunicar
los beneficios de la marca y su posicionamiento en el mercado. La
marca puede utilizar una variedad de canales de marketing, como
publicidad, relaciones publicas, marketing en redes sociales y

marketing directo.

3.5.7. Ejemplos de aplicaciones de la marca:

* Logotipo: La imagen de la llama y el nombre "MARIZAY"
pueden utilizarse como logotipo en la papeleria, el embalaje y
los productos de la marca.

* Eslogan: El eslogan "Cuida de ti" puede utilizarse en la
publicidad y en las comunicaciones de la marca.

» Disefio de producto: La imagen de la llama puede utilizarse en
el disefio de los productos de la marca.

* Marketing en redes sociales: La marca puede utilizar las redes
sociales para conectar con su publico objetivo y compartir

contenido sobre sus productos y servicios.
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MARIZAY es una marca mixta bien disefiada con un fuerte potencial de éxito. La
marca tiene una identidad clara, un posicionamiento definido y un publico objetivo
especifico. La estrategia de marketing de la marca debe centrarse en comunicar

los beneficios de la marca y su posicionamiento en el mercado.

3.6. Etiquetado de los productos.
La estructura de las etiquetas de los productos de la marca MARIZAY se adherirda
rigurosamente al Reglamento Técnico Centroamericano para Productos
Farmacéuticos 2 , especificamente en lo referente a Productos Naturales
Medicinales para Uso Humano. Cada etiqueta contendra informacion obligatoria y

detallada, incluyendo:

a) Nombre del Producto

b) Forma Farmacéutica

c) Indicaciones: [Breve descripcion de las indicaciones del producto]

d) Modo de Empleo: [Instrucciones detalladas de uso]

e) Composicion cuali-cuantitativa: [Lista detallada de sustancias activas
naturales, incluyendo nombres cientificos]

f) Numero de inscripcion o registro]

g) Laboratorio Fabricante: [Nombre del laboratorio fabricante y pais de origen

h) Cantidad o volumen neto del producto terminado en el envase declarado en
el
Sistema Internacional de Unidades (ml / gr)

i) Numero de lote.

j) Condiciones de almacenamiento

k) Fecha de vencimiento.

[) Contraindicaciones y advertencias si proceden.

m) Leyendas generales.

8 (Ministerio de Economia, MINECO; Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia, CONACYT;
Ministerio de Fomento, Industria y Comercio, MIFIC; Secretaria de Industria y Comercio,
SIC;Ministerio de Economia Industria y Comercio, MEIC, 2011)
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n) Leyendas especiales, si proceden.
0) Dosis.
p) Via de administracion

Ademas, se incorporaran logotipos y elementos gréaficos distintivos de la marca,
garantizando la identidad visual Unica y reconocible de MARIZAY Cuida de Ti. Este
enfoque garantiza el cumplimiento normativo y proporciona a los consumidores
informacion clara y precisa sobre los productos, reforzando la transparencia y

confianza en nuestra linea de productos naturales.

‘. a Numero de Lote
[Lista detallada de \ (/ ' XXXXX
sustancias activas

) ks ®
naturales, incluyendo s
nombres cientificos] I\/I A R IZ AY elsius

. . Fecha de Vencimiento
Modo de empleo: Cui da de Ti 15/03/24

Composicion:

Almacenar a

Uso toépico

Contraindicaciones y A NT] M ] COTI CO romerede Re%!;t;;

vamene - FUNGUSTOP~ 1HNENMIN

|

3.7. Analisis de competencia.

En el andlisis de la competencia en el mercado nicaragliense, se observa una
oportunidad estratégica para la marca MARIZAY Cuida de Ti. Actualmente, no

existe en Nicaragua una marca consolidada que se haya destacado por desarrollar
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productos especificos para el cuidado de las ufias de las manos y los pies,
especialmente aquellas afectadas por diversas afecciones. La falta de un lider
reconocido en investigacion, desarrollo e innovacion, combinando métodos
cientificos con el conocimiento de la medicina ancestral, crea un espacio propicio

para que MARIZAY se posicione como pionera en este nicho de mercado.

Aunque podria surgir competencia en el mercado de productos naturales, la
estrategia de MARIZAY de enfocarse en segmentos de mercado especificos se
presenta como una accion proactiva para mitigar posibles amenazas. La
identificacion y concentracién en segmentos con una alta demanda de productos
naturales permitird a MARIZAY diferenciarse y aprovechar las oportunidades de
crecimiento en areas especificas. Esta estrategia se sustenta en la premisa de que,
al dirigirse a mercados especificos con potencial de crecimiento, la marca puede
no solo enfrentar la competencia, sino también liderar la categoria al satisfacer las

necesidades particulares de los consumidores nicaragtienses.

3.8. Segmento de mercado
La segmentaciéon del mercado para la marca MARIZAY Cuida de Ti se realizara
considerando varios criterios relevantes para el mercado nicaragiiense. A

continuacion, se propone una segmentacion inicial:

3.8.1. Geogréfica:

» Pais: Nicaragua. Zona: Pacifico

+ Departamento: Managua ¢ Idiomas: espafiol Clima: Tropical calido

3.8.2. Demografica:

+ Edad: Enfoque en adultos, especialmente aquellos de 23 a 60 afios.
* Geénero: Sin restricciones, productos para hombres y mujeres.
* Nivel socioecondmico: Productos accesibles a diferentes niveles
econdémicos.
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3.8.3. Psicografica:

Estilo de vida saludable: Dirigido a personas que valoran la salud y
bienestar personal.
Conciencia sobre productos naturales: Orientado a consumidores

preocupados por utilizar productos naturales y sostenibles.

3.8.4. Comportamental:

3.8.5.

Usuarios con problemas ungueales: Personas con afecciones en las uias
gue buscan soluciones efectivas.
Consumidores de productos naturales: Aquellos que prefieren y buscan

productos basados en ingredientes naturales.

Necesidades especificas:

Personas con problemas de ufias: Enfocado en aquellos con afecciones
como onicomicosis, ufias quebradizas, entre otros.
Usuarios de ufias acrilicas: Desarrollo de productos especificos para

quienes utilizan ufias acrilicas.

Esta segmentacion permitird a MARIZAY adaptar sus estrategias de marketing y
desarrollo de productos para satisfacer las necesidades especificas de cada grupo
demogréfico, geografico y psicografico. La clave sera ofrecer soluciones efectivas
y naturales para el cuidado de pies y manos, estableciendo asi una conexién solida

con los consumidores.

3.9. Principales clientes

Los principales clientes de la marca MARIZAY Cuida de Ti seran aquellos individuos
gue buscan soluciones efectivas y naturales para el cuidado de las manos,

especialmente aquellos que enfrentan problemas ungueales como onicomicosis,
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uflas quebradizas, entre otros. Aqui se detallan algunos perfiles de clientes
potenciales:

3.9.1. Personas con Afecciones en las Ufas:

Individuos que sufren de problemas ungueales como onicomicosis,
deformaciones, uiias amarillentas, entre otros.

Personas que han experimentado falta de resultados con tratamientos
convencionales.

3.9.2. Usuarios de Ufias Acrilicas:

Aquellos que utilizan ufias acrilicas y buscan productos que no solo

ofrezcan soluciones a problemas, sino que también cuiden la salud de las
uias naturales.

3.9.3. Consumidores de Productos Naturales:

Personas que prefieren y valoran productos basados en ingredientes
naturales.

Consumidores conscientes de la importancia de la sostenibilidad y la
medicina natural ancestral.

3.9.4. Individuos Interesados en el Bienestar Personal:

Personas que adoptan un enfoque proactivo hacia su bienestar personal

y buscan productos que contribuyan a un estilo de vida saludable.

3.9.5. Adultos de Diferentes Edades y Géneros:

La marca se dirigira a adultos de diversas edades (23-60 afios) y géneros,

ofreciendo soluciones para problemas ungueales independientemente de
la edad o el sexo.
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El enfoque estratégico estara en comprender las necesidades especificas de cada
segmento de clientes y desarrollar productos que aborden de manera efectiva sus

preocupaciones relacionadas con el cuidado de las manos y las ufias.

3.10. Proveedores
Dado que MARIZAY Cuida de Ti busca extraer principios activos de plantas para
sus formulaciones, para garantizar la calidad, ética y sostenibilidad de sus
productos, MARIZAY Cuida de Ti se abastecera de plantas medicinales a traves de

una red de proveedores cuidadosamente seleccionados.

3.10.1. Proveedores potenciales:

* Redes de Agricultores Locales: Se estableceran vinculos con redes locales
gue cultivan plantas medicinales de forma sostenible.

* Alianza con GPAE: Una colaboracion estratégica con el Grupo de
Productores Agroecoldgicos Ecologicos de Nicaragua (GPAE) ofrece acceso
a materias primas de alta calidad y éticamente producidas, gracias a su

compromiso con la agroecologia y la produccion sostenible.

* Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (IICA): Se
explorara la posibilidad de colaboracion con el [ICA para obtener apoyo
técnico y cientifico en el cultivo y procesamiento de plantas medicinales.

* Ministerio del Ambiente y los Recursos Naturales (MARENA): Se buscara la
colaboraciéon con MARENA para asegurar el cumplimiento de las normas
ambientales en el cultivo y procesamiento de plantas medicinales.

Beneficios de estas relaciones:
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» Acceso a materia prima de alta calidad, cultivada de forma sostenible y con
practicas agroecoldgicas.

* Produccion ética y responsable, cumplimiento de estandares ambientales y
sociales.

* Apoyo al desarrollo local a través del fortalecimiento de la economia local y
las comunidades agricultoras.

« Sostenibilidad a largo plazo para el abastecimiento confiable y responsable
de plantas medicinales.

+ Transferencia de conocimiento capacitaciones y asistencia técnica a los
agricultores locales.

* Investigacion e innovacion para el desarrollo de nuevas tecnologias para el

cultivo y procesamiento de plantas medicinales.

MARIZAY Cuida de Ti se compromete con un abastecimiento responsable de
plantas medicinales, priorizando la calidad, la ética y la sostenibilidad a través de
alianzas estratégicas con proveedores locales, especializados y entidades

gubernamentales.

3.11. Andlisis de la demanda
El Departamento de Managua tiene una densidad poblacién total de 1,254,8784
personas, el estudio de mercado que se realizd, revel6 que el 67.5% de los
encuestados prefieren consumir productos naturales, 1o que representa un total de

847,043 personas como demanda potencial insatisfecha.

3.11.1. Demanda real
Para calcular la demanda real, se considerara el porcentaje de la poblacion objetivo,

de la cual se espera que un 5% de la poblacion, compre el producto estrella

44 (Alcladia de Managua,
s.f.)
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propuesto en este plan de negocios, especificamente el antimicotico FUNGUSTOP
de la marca MARIZAY Cuida de ti, por lo tanto:

Demanda Real = Demanda Potencial Insatisfecha indice de Penetracion
Dado que ya hemos calculado la Demanda Potencial Insatisfecha como 847,043
personas y el indice de Penetracion es del 5%, podemos sustituir estos valores en

la formula:

Demanda Real=Demanda Potencial Insatisfecha indice de Penetracién
Demanda Real = 847,043 0.05

Demanda Real = 42,352 personas

Por lo tanto, la demanda real seria de aproximadamente 42,352 personas.

3.11.2. Participacion de mercado
Debido a que no se encontraron datos disponibles del niamero exacto de
importaciones y el consumo real en Nicaragua, se realizo la encuesta en el estudio
de mercado para modelar y estimar una proyeccion, a continuacion, se reflejan los

resultados:

En promedio, cada persona consume un producto al mes, entonces, el consumo

anual por persona seria de 12 productos al afio.®

Consumo Porcentaje de preferencia

1 al mes 67.5

Tabla 4 Fuente propia — Resultado de Estudio de Mercado (2021 — 2022)

5 (Baca Urbina, Evaluacién de proyectos, 2013)
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Dado que la demanda real es de 42,352 personas, multiplicamos este numero por

el consumo anual por persona para obtener el consumo total

Consumo Anual por Persona = 12 productos

Proyeccion de Operacion = 42,352 personas

No de Consumidores Consumo Anual Porcentaje de preferencia Consumo Anual Total

42,352 12 0.675
343,051

Tabla 5 Consumo anual total

El dato obtenido de 343,051 productos representa la estimacion del consumo total
anual de productos naturales basados en la preferencia de la poblacion
encuestada. Esto significa que, segun los resultados de la encuesta y las
proyecciones realizadas, se espera que aproximadamente 343,051 productos
naturales sean consumidos en un afio por las personas que manifestaron su

preferencia por este tipo de productos y estan dispuestas a comprarlos.

Esta cifra es importante para entender el tamafio del mercado potencial y la
demanda esperada para los productos naturales ofrecidos por la marca. Ayuda a
la empresa a planificar su produccion, inventario, estrategias de marketing y ventas

para satisfacer las necesidades de este segmento especifico del mercado.

3.12. Estrategia de mercado
La estrategia de mercado derivada del analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas) suele enfocarse en capitalizar las fortalezas internas de

la empresa y aprovechar las oportunidades externas del mercado mientras se
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abordan las debilidades y se mitigan las amenazas. Basandonos en este enfoque,

la estrategia de mercado podria ser la siguiente:

3.12.1. Estrategia de Penetracién de Mercado:

Esta estrategia se centra en aprovechar al méximo las fortalezas internas de la

empresa, como la innovacion en productos naturales y la combinacion de métodos

cientificos y medicina tradicional ancestral. Ademas, se busca capitalizar las

oportunidades externas del mercado, como el creciente interés por productos

naturales y el aumento de la conciencia sobre el cuidado personal y la salud.

a)

3.12.2. Técticas estratégicas

Incrementar la visibilidad de la marca utilizando estrategias de marketing digital,
participar en eventos y ferias relacionadas con la salud y lo natural, y desarrollar
una sélida presencia en redes sociales para aumentar el conocimiento de la

marca y sus productos.

b) Ampliar la distribucién a través alianzas estratégicas con minoristas, farmacias

d)

naturales, tiendas de productos organicos y otros canales de distribucién
relevantes para ampliar el alcance de los productos y llegar a nuevos segmentos

de mercado.

Lanzar campafias promocionales que ofrezcan descuentos, muestras gratuitas,
promociones de lanzamiento y programas de fidelizacion para atraer a nuevos

clientes y fomentar la repeticion de compras.

Diferenciacién de productos que resalten las caracteristicas Unicas y los
beneficios de los productos de MARIZAY, como su formulacién natural,
seguridad de uso y eficacia, para diferenciar la marca de la competencia y atraer

a consumidores preocupados por su salud y bienestar.
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e) Educar al mercado a través del desarrollo de contenido educativo sobre los
beneficios de los productos naturales, la importancia del cuidado personal y la
prevencion de enfermedades, y la combinacibn de métodos cientificos y
medicina tradicional ancestral para abordar las necesidades de los

consumidores y construir confianza en la marca.

Al implementar estas tacticas para implementar es estrategia de penetracion, la
empresa puede aprovechar sus fortalezas y oportunidades para aumentar su
participacion en el mercado de productos naturales en Nicaragua y establecerse

como lider en el cuidado personal basado en la naturaleza.

3.13. Precio de venta
Basandonos en el resultado de la encuesta, donde el 70.2% de los encuestados
indicaron estar dispuestos a pagar entre 250 y 350 coérdobas por productos
naturales, proponemos establecer un rango de precios competitivo y atractivo para
nuestros clientes. Considerando la preferencia de los consumidores y asegurando
que nuestros productos estén al alcance de la mayoria, proponemos fijar los precios
de venta de nuestros productos dentro de este rango, siendo el precio de venta
promedio de C$300. Esto nos permitira satisfacer las expectativas de nuestros
clientes potenciales y mantenernos en linea con las tendencias del mercado, al

mismo tiempo que garantizamos la rentabilidad y sostenibilidad de nuestro negocio.

3.14. Estimacion de ventas
En cuanto a las perspectivas del mercado, el volumen probable de ventas para el
periodo determinado se deriva de las ventas anuales, considerando la proyeccion
del consumo total anual preferido y el precio de venta promedio indicado por los
encuestados, en este caso es de C$300.

Consumo Anual Total = 343,051
Precio por unidad = C$300
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Ventas Anuales = Consumo Anual Total Precio por unidad
Ventas Anuales = 343,051 C$300
Ventas Anuales = C$ 102,915,300.00

Por lo tanto, la estimacion de las ventas anuales seria de aproximadamente
C$ 102,915,300.00

Capitulo IV Estudio Técnico

Hoy en dia en las organizaciones por una mala gestion operativa originan un
incremento de costos innecesarios por lo cual se ven afectadas econ6micamente,
por eso las empresas se ven dispuestas a realizar mejoras continuamente para
reducir y evitar altos costos logrando tener mejores utilidades e incrementando su
competitividad en el mercado. (Cahuay Cercado, Jara Roncal, & Vasquez
Coronado, 2020)

Es por eso por lo que las empresas reconocen la importancia de un Estudio Técnico
eficiente y efectivo. Al adoptar practicas solidas de gestion operativa, las empresas
pueden optimizar sus procesos, reducir desperdicios, mejorar la calidad de sus
productos y servicios, aumentar la productividad de sus empleados vy, en ultima
instancia, mantenerse competitivas en el mercado. La gestidon operativa eficaz del
Estudio Técnico se convierte, entonces, en un componente clave para el éxito y la

sostenibilidad a largo plazo de cualquier organizacion.

El Estudio Técnico constituye un pilar fundamental en la realizacion exitosa del plan
de negocios de MARIZAY Cuida de Ti, abarcando todas las etapas desde la
Investigacion, Innovacion y Desarrollo hasta la Produccion y Comercializacion de
nuestros productos. Orientada hacia la eficiencia y efectividad de las operaciones
cotidianas, esta area engloba una variedad de actividades que incluyen la
planificacion, control de la produccion, optimizacion de procesos y gestién de

recursos humanos.

66



MARIZAY esta comprometida a mantener una calidad constante en todos nuestros
productos, asegurar un flujo de produccion eficiente y satisfacer las demandas del
mercado de manera oportuna mediante una gestién operativa solida y estratégica.
Esta aproximacién nos permite no solo alcanzar nuestros objetivos comerciales,
sino también mantenernos agiles y adaptables en un entorno empresarial dinamico

y competitivo.

4.1. Objetivos de produccion

4.1.1. Identificar materiales y equipos para garantizar Optima
eficiencia operativa en la implementacion del plan de negocios.

4.1.2. Establecer los pardmetros de produccion y operacion para
garantizar un proceso eficiente y efectivo en la ejecucion del
plan.

4.1.3. Disefar el diagrama de flujo del proceso de obtencion del

producto estrella de la marca MARIZAY Cuida de ti.

4.2. Materiales necesarios
MARIZAY ha dedicado esfuerzos significativos en investigaciones de bases de
datos documentales de patentes y no patentes para identificar el estado de la
técnica mas cercano, y poder determinar si la propuesta de la composicion

medicinal antimicética es novedosa y tiene nivel inventivo.

Para la implementacion del presente plan de produccion de FUNGUSTOP, se

requeriran los siguientes materiales:

4.2.1. Materias primas:
* Materia Prima A: Variedad Allium Sativum
* Materia Prima B: Variedad Verum e« Materia prima C:
Variedad Syzygium

4.2.2. Insumos:

67



* Insumo D: Agua Potable
* Insumo E: Glicerina

4.2.3. Envases para enfrascar el producto final de manera segura y
adecuada.

4.2.4. Etiquetas y material de empaque.

4.2.5. Equipos y herramientas especializadas para llevar a cabo el
proceso de extraccion y produccion.

4.2.6. Materiales de oficina para la gestion administrativa y operativa

del proceso de produccion.

Estos materiales son esenciales para llevar a cabo el proceso de produccion de
FUNGUSTOP y garantizar la calidad y seguridad del producto final.

4.3. Capacidad de produccion.
Para optimizar el dimensionamiento de equipos, la planificacion eficiente de la
produccion y el aprovechamiento del espacio disponible se ha establecido una
capacidad diaria de produccién de 1.275 frascos de 30 ml de FUNUSTOP. Esto
equivale a una tasa de produccion de 159 frascos por hora. Esta determinacion,
basada en el estudio de mercado realizado para conocer y satisfacer la demanda

del mercado de manera efectiva y eficiente.

5. Equipos de produccion
5.1.1.  Tolva de recepcion para recibir y almacenar materia prima solida a
granel.

5.1.2. Bandas transportadoras con elevador, para llevar la Materia Prima
desde la tolva de recepcidn hasta el elevar el material a la altura
deseada.
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5.1.3. Estacion de descarga para liquidos en la que se utilizaran bombas y
tuberias para la descarga de los insumos D y E de las cisternas que

transportan los liquidos.

5.1.4. Tanques de acero inoxidable para almacenar los insumos Dy E.

5.1.5. Pallets de madera de cuatro vias para almacenar los quintales de

materia prima solida A, By C.

5.1.6. Balanza de plataforma de 200 Kg.

5.1.7. Medidores de flujo o sistemas de medicion volumétrica para dosificar

con precision los insumo D y E.

5.1.8. Maquina semiautoméatica desgranadora para separar los frutos de
manera rapida y eficiente.

5.1.9. Peladora de ajo por soplado de aire, esta maquina utiliza aire
comprimido para pelar el ajo. El ajo se coloca en un tambor giratorio
donde el aire sopla la cascara exterior, separandola del bulbo de

ajo.

5.1.10. Molino de martillos, estos molinos utilizan martillos giratorios para
golpear y triturar los materiales. Son eficaces para triturar hierbas y

especias secas como el ajo, el clavo de olor y el romero.

5.1.11. Extractor por percolacién, este permitira llevar a cabo el proceso de
extraccion de los principios activos de la materia prima Ay B de
manera eficiente y controlada, garantizando la calidad y la

consistencia de los productos finales.
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5.1.12. Equipo de extraccidon por ultrasonido, este equipo utiliza ondas
sonoras de alta frecuencia para generar micro cavidades en el
liqguido que rodea la materia prima (Materia prima C triturada) y, a
través de un fendmeno conocido como cavitacion, facilita la ruptura
de las paredes celulares y la liberacién de compuestos solubles en
el Insumo D. Este método no requiere calor y se considera una

técnica no térmica de extraccion.

5.1.13. Tanque mezclador tipo agitador utiliza un sistema de agitacion para
mezclar los diferentes componentes de manera uniforme, este
consiste en un recipiente cerrado con una hélice o impulsor en su
interior que se encarga de agitar y mezclar los liquidos en el tanque.

5.1.14. Elfiltro prensa es una excelente opcion para llevar a cabo el proceso
de prensado y extraer las sustancias bioactivas. Este equipo es
ampliamente utilizado en la industria para separar liquidos de
sélidos en suspensiones, mediante la aplicacibn de presién
mecanica. Consiste en una serie de placas y marcos que estan
intercalados y que forman camaras para contener la mezcla.
Cuando se aplica presion, el liquido se filtra a través de un medio
filtrado, dejando los sélidos retenidos en forma de tortas entre las
placas. El filtro prensa es eficiente y permite obtener un producto

final con alto grado de pureza y claridad.

5.1.15. Filtro de membrana funciona mediante la retencién de particulas y
contaminantes sélidos a medida que el liquido pasa a través de una
membrana porosa, dejando pasar solo el liquido clarificado. Por
otro lado, un filtro de cartucho utiliza un medio filtrante de material
poroso para atrapar particulas solidas y sedimentos, permitiendo

gue el liquido clarificado pase a través del cartucho.
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5.1.16. Tanques de almacenamiento de acero inoxidable para mantener la

integridad del producto durante el almacenamiento a largo plazo.

5.1.17. Dispensador digital Automatico, es un dispositivo utilizado para

dispensar de manera controlada y automatizada liquidos, geles,
cremas u otros productos similares. Estos dispensadores estan
equipados con tecnologia digital que les permite administrar con
precision la cantidad de producto que se dispensa en cada uso.

5.1.18. Codificador de vencimiento, es un equipo utilizado para imprimir

fechas de vencimiento y otros datos relevantes en envases,
etiquetas o productos. Su funcidn principal es proporcionar
informacion sobre la

duracién de la vida util de un producto, lo que es crucial para

garantizar la seguridad y la calidad de los productos.

5.1.19. Etiquetado, esta maquina es crucial para aplicar etiquetas a los

productos de manera eficiente y profesional. Esto garantiza que los
productos estén correctamente identificados y cumplan con los
estdndares de presentacion y etiguetado del mercado. Ademas,
contribuye a la imagen de marca y la percepcion de calidad por
parte de los consumidores.

4.5. Costos totales de equipos y mobiliario

. CANTIDAD COSTO
DESCRIPCION ES UNITARIO COSTO TOTAL
Mobiliario y Equipo
Recepcidn $
77,380.86
. . 7 $ $
Aire acondicionado 450.00 3.150.00
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Tolva con banda
transportadora con elevador
Tanque de acero inoxidable
para almacenar materia
prima liquida

Bombas centrifugas

Activos intangibles

Balanza de plataforma de 200

kg

Medidor de flujo volumétrico

Desgranadora

Peladora por soplado de aire

molino de martillo semi
industrial

Extractor por percolacion

Extractor por ultrasonido

Tanque mezclador tipo
agitador

Filtro prensa

Filtro de membrana

Tanque de acero inoxidable
para almacenar producto
terminado

Dispensador digital
automatico

Codificador de vencimiento
Etiguetadora

Computadora

N

$
629.00

$
230.00

$
23,350.86
$

260.00

$

100.00

$
1,500.00
$
1,500.00

$
4,000.00

$
2,000.00
$
3,400.00
$
2,500.00
$
1,500.00

$
100.00

$
629.00

$
2,500.00
$

408.00

$
4,200.00

$
800.00

$

$
1,258.00

$
2,070.00
$
23,350.86
$

260.00

$

100.00

$
1,500.00
$
1,500.00

$
4,000.00

$
2,000.00
$
3,400.00
$
2,500.00
$
1,500.00

$
200.00

$
629.00

$
2,500.00
$

408.00

$
4,200.00
$
5,600.00
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Impresora
Teléfono

Caja de recepcidn
Casillero de llaves
Mesa

Silla secretarial
Sillas de espera
Autoclave

juego Mesas del laboratorio

Destilador de agua
automatico

Mesas de acero inoxidable

Fregadero de acero
inoxidable

Balanzas de piso digitales

Dispensador de laboratorio

Tanque de almacenamiento
de acero inoxidable 3000 Its

Basurero
Papeleria
Sala de Reuniones

1 mesa de reuniones

$
200.00
$
70.00
$
180.00
$
255.00
$
200.00
$
120.00
$
50.00
$
1,100.00
$
350.00
$
120.00
$
100.00

$
130.00

$

150.00

$

210.00

$
3,000.00
$

30.00

$
150.00

450.00

$
1,000.00
$
420.00

$

180.00

$

255.00

$
1,400.00
$

840.00

$

300.00

$
1,100.00
$

700.00

$

120.00

$

300.00

$
260.00

$
150.00

$

840.00

$
9,000.00
$

240.00

$

150.00

$
1,662.00

$
450.00
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Sofa

TV

Tomacorrientes
Basurero

Bafos

Inodoro + lava manos
Ducha

Espejo medio cuerpo
Tomacorrientes
Basurero

Cocina

Cocina
Refrigeradora

Horno microondas
Estanteria de utensilios
Basurero hermético
Tomacorrientes

Bodega

Productos quimicos de
lavanderia (Detergentes,
suavizantes, cloro, jabones)

650.00

500.00

8.00

30.00

350.00

35.00

150.00

8.00

30.00

300.00

350.00

200.00

167.80

50.00

8.00

200.00

$
650.00
$
500.00
$
32.00
$
30.00
$
996.00
$
700.00
$
70.00
$
150.00
$
16.00
$
60.00
$
1,099.80
$
300.00
$
350.00
$
200.00
$
167.80
$
50.00
$
32.00

$
300.00

$
200.00
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Equipo de limpieza

(lampazos, escobas, botes 100 Oﬁ 100 og
recoge basura, etc.) ' .

. .- s .. $
Total, inversion Fija 81,438.66

Tabla 6 Costos totales de equipos y

mobiliarios
4.6. Mantenimiento de equipos

Es importante evaluar y considerar la posibilidad de incluir términos y condiciones
de cualquier acuerdo de mantenimiento preventivo de los equipos como garantia
de calidad por parte de los proveedores. Esto es especialmente beneficioso en
situaciones donde los proveedores ofrecen servicios de mantenimiento
especializado o tienen un mayor conocimiento técnico sobre los equipos
suministrados, en algunos casos, los acuerdos de mantenimiento con proveedores
pueden incluir costos predecibles y transparentes, lo que facilita la planificacion

financiera y puede ayudar a evitar costos inesperados.

1. Se planificara un programa de mantenimiento preventivo para garantizar que
todos los equipos se mantengan en condiciones Optimas de funcionamiento.
Esto puede incluir inspecciones regulares, limpieza, lubricacién y reemplazo de
piezas segun sea necesario, también incluira visitas programadas de servicio,

reparaciones y asistencia técnica en caso de averias.

2. Se llevara un registro detallado de todo el mantenimiento realizado en cada
equipo. Esto te permitira realizar un seguimiento del historial de mantenimiento

y programar futuras intervenciones de manera mas efectiva.

3. Se capacitara adecuadamente al personal encargado del mantenimiento para
gue puedan realizar tareas de mantenimiento basicas de manera segura y
eficiente. También considerara proporcionar capacitacion especializada segun

sea necesario para equipos mas complejos.
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4. Se debe contar con un inventario de repuestos y piezas de repuesto para cada
equipo. Esto garantizara que tengas acceso rapido a las piezas necesarias en

caso de que se requieran reparacion

5. Se implementara sistemas de monitoreo para evaluar el rendimiento de los
equipos y detectar posibles problemas antes de que se conviertan en fallas
importantes. Esto puede incluir el seguimiento de la productividad, la eficiencia

energética y la calidad del producto.

Hay que asegurar que los equipos utilizados en la produccién de los productos de
MARIZAY Cuida de Ti se mantengan en éptimas condiciones y funcionen de manera

eficiente, lo que contribuira al éxito y la rentabilidad del negocio.

4.7. Proceso de produccion o ciclo del producto y servicio
A continuacioén, se describe las etapas del proceso de produccion para preparar la

composicién antimicética, FUNGUSTOP.

+ RECEPCION DE LA MATERIA PRIMA:
1. Verificar la calidad y la cantidad de la Materia Prima (A, B, C y los
Insumos Dy E).
2. Registrar los datos y recepcion para control de inventario y del proceso

en general.

« PESADO:
1. Se utilizara una balanza para medir las cantidades exactas necesarias

de Materia Prima por cada lote de produccién.

2. Las especificaciones de pesaje establecidas en las formulaciones.

« DESGRANADO
Debido a la naturaleza de la materia prima A, esta operacion unitaria de desgranado

consiste en separar los dientes de ajo individuales ajo del bulbo.
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+ PELADO

1.

En el caso de la Materia Prima A, se tiene que asegurar que el fruto no
contenga la cascara, es la Unica M.P. que necesita ser pelada.
emplear4d una maquina especializada para descascarar la Materia

Prima A.

« TRITURADO

1.

2.

Se utilizard una maquina para picar la materia prima, que se adapte a
los tres tipos de Materia Prima que se requiere en este proceso de
produccion.

Se controlard la velocidad y el tiempo del proceso de trituracion para
evitar la sobreexposicion y garantizar la calidad del producto.

« MEZCLADO:
Se requiere de tres tanques de mezclado que, a su vez, dos seran utilizados para

macerar las diferentes mezclas de las Materias Primas.

1.

2.

El objetivo de los tanques mezcladores se asegurar una mezcla
uniforme y completa de los principios activos en el producto final.
la etapa final de mezcla, se afiade el espesante al producto para
proporcionarle la consistencia deseada. El espesante es un
componente importante que ayuda a mejorar la textura y la estabilidad
del producto final. Al agregar el espesante en esta etapa, se asegura
una distribucion uniforme y completa en toda la mezcla, lo que garantiza
gue el producto tenga la viscosidad adecuada y la textura deseada.
El espesante puede ser crucial para lograr las caracteristicas
sensoriales deseadas del producto, como suavidad, cremosidad o
consistencia. Ademas, puede ayudar a prevenir la separacion de
ingredientes y mejorar la capacidad de retencion de agua del producto,
lo que contribuye a su frescura y durabilidad. Es importante dosificar el
espesante correctamente segun las especificaciones del producto y las
preferencias del consumidor. Una vez agregado, se mezcla de manera
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homogénea con el producto para garantizar que cumpla con los

estandares de calidad y satisfaga las expectativas de los clientes.

+ MACERADO:
La maceracion es un paso crucial en el proceso de produccion del FUNGUSTOP

debido a su papel en la extraccidén de los componentes activos de las materias primas,
tanto de la Materia Prima A, B y C. Durante la maceracion, las sustancias bioactivas
presentes en estas materias primas se disuelven con ayuda del alcohol etilico al 95%.
Este proceso de extraccion es fundamental para obtener los principios activos que

confieren las propiedades antimicéticas al producto final.

* PRENSADO:
1. El uso de un filtro prensa en la etapa de prensado agrega eficiencia y

precision al proceso de produccion del FUNGUSTORP. El filtro prensa es
una herramienta especialmente disefiada para separar liquidos de
sélidos en suspensiones. En este caso, después de la maceracion de
las materias primas, el filtro prensa se emplea para separar la solucién
resultante de los residuos soélidos, permitiendo obtener un extracto

liquido concentrado que contiene los componentes activos deseados

2. filtro prensa opera mediante la aplicacién de presion mecéanica para
comprimir la mezcla de materia prima y disolvente entre placas
filtrantes. Esta presion fuerza el liquido a través de los medios filtrantes,
dejando los solidos retenidos en forma de torta prensada. Esta técnica
de separacion ofrece varias ventajas, como una alta eficiencia de
filtracion, una mayor velocidad de produccion y la posibilidad de obtener

un producto final de alta calidad y pureza.

Al emplear un filtro prensa en la etapa de prensado, se garantiza una
extraccion eficiente de los componentes activos de las materias primas,

asi como una separacion efectiva de los sélidos indeseados. Esto
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contribuye a la obtencibn de un extracto liquido concentrado y
homogéneo, listo para pasar a las etapas posteriores del proceso de
produccién, como el almacenamiento, envasado y etiquetado del
producto final, el FUNGUSTOP.

« FILTRACION:
La mezcla final se hace pasar por un filtro de 20 y 30 micras, respectivamente. La

etapa se da para eliminar los solidos suspendidos que provocan turbidez en el
producto final.

« ALMACENAMIENTO:
1. Unavez que el producto ha sido filtrado y se ha separado de los sélidos

no deseados, se transfiere a un tanque de almacenamiento. En este
tanque, el producto se mantiene en espera hasta que llegue su turno
para ser embotellado. Este paso es crucial para garantizar un flujo

continuo y eficiente en la linea de produccion.

2. El tanque de almacenamiento proporciona un lugar seguro y adecuado
para mantener el producto filtrado en condiciones Optimas hasta que
sea necesario para el proceso de embotellado. Esto asegura que el
producto esté listo y disponible cuando se requiera para satisfacer la

demanda del mercado.

3. Ademas, el almacenamiento en tanque permite realizar cualquier ajuste
final necesario antes del embotellado, como la verificacion de la calidad,
la medicion de parametros especificos o la preparacién para la siguiente
etapa del proceso. De esta manera, se asegura que el producto final
cumpla con los estandares de calidad establecidos antes de ser

embotellado y puesto en el mercado.

+ ENVASADO:
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En esta etapa la mezcla se embotella a temperatura ambiente utilizando una
embotelladora automatica especializada. Estas maquinas estan disefiadas para
envasar botellas PET de 30 ml, asegurando un proceso eficiente y preciso. Una vez
llenadas, las botellas se tapan herméticamente para garantizar la integridad del

producto.

Posteriormente, las botellas llenas se trasladan a la codificadora, donde se les asigna
informacion crucial para su trazabilidad. Esto incluye la fecha de vencimiento y el
namero de lote del producto, que son detalles importantes para el seguimiento y
control de calidad. Una vez codificadas, las botellas estan listas para ser etiqguetadas
y empaquetadas para su distribucién. Este proceso garantiza que cada botella esté
adecuadamente identificada y pueda ser rastreada en caso necesario, cumpliendo con
los estandares de seguridad y regulaciones aplicables.

« CODIFICADOR DE VENCIMIENTO:
Después de la etapa de envasado, las botellas llenas se trasladan al codificador de

vencimiento. Esta maquina es fundamental para garantizar la trazabilidad y seguridad
del producto. En el codificador de vencimiento, se imprime la fecha de vencimiento en
cada botella, lo que permite a los consumidores y distribuidores conocer la vida util del
producto. Ademas, se asigna un namero de lote Unico a cada lote de produccion, lo
que facilita el seguimiento en caso de ser necesario. Esta informacién es vital para el
control de calidad y para cumplir con las regulaciones sanitarias y de seguridad. Una
vez que las botellas han sido codificadas, estan listas para ser etiguetadas y
empaquetadas para su distribucion. Este proceso asegura que cada producto esté
debidamente identificado y cumpla con los estandares de calidad y seguridad

requeridos.

« ETIQUETADO:
Después de pasar por el codificador de vencimiento, las botellas llenas llegan a la

etapa de etiquetado. Aqui, se aplican las etiquetas que contienen informacion crucial
sobre el producto, como el nombre, los ingredientes, las instrucciones de uso, las
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advertencias y cualquier otra informacion relevante. El etiquetado se realiza de manera
precisa y uniforme para garantizar la presentacion adecuada del producto. Se utiliza
magquinaria especializada que aplica las etiquetas de forma automatizada, asegurando
una colocacion precisa y eficiente. Una vez etiquetadas, las botellas se someten a una
inspeccién visual para verificar que todas estén correctamente etiquetadas y en
Optimas condiciones. Esta etapa es crucial para garantizar la identificacion clara del
producto y cumplir con los requisitos reglamentarios y de informacién al consumidor.
Una vez completada la etapa de etiquetado, los productos estan listos para ser

empaquetados y distribuidos a los clientes.
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4.8. Flujograma del proceso

[ Diagrama de Flujo del Proceso de Elaboracion de FUNUSTOP J
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M.P. (A)

Recepcion
de Insumos

Pelado

Recepcion

Recepcion
M_F. (B)

M.P. {C)

W

5/

isolvente

Almacenado

¥,

Envasado

odificador de
Vencimiento

i

Efiquetado

Producto

llustracion 3 Elaboracion propia
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4.10. Localizacion
Para la puesta en marcha del presente plan de negocios de la empresa MARIZAY
Cuida de Ti, se ha asegurado un lote para la construccién del negocio. La zona de la
carretera norte en Managua se destaca como un lugar Optimo para establecer

Nnegocios por varias razones.

En primer lugar, la carretera norte es una de las principales vias de Managua,
conectando el centro de la ciudad con el norte del pais. Esta conectividad facilita el
acceso a clientes, proveedores y empleados, lo cual es esencial para el éxito
empresarial. Ademas, la zona cuenta con una red de transporte publico que garantiza

la movilidad de personas y mercancias.

El entorno comercial de la carretera norte se caracteriza por una alta concentracion de
empresas comerciales e industriales, lo que crea un ambiente empresarial dindmico y
vibrante. Esta diversidad de sectores empresariales fomenta oportunidades de
colaboracion y crecimiento, al tiempo que atrae a una amplia base de clientes

potenciales.

En términos de infraestructura, la zona cuenta con todas las comodidades necesarias
para operar un negocio de manera eficiente, incluyendo amplias vias de acceso,
suministro constante de agua y electricidad, telecomunicaciones de alta velocidad y

servicios de seguridad y vigilancia.

Ademas, la carretera norte esta experimentando un constante crecimiento y desarrollo,
con la construccidon de nuevos proyectos comerciales e industriales. Esto indica un
futuro prometedor para la zona y ofrece oportunidades para el crecimiento y la

expansion de negocios nuevos y existentes.
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4.10.1. Macro localizacion

La planta procesadora de MARIZAY Cuida de Ti estara estratégicamente ubicada en
la carretera norte, considerada como una via principal que conecta diversas zonas del
departamento de Managua y proporciona un acceso directo a otras regiones del pais.
Esta ubicacion garantizar4 una buena conectividad, facilitando la distribucion agil y

eficiente de los productos a nivel nacional.

La carretera norte como macro localizacion también se traduce en la seleccion de los
costos logisticos de la empresa. La accesibilidad a mdultiples rutas permitira una
planificacion logistica mas eficiente, optimizando los trayectos de distribucion y
minimizando los tiempos de entrega de los productos. Esta optimizacidén logistica

contribuira a mejorar la competitividad de MARIZAY Cuida de Ti en el mercado.

4.10.2. Micro localizacion
La planta procesadora de la empresa MARIZAY Cuida de Ti, estara ubicada en la
Colonia 15 de mayo, distrito VI, una zona urbana consolidada en el departamento de
Managua. Esta ubicacion estratégica ofrece un entorno seguro y favorable para las
operaciones de produccién. Ademas, el proceso para obtener permisos y licencias es
eficiente en esta area, lo que facilita el inicio rapido de las operaciones.

La Colonia 15 de mayo cuenta con todos los servicios basicos necesarios, como
suministro de agua potable, energia eléctrica, telecomunicaciones, garantizando un
funcionamiento continuo y cumplimiento con los estandares ambientales, la eleccién
de esta macro localizacion se basa en factores clave que respaldan el éxito operativo
y comercial de MARIZAY Cuida de Ti.

4.10.3. Mapa satelital del negocio
El mapa satelital revela la ubicacion estratégica de la planta procesadora de productos
naturales de MARIZAY Cuida de Ti en la carretera norte. Esta eleccion se fundamenta

en su conveniente acceso y en la disposicion favorable para obtener los permisos de

85



construccion necesarios. Actualmente, la empresa cuenta con un terreno de 279.73
metros cuadrados, identificado como lote L 212, situado en la Colonia 15 de mayo,
distrito VI. Desde la vista aérea, se aprecia la cercania de la planta a importantes vias
de transporte y servicios urbanos, lo que respalda su idonea ubicacion para el

desarrollo exitoso de sus actividades comerciales.

=t Hookeris home

‘.*-. N

® Genesis Rent a Car
4

ﬂ ._

UNO Las Mercedesi§)

llustracion 5 Mapa satelital de la Colonia 15 de mayo
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llustracion 6 Mapa en Relieve con Sefializacion de trafico, Colonia 15 de mayo
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llustracion 7 Plano de lotificacion de la Colonia 15 de mayo
4.10.4. Buenas practicas laborales

En MARIZAY Cuida de Ti, se priorizara el cumplimiento de la Ley General de Higiene
y Seguridad del Trabajo (Ley No. 618) y el Codigo del Trabajo (Ley No. 185, 1996) de
Nicaragua. Se estableceran politicas y procedimientos que garanticen un ambiente
laboral seguro y saludable para todos los empleados, cumpliendo con las Normas

Técnicas Obligatorias Nicaraglienses (NTON) pertinentes. (ASAMBLEA NACIONAL,
2007)

Ademas, la empresa se comprometera a respetar los Convenios Internacionales de la
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) relacionados con las buenas practicas
laborales, promoviendo la equidad, el respeto y la no discriminaciéon en el lugar de
trabajo. Se implementaran medidas de prevencién de riesgos laborales, capacitacion
en seguridad y salud ocupacional, y se proporcionara acceso a equipos de proteccion
personal adecuados, MARIZAY Cuida de Ti se esforzara por cumplir con todas las

88



regulaciones laborales vigentes y promover un ambiente laboral seguro, saludable y

respetuoso para todos sus empleados.

4.11. Gestion organizativa
MARIZAY Cuida de Ti apuesta por una innovadora estructura organizativa matricial
para optimizar su funcionamiento interno. Esta estrategia combina las ventajas de las
estructuras funcional y por proyectos, brindando mayor flexibilidad y adaptabilidad a

las cambiantes necesidades del negocio.

Bajo este enfoque, los colaboradores participan en equipos permanentes alineados a
las funciones clave de la empresa, como produccion, marketing y ventas. A la vez, se
integran a equipos multidisciplinarios temporales para abordar objetivos especificos o
proyectos transversales. Esta dinamica fomenta la colaboracion interdepartamental, el

intercambio de conocimientos y la sinergia entre las distintas areas.
La estructura matricial de MARIZAY Cuida de Ti facilita la eficiente coordinacion de

recursos, talentos y esfuerzos, asegurando un enfoque estratégico y cohesionado para

alcanzar los objetivos de la empresa.
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEL PROYECTO DE
EMPRENDIMIENTO MARIAZAY CUIDA DE TI
GERENTE GENERAL
MARIZAY
ASESOR
PRODUCTO PRODUCTO
A B
Equipo de Equipo de
DIRECTOR Investigacion Investigacion
DEI+D y Desarrollo y Desarrollo
producto A prodtTcto B
DIRECTOR ) )
DE S e Saueode
- roduccion roduccion
PROD:IJCNO producto A producto B
| |
DIRECTOR Equipo de Equipo de
DE Marketing Marketing
MARKETING producto A producto B
| |
DIRECTOR o o
quipo quipo
ADMINISTRA Administrativo Administrativo
TIVO producto A producto B
(VENTAS) | |
Equipo de Equipo de
DIRECTOR R.R.H.H. R.R.H.H.
DE R.R.H.H. producto A producto B
o), DIRECTOR
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MARIZAY LOGISTICA Y Mantenimiento Mantenimiento
Cuida de Ti MANTENIMIE producto A producto B
NTO

MARIZAY Cuida de Ti apuesta por una innovadora estructura organizativa matricial
para optimizar su funcionamiento interno. Esta estrategia combina las ventajas de las

estructuras funcional y por proyectos, brindando mayor flexibilidad y adaptabilidad a
las cambiantes necesidades del negocio.

Bajo este enfoque, los colaboradores participan en equipos permanentes alineados a

las funciones clave de la empresa, como produccién, marketing y ventas. A la vez, se
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integran a equipos multidisciplinarios temporales para abordar objetivos especificos o
proyectos transversales. Esta dinamica fomenta la colaboracion interdepartamental, el

intercambio de conocimientos y la sinergia entre las distintas areas.

La estructura matricial de MARIZAY Cuida de Ti facilita la eficiente coordinacién de
recursos, talentos y esfuerzos, asegurando un enfoque estratégico y cohesionado para

alcanzar los objetivos de la empresa.

I.  Necesidad del personal
Las necesidades de personal para el proyecto de emprendimiento MARIZAY Cuida de
Ti incluyen roles clave en diferentes areas funcionales para garantizar el desarrollo,
produccion, comercializacion y soporte de los productos A y B. Estas necesidades
especificas de personal son:
1. Gerente General MARIZAY:
Esta persona es el principal lider estratégico del proyecto responsable de la
gestion general y direccidn del negocio.
2. Asesor Legal
Es el que proporciona orientacion en asuntos legales y regulatorios
relacionados con el negocio.
3. Lideres de Producto Ay B
Son las personas responsables de liderar el desarrollo, disefio y mejora
continua de los productos A y B, respectivamente.
4. Equipos de Investigacion y Desarrollo (1+D) para Producto Ay B
Estos son profesionales expertos en investigacion y desarrollo encargados de
la innovacién y mejora de los productos.
5. Director de Produccion
Es el encargado de supervisar la fabricacion y produccion de los productos A 'y
B.

6. Equipos de Produccion para Producto Ay B
Personal dedicado a la fabricacion y ensamblaje de los productos.

7. Director de Marketing
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Esta persona es la responsable de desarrollar y ejecutar estrategias de
marketing para promover los productos A 'y B en el mercado.
8. Equipos de Marketing para Producto Ay B
Profesionales de marketing encargados de la publicidad, promocion y gestion
de marca de los productos.
9. Director Administrativo (Ventas)
Encargado de gestionar las operaciones de ventas y distribucién de los
productos Ay B.
10. Equipos Administrativos para Producto Ay B
Personal administrativo que brinda soporte en tareas relacionadas con ventas,
pedidos y servicio al cliente.
11.Director de Recursos Humanos
Responsable de la gestion del personal, contratacidn, capacitacion y desarrollo
de empleados.
12.Equipos de Recursos Humanos para Producto Ay B
Personal dedicado a la gestion de recursos humanos y desarrollo
organizacional.
13.Director de Logistica y Mantenimiento
Encargado de la gestion de la cadena de suministro y mantenimiento de
infraestructura.
14.Equipos de Mantenimiento para Producto Ay B
Personal técnico encargado del mantenimiento preventivo y correctivo de
equipos e instalaciones.
Estas son las principales necesidades de personal para el proyecto, cubriendo una
amplia gama de funciones esenciales para el éxito del negocio. una base soélida para
el crecimiento y la sostenibilidad a largo plazo del negocio.
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CAPITULO V EVALUACION FINANCIERA

5. Evaluacion financiera del proyecto

La evaluacion financiera es un aspecto crucial en cualquier plan de negocio, ya que
permite determinar la viabilidad econdmica y la rentabilidad del proyecto. En el caso de
MARIZAY Cuida de Ti, la evaluacién financiera implicaria analizar detalladamente los
aspectos monetarios relacionados con la inversion inicial, los costos de operacion, los

ingresos esperados Yy la rentabilidad a lo largo del tiempo.

5.1. Inversion inicial
Se refiere a todos los gastos necesarios para poner en marcha el proyecto, como la
adquisicion de equipos, la adecuacion de instalaciones, la compra de materias primas y
otros recursos necesarios. Es importante calcular con precision esta inversion para

determinar el capital requerido y buscar fuentes de financiamiento adecuadas.

a. Activos no corrientes
Los activos no corrientes, también conocidos como activos fijos, son aquellos bienes y
recursos que la empresa posee y utiliza en sus operaciones a largo plazo, con la
expectativa de generar beneficios durante varios periodos contables. En el caso del plan
de negocios de MARIZAY Cuida de Ti, algunos ejemplos de activos no corrientes son
las maquinarias y equipos especializados utilizados para la produccién de los productos

naturales descritos en el inciso iv del punto numero 3 del capitulo Il.

b. Activos intangibles
La gestion de la propiedad intelectual es el factor diferenciador de MARIZAY Cuida de
Ti que distingue la marca en el mercado. Esta estrategia le permite aprovechar una serie

de activos intangibles que son fundamentales para su éxito y crecimiento continuo.
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En cuanto a la gestion de la propiedad intelectual de la marca se encuentra el registro
de marca y las solicitudes de patentes de invencién, modelos de utilidad y disefio
industrial.

Los costos de propiedad intelectual se ven reflejados en la tabla de activos no corrientes.

c. Capital de trabajo
A continuacion, se proporciona una tabla con un desglose del capital de trabajo
necesario para cubrir los costos mensuales y anuales asociados con la operacion del

negocio. Aqui hay una breve descripcion de cada categoria:

» Costos Fijos y Variables:
Esta categoria incluye los gastos tanto fijjos como variables necesarias para

mantener la operacion del negocio. El costo mensual total es de $6.334,29, lo que

equivale a $76.011,45 anuales.

+ Salarios del Personal:
Este rubro representa los salarios mensuales del personal que trabaja en la empresa.

Incluye tanto los sueldos fijos como los beneficios adicionales que puedan recibir los
empleados. El costo mensual es de $14,100.00, lo que suma un total de $169,200.00

anuales.

« Servicios Basicos:
Esta categoria incluye los gastos asociados con los servicios basicos necesarios para

el funcionamiento diario del negocio, como electricidad, agua, teléfono, internet, entre

otros. El costo mensual es de $1,000.00, lo que equivale a $12,000.00 anuales.

El "Capital Total de Trabajo" representa la suma de todos estos costos, tanto mensuales
como anuales, y asciende a $21,434.29 mensuales y $257,211.45 anuales. Este capital
de trabajo es fundamental para asegurar la continuidad de las operaciones comerciales

y cumplir con las obligaciones financieras del negocio a corto plazo. Incorporar esta tabla
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en la tesis proporcionara una vision clara de los recursos financieros necesarios para la

operacion sostenible de la empresa.

d. Plan de Inversion inicial

El plan de inversion inicial detalla los costos necesarios para poner en marcha el
proyecto.

A continuacion, se desglosan los componentes de la inversion:

Obras Fisicas:
Incluye la inversidn en infraestructura fisica, como la adquisicion o adecuacion de

instalaciones. En este caso, representa un total de $108,500.00. Se planea financiar
el 50% de este costo con financiamiento externo y el otro 50% con fondos propios, lo

que equivale a $54,250.00 cada uno.

Inversion Fija:

Esta parte de la inversion inicial se destina a la adquisicién de activos fijos necesarios
para operar el negocio, como equipo, maquinaria y mobiliario. En total, la inversion
fija asciende a $81.438,66. Al igual que en las obras fisicas, se planea financiar el
50% de este costo con financiamiento externo y el otro 50% con fondos propios, lo
que equivale a $40,719.33 cada uno.

Inversién Diferida:
Representa gastos relacionados con la puesta en marcha del proyecto que no se

consideran gastos recurrentes. En este caso, la inversion diferida es de $505.00, con

$252.50 financiados con financiamiento y $252.50 con fondos propios.

Capital de Trabajo:
Es el monto necesario para cubrir los costos operativos iniciales y mantener la

operacion del negocio hasta que comience a generar ingresos suficientes para
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sostenerse por si mismo. Aqui, el capital de trabajo requerido es de $257,211.45, con

la mitad financiada y la otra mitad proveniente de fondos propios.

La inversion inicial total del proyecto asciende a $447,655.11, con la mitad financiada

mediante financiamiento externo y la otra mitad con recursos propios. Este desglose

proporciona una vision clara de como se distribuiran los fondos necesarios para poner

en marcha el proyecto.

e. Estructura de costo y fuente de financiamiento
Costos de Servicio.

Mantenimiento y Reparacion:
Este rubro representa los gastos asociados con el mantenimiento y reparacion de

equipos e instalaciones.

Materia Prima e Insumos:
Costos directamente relacionados con la adquisicion de materia prima e insumos

necesarios para la produccién de bienes o servicios.

Suministros de Papeleria:
Cubre los gastos de suministros de oficina y papeleria. Este costo se mantiene

relativamente estable a lo largo de los afios.

Gastos de Administracion

Salarios:
Representa los costos asociados con los sueldos del personal. Permanece constante

en todos los afios.

Depreciaciones:
Costo relacionado con la depreciacion de activos fijos como el mobiliario y la

propiedad. También se mantiene constante en todos los afios.
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* Impuestos Municipales:
Gastos asociados con los impuestos locales. Se mantiene estable a lo largo del

tiempo.

» Servicios Publicos y Comunicaciones:
Incluye gastos como agua, energia eléctrica, teléfono e internet. Aumente

gradualmente debido a la inflacion y posibles aumentos en las tarifas de servicios.

* Vacaciones y Aguinaldos:
Costos relacionados con beneficios laborales. Se mantiene constante en todos los

afos.

Gastos Financieros:

* Intereses:

* Representa los costos de los intereses sobre el préstamo o financiamiento
obtenido.

Disminuye gradualmente a lo largo del tiempo debido al pago del préstamo.

El total de costos y gastos se incrementa ligeramente cada afio debido a la inflacion y al
crecimiento del negocio. Es importante tener en cuenta estos costos al planificar la

financiacion y la gestion financiera del negocio a lo largo del tiempo.

1. Indicadores de viabilidad
Los indicadores de viabilidad son herramientas clave utilizadas para evaluar la
rentabilidad y la capacidad financiera de un proyecto o negocio. Entre los indicadores
mas comunes se encuentran el Valor Actual Neto (VAN), que calcula el valor presente
de los flujos de efectivo futuros descontados a una tasa de interés adecuada; la Tasa
Interna de Retorno (TIR), que muestra la tasa de rendimiento de la inversion; y el Periodo
de Recuperacion de la Inversion (PRI), que indica el tiempo necesario para recuperar la
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inversion inicial. Otros indicadores importantes incluyen el Ratio de Cobertura de Deuda
(RCD), que evalta la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones
financieras, y los méargenes de utilidad, que muestran la eficiencia en la generacion de
utilidades en relacion con los ingresos totales. Estos indicadores proporcionan una vision
integral de la viabilidad financiera y operativa de un proyecto, lo que ayuda a los
inversionistas y administradores a tomar decisiones informadas.
f. Utilidad liquida

Para determinar si un plan financiero es liquido, es decir, si tiene suficiente efectivo
disponible para cubrir sus obligaciones financieras a corto plazo, es necesario analizar

el flujo neto de efectivo.

Al analizar los datos obtenidos reflejados en las tablas, el flujo neto de efectivo para el
primer afio es negativo, lo que indica que se esta utilizando mas efectivo del que se esta
generando en ese periodo. Sin embargo, en los afios siguientes, el flujo neto de efectivo
es positivo, lo que significa que hay un excedente de efectivo después de cubrir todos
los gastos y obligaciones financieras. Esto sugiere que el plan financiero puede volverse
liquido en el futuro, especialmente en la medida que aumenten los ingresos y se
estabilicen los costos. Sin embargo, se debe tener en cuenta que el flujo de efectivo
puede variar debido a cambios en las condiciones del mercado, por lo que es importante
monitorearlo de cerca para garantizar la estabilidad financiera a largo plazo.
g. Rentabilidad del proyecto de inversion.

Para evaluar la rentabilidad del proyecto, se calcularon los indicadores y se compararon
con las expectativas de rendimiento y los estandares de la industria. Ademas, es
importante considerar otros factores, como el riesgo asociado al proyecto, la

competencia en el mercado y las condiciones econémicas generales.

h. Tiempo de retorno de la inversion
Para calcular el tiempo de retorno de la inversion, se determiné el periodo de tiempo que

tardara en recuperarse la inversion inicial a través de los flujos de efectivo generados
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por el proyecto. En este caso, dado que se tienen los flujos de efectivo proyectados para
cada afo, se puede calcular el tiempo de retorno de la inversién observando cuando los

flujos de efectivo acumulados superan el monto total de la inversion inicial.

Dado que los flujos de efectivo netos proyectados son negativos en el primer afio y
positivos en los afios siguientes, podemos calcular el tiempo de retorno de la inversion
buscando el primer afio en el que los flujos de efectivo netos acumulados se vuelven
positivos. Se calcularon utilizando los datos proporcionados, flujos netos de efectivo (en

miles de délares)

Afo 0: | $-229.827,56
Afio 1: | $ 2.484,57
Afo 2: | $1.968,88
Afo 3: | $ 2.080,45
Afo 4: | $2.197,66
Afo 5: | $ 2.320,77

El tiempo de retorno de la inversion serd el afio en el que los flujos de efectivo
acumulados se vuelvan positivos. En este caso, esto sucede en el afio 1, donde los flujos
netos acumulados superan el monto de la inversion inicial de $229,827.56. Por lo tanto,
el tiempo de retorno de la inversion es de aproximadamente 1 afio. Esto significa que se

espera recuperar la inversion inicial dentro del primer afio de operaciones del proyecto.

5.2. Evaluaciéon de la inversion

a. Flujo de fondos
El flujo de fondos, también conocido como flujo de efectivo, es una herramienta
financiera fundamental que proporciona una vision detallada de las entradas y salidas

de efectivo de una entidad durante un periodo especifico. Este andlisis es esencial para
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comprender la salud financiera de una empresa, ya que muestra cOmo se generan y se

utilizan los fondos en el tiempo.

El flujo de fondos se compone de tres partes principales, ingresos, egresos y saldo de
efectivo. Estos proporcionan claridad de como una empresa maneja su efectivo a lo
largo del tiempo, lo que ayuda a los administradores y stakeholders a tomar decisiones

financieras informadas y garantizar la viabilidad a largo plazo de la organizacion.

b. Valor actual neto (VAN)
El Valor Actual Neto (VAN) es una medida financiera que se utiliza para evaluar la
rentabilidad de una inversion al descontar todos los flujos de efectivo futuros generados
por esa inversion al valor presente. En el analisis proporcionado, se presentan dos tipos
de VAN:

VNA de ingresos: Este valor representa el Valor Presente Neto de los ingresos
generados por la inversion. Muestra la rentabilidad esperada de los ingresos netos
después de deducir los costos y gastos operativos. En los periodos proyectados, el VNA
de ingresos disminuye con el tiempo, lo que sugiere que la rentabilidad de los ingresos

netos también disminuye en el tiempo.

VNA de costos + gastos: Este valor representa el Valor Presente Neto de los costos y
gastos operativos asociados con la inversién. Muestra la suma de todos los disefios
presentes necesarios para mantener la inversion y operarla en los periodos proyectados.
Al igual que el VNA de ingresos, el VNA de costos + gastos también disminuye con el

tiempo.

La relacion Beneficio-Costo (B/C) es una medida que indica cuantos beneficios se
esperan recibir por cada unidad monetaria invertida. En este caso, la relacion B/C
muestra que, por cada unidad monetaria invertida, se espera recibir 8.27 veces, 9.52

veces, 9.73 veces, 9.95 veces y 10.16 veces en los aflos 1, 2, 3, 4 y 5 respectivamente.
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Esto sugiere que la inversion inicial esta generando beneficios que superan
significativamente los costos asociados, lo que indica una rentabilidad positiva del

proyecto.

El comportamiento del Valor Actual Neto muestra una disminucion tanto en los ingresos
netos como en los costos y gastos operativos a lo largo del tiempo, lo que puede indicar
un cambio en la rentabilidad del proyecto. Sin embargo, la relacion Beneficio-Costo
indica que la inversioén inicial es rentable y genera beneficios que superan los costos.

Ver tablas en anexos.

c. Tasa Interna de Retorno (TIR)
La Tasa Interna de Retorno (TIR) es una medida financiera que representa la tasa de
rendimiento esperada de una inversion. Se calcula como la tasa de descuento que iguala
el valor presente de los flujos de efectivo futuros de una inversion con el valor presente

de la inversion inicial.

Los datos generados y analizados, la TIR se utiliza para evaluar la rentabilidad de la
inversion a lo largo del tiempo. A partir de los flujos de efectivo proyectados, se calcula
la TIR para determinar la tasa de rendimiento a la que los flujos de efectivo futuros son

equivalentes al costo inicial de la inversion.

Al analizar los resultados del proyecto, si la TIR es mayor que la tasa de descuento
utilizada para descontar los flujos de efectivo (generalmente la tasa de rendimiento
minima aceptable o TMA), entonces se considera que la inversion es rentable. Por otro

lado, si la TIR es menor que la TMA, la inversion puede no ser rentable.

Es decir, la TIR permite evaluar la rentabilidad de una inversion al proporcionar una

medida de la tasa de rendimiento esperada. Si la TIR es alta y supera la tasa de
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rendimiento minimo requerida, indica que la inversion es rentable y puede ser

considerada como una opcién favorable para los inversionistas.

d. Evaluacion del Plan de Negocios (Valoracion financiera Cualitativa)

Basado en los indicadores obtenidos se plantea lo siguiente:

1. La Tasa de Descuento (T DESC) del 10%, es la tasa utilizada para calcular el
Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). Es comun utilizar una
tasa de descuento que refleja el costo de capital o el rendimiento minimo

esperado de una inversion similar en el mercado.

2. Valor Actual Neto (VAN) de $8,161,160.82, el VAN representa la diferencia entre
el valor presente de los flujos de efectivo futuros generados por un proyecto y la
inversién inicial requerida. Un VAN positivo indica que el proyecto genera valor
adicional y es rentable. En este caso, un VAN positivo de $

3. Tasa Interna de Retorno (TIR) del 1062%, es la tasa de rendimiento que iguala el
VAN a cero, es decir, la tasa que hace que el valor presente de los flujos de
efectivo futuros sea igual a la inversion inicial. Una TIR del 1062% es

extremadamente alta y sugiere una alta rentabilidad del proyecto.

Dado que el VAN es positivo y la TIR es significativamente mayor que la tasa de
descuento del 10%, se puede concluir que el proyecto es muy rentable y se deberia
aceptar. El VAN positivo indica que el proyecto generara un retorno sobre la inversion,
y la alta TIR indica una tasa de rendimiento muy superior a la tasa de descuento utilizada.

En resumen, basandonos en estos indicadores, se recomendaria aceptar el proyecto.
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5.3. Recursos disponibles y presupuesto

1. Ingresos
Los ingresos proyectados durante cada afio del proyecto. Incluye los ingresos por
financiamiento, fondos propios y ventas por servicio. Los ingresos por ventas se suman

a los fondos iniciales y de financiamiento para obtener un total de efectivo disponible.

2. Egresos
Aqui se detallan los egresos o gastos proyectados durante cada afio, incluyendo gastos
de administracion, gastos financieros y gastos de capital como la adquisicion de
mobiliario. Estos gastos se restan de los ingresos totales para calcular el saldo final de

efectivo para cada afo.

3. Produccion
Los recursos disponibles y el presupuesto se refieren a los activos, insumos y fondos
financieros necesarios para llevar a cabo las operaciones de fabricacion de bienes o
prestacion de servicios. Hay algunas consideraciones clave sobre este tema, por

ejemplo;

* Recursos fisicos
Incluyen instalaciones, maquinaria, equipo, herramientas y cualquier otro activo

necesario para la produccién. Estos recursos deben ser suficientes en cantidad y

calidad para satisfacer la demanda prevista y mantener la eficiencia operativa

* Recursos humanos
Se refiere al personal necesario para llevar a cabo las operaciones de produccion.

Esto incluye desde operadores de maquinaria hasta personal de supervision y
gestion. Es importante contar con un equipo capacitado y competente para

garantizar una produccion eficiente y de alta calidad.
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Materias primas e insumos
Son los materiales necesarios para la produccién de bienes o servicios. Esto

puede incluir materias primas basicas, componentes, materiales auxiliares, etc.
Es esencial contar con un suministro adecuado y estable de estos materiales para

evitar interrupciones en la produccion.

Presupuesto de produccion
Este es el plan financiero que detalla los costos asociados con la produccion,

incluidos los costos de mano de obra, materias primas, gastos generales de
fabricacion, mantenimiento de equipos, entre otros. El presupuesto de produccion
debe ser realista y estar alineado con las metas y objetivos de la empresa.

Optimizacion de recursos
Se refiere a la gestion eficiente de los recursos disponibles para maximizar la

productividad y minimizar los costos. Esto implica tomar decisiones inteligentes
sobre la asignacion de recursos, la programacién de la produccion y la

implementacion de practicas de mejora continua.

VI. Conclusiones y Recomendaciones

Luego de realizar un analisis detallado del mercado en el Departamento de
Managua, se ha identificado un nicho especifico para el producto FUNGUSTOP,

lo que permitird su posicionamiento de manera efectiva.
El estudio de mercado realizado ha proporcionado informacién valiosa sobre la

demanda del producto FUNGUSTOP en el Departamento de Managua, lo que

permitira estimar con mayor precision las ventas potenciales.
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3. Con la elaboracién del plan de produccién, se ha establecido una hoja de ruta
clara para la utilizacion eficiente de los recursos disponibles en la produccion del
producto FUNGUSTOP.

4. La elaboracion de una estructura administrativa y legal sélida sienta las bases
para la constitucion formal de la empresa MARIZAY Cuida de ti, lo que garantiza

su funcionamiento legal y organizativo.

5. El plan financiero elaborado proporciona una vision clara de la rentabilidad y
factibilidad de la empresa MARIZAY Cuida de ti, lo que permite tomar decisiones

financieras fundamentadas y asegurar su viabilidad a largo plazo.

Recomendaciones.

1. Se recomienda definir nuevos grupos focales poblacionales especificos para
llevar a cabo un estudio mas detallado sobre la aceptacion y la demanda de los
productos de la marca MARIZAY Cuida de Ti. Estos grupos focales podrian estar
compuesto por amas de casa en el area de influencia del proyecto, ya que
representan un segmento importante del mercado objetivo y tienen un alto
potencial como consumidores de productos de cuidado de la salud. Realizar un
estudio especifico con este grupo permitira obtener una comprension mas
profunda de sus necesidades, preferencias y comportamientos de compra, lo que

ayudara a fundamentar ain mas el estudio y a afinar las estrategias de
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comercializacion y posicionamiento del producto. Ademas, se sugiere analizar la
prevalencia de los resultados obtenidos en este grupo focal en comparacion con
la totalidad de la poblacion encuestada, o que proporcionara una perspectiva mas
completa y soélida sobre la viabilidad y la aceptaciéon de los productos en el

mercado objetivo.

Se recomienda segmentar el producto estrella FUNGUSTOP de la marca
MARIZAY Cuida de Ti de acuerdo con los diferentes tipos de micosis,
considerando su gravedad y caracteristicas especificas. En lugar de ofrecer un
anico producto, se podria desarrollar una linea de productos que aborden micosis
superficiales, moderadas y graves por separado. Esto permitiria adaptar las
soluciones de manera mas precisa a las necesidades de cada tipo de micosis y
proporcionar un tratamiento mas efectivo y personalizado para los usuarios. Esta
segmentacion no solo ampliaria el alcance del mercado objetivo, sino que también
aumentaria la relevancia y la competitividad de la marca en el sector de la salud

y el cuidado personal.

Se recomienda establecer una ruta critica para la puesta en marcha del plan de

negocio de MARIZAY Cuida de Ti, definiendo claramente las etapas clave y

asignando tiempos especificos para cada una. Esto incluiria la identificacién de
las siguientes etapas principales:

a. Investigacion y andlisis inicial, duracién estimada de 2 meses, que incluye

el estudio de mercado de acuerdo con la recomendacion 1, redefinir el

analisis financiero y la evaluacion de la viabilidad del proyecto de ser

necesario.
b. Reajustar el plan de negocio, tiempo estimado de 1 mes, redefinir los

objetivos, estrategias de marketing, estructura organizativa, plan

financiero, entre otros.
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c. Obtencion de financiamiento, tiempo estimado de 1 a 2 meses para la
busqueda y obtencion de financiamiento necesario para la puesta en
marcha del proyecto, ya sea a través de inversores, préstamos bancarios

u otras fuentes.

d. Produccion y comercializacion piloto, estimar un periodo de 3 a 4 meses
para la produccién y comercializacién piloto de los productos de MARIZAY
Cuida de Ti, lo que permitira realizar ajustes y mejoras basados en la

retroalimentacion inicial del mercado.

e. Programar el lanzamiento oficial del proyecto, con una duracion de
aproximadamente 1 mes, que incluiria actividades de marketing,

promocién y establecimiento de alianzas estratégicas.

Esta ruta critica proporcionard un marco de tiempo claro y realista para la
implementacion del plan de negocio, permitiendo una gestion efectiva de los recursos y

una coordinacién eficiente de todas las actividades involucradas en el proyecto.
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- Anexos

Seleccion de las fuentes de informacion.

Fuente Externa:

1. https://www.municipio.co.ni/municipio-Managua.htmi
2. Caracteristicas de los distritos de Managua — Alcaldia de Managua.
Area de Area |Distribucién Poblacion Densidad
Residencia Km? Territorial Poblacional
MANAGUA 267 100% 1,254,878 4,700
DESTRITO T 46 17% 182,446 3,966
DISTRITO II 17 6% 160,048 9,415
DISTRITO TIT 74 28% 187,508 2,534
DISTRITOQ IV il 4% 143,589 13,054
DISTRITO V 49 18% 213y 845 4,364
DISTRITO VI 42 16% 195,794 4,662
DISTRITO VII 28 10% 171,648 6,130

Fuente:

Delegaciones Distritales,

ALMA.

a) Recoleccién de datos (trabajo de campo)

« Formato de la encuesta que se estructuro

Titulo introductorio de la encuesta;:

La siguiente encuesta es para identificar la necesidad de las personas que tienen

padecimiento en las uiias de los pies y manos.

109



Preguntas Rompe Hielo.

1. Indique su género.
* Hombre
*  Mujer

Fecha de Nacimiento.

Preguntas generales de apertura.

1. ¢Alguna vez has tenido manchas blancas o amarillentas en las ufias?
« Si
* No

2. ¢Padeces de uias encarnadas o ufieros?

« Si
* No
3. A veces no aguanto el dolor en los pies cuando se me agrieta la planta de
los pies o cuando ando ufiero.

*  Verdadero
* Falso

4. ¢Alguna vez has tenido infeccion bacteriana en los dedos de las manos o
los pies por haber cortado mal las ufias?
+ Si
* No

5. Tengo mis propios instrumentos para arreglar mis ufias y no los presto a
nadie.
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*  Verdadero
» Falso

6. En mi casa todos usamos el mismo corta ufas.

* Verdadero

* Falso

7. ¢Has padecido de sudoracion excesiva en los pies?
+ Si
* No

8. Una vez me golpeé tan fuerte un dedo, que se me hizo un morado por
debajo de la ufia.

*  Verdadero
* Falso

9. En una ocasion se me puso hueca la ufia.

* Verdadero

* Falso

10. No entiendo porque tengo ufias blandas y quebradizas.

*  Verdadero
* Falso

11. He padecido de picor y sequedad en los dedos de los pies o0 manos con
frecuencia.

* Verdadero
* Falso

12. Sospecho que el jab6on para lavar trastes, el detergente o cualquier

producto de limpieza me causa resequedad o alergia en las manos.
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13.

14.

15.

16.

17.

*  Verdadero
* Falso

He notado que las ufias no me crecen.

* Verdadero
» Falso

Ultimamente las ufias se me estan poniendo gruesas y amarillentas.

* Verdadero

* Falso

Tengo problemas de deformacion cronica en las ufias de los pies 0 manos.

* Verdadero
 Falso

Cuando juego football me golpeo mucho los dedos de los pies y me dejan
morados en las uias.

* Verdadero

* Falso

* No practico football.

Usualmente voy al salén de belleza o le pago a una persona para que
arregle mis ufias.

* Verdadero
« Falso
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Preguntas directas.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

¢Alguna vez has usado ufias acrilicas o postizas?

e Sj
« No

Siempre trato de andar presentable las ufias con acrilico, gel o cualquier
otro producto que me haga lucir bien.

 Verdadero
 Falso

Me gusta andar esmalte en las ufias todo el tiempo.
* Verdadero

 Falso

¢Alguna vez has ido al dermatologico para examinar que tipo de
padecimiento tienen tus ufias?

e Si

* No

¢ Con que frecuencia vas al dermatol6gico?

« 1 vez al afo.
e 2vecesenelano ° Nunca.

Cuando he tenido que ir a pasar consulta al dermatolégico por alguna

emergencia, la siguiente cita toca de 3 a 5 meses después.

 Verdadero
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 Falso

24. ¢Te has realizado examenes en un laboratorio de Bioanalisis para detectar
que microorganismo esta haciendo dafio a tus ufias?

e Sj
No

25. ¢Te has auto medicado para corregir el padecimiento de tus ufias?
« Si
* No

26. ¢Has estado bajo tratamiento médico para recuperar tus ufias?
« Si
* No

27. ¢Has tomado farmacos via oral para recuperar la salud de tus uias?
« Si
* No

28. Los farmacos via oral me producen efectos secundarios negativos en mi
organismo.

* Verdadero

 Falso

29. ¢Has recibido tratamiento de uso externo para recuperar la salud de tus
unas?

 Si
* No
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30.

31.

32.

33.

34.

35.

Siempre trato de aplicar tratamientos de uso externo para recuperar la salud
de mis ufias y no afectar mi sistema digestivo.
* Verdadero

 Falso

Prefiero la medicina natural antes que usar productos farmacologicos.
Verdadero

 Falso

¢Alguna vez te han extraido la ufia por medio de una cirugia?
« Si
* No

Hablemos de calzado. ¢Cuando vas a comprar un calzado nuevo, que
parametros te ayudan a tomar la decision de compra?

* Moda
» Confort

¢Alguna vez has recibido asesoramiento para comprar un calzado que se
ajuste al tamafio y forma de tus pies?

« Si

* No

¢ Conoces el término especialista en podologia?
« Si
* No

115



36. Un pododlogo es un profesional que trata los problemas de los pies, y se
ocupa de su cuidado y de su relacidn con el resto del cuerpo. ¢Alguna vez
has pasado consulta con un especialista o técnico en podologia?

+ Si

* No

37. La pandemia originada por el virus del Covid-19 trajo cambios drasticos en
nuestro diario vivir, ir a pasar consulta a un hospital o clinica causa cierto
temor, ¢te gustaria recibir atencidon podologica en tu casa, siempre y
cuando se cumplan con protocolos de prevencion contra el coronavirus?

e« §j
« No
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38. Me gustaria agendar mi propia cita podoldgica mediante una aplicacién movil.

* Verdadero
 Falso

39. Cuanto estas dispuesto(a) a pagar, por realizarte una toma de muestra de tus
ufias, desde la comodidad de tu casa, para su respectivo Bioanalisis que ayude
a identificar qué tipo de microorganismo esté afectando la salud de tus ufias.

« Entre C$ 200.00 a C$ 300.00 - Entre C$
300.00 a C$ 400.00

* Entre C$ 400.00 a C$ 500.00
40. Cuanto estas dispuesto a pagar por tratamientos naturales de uso externo para

regenerar tus ufas.
« Entre C$ 250.00 a C$ 350.00 - Entre C$
350.00 a C$ 450.00

« Entre C$ 450.00 a C$ 550.00

41. Cuanto estas dispuesto a pagar por sesion podologica hasta la comodidad de tu
casa.

« Entre C$ 350.00 a C$ 450.00 - Entre C$
450.00 a C$ 550.00
« Entre C$550.00 a C$ 650.00

TRATAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS.

Los datos que se han recolectado durante el trabajo de campo se codificaron en

el programa SPSS para poder analizar la informacion

a) Ediciéon y codificacién de los datos
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Archivo  Editar  Ver

= i

BHE
Nombre

1 género

2 Edad

3 alguna_vez

4 Padeces

5 |Aveces

6 has_tenido

7 Tengo_mis_pr..

8 |En_mi_casa

9 Has_padecidos

10 Una_vez

11 Ufia_hueca

12 No_entiendo

13 Picor_sequedad

14 Jabon

15  Ufias_no_Crec...

16 Ufias_amarillas

17  Deformacion

18  Futbol

19 Salén_belleza

20 Urias_acrilicas

21 P_ufias_acrilico

22 Megustan

23 Dermatoldgico

24  Frecuencia_Der

25 Consultas

26 realizado_exa...

27  automedicado

28  tratamiento

29 farmacosviaoral

30 Efectos

31 Tra_externo

32 No_trato

33 medicina_natu...

34 Bdraido_ufias

<

o

Tipo
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico
Numérico

Datos

Transformar

*»EBLIPABE S0

Anchura

pry:pery ere pary e g e e per:pary ergr pary e g e arg - pary ere ey e g e g perespury erg ey e g pers g -y pury

Vista de datos  Vista de variables

Archivo  Editar Vi

& género
16 Hiujer
17 Hiujer
18 Nujer
19 Hombre:
20 Hombre
21 Hombre:
22 Wujer
23 Hombre:
24 Nujer
25 Hombre:
2 Hombre
2 Hombre:
28 Wujer
20 Hiujer
30 Hombre.
31 Hombre:
32 Wujer
3 Hiujer
34 Wujer
35 Hombre
36 Hombre:
£ Hiujer
38 Wujer
30 Hombre:
40 Hujer
4 Nujer
42 Nujer
4 Hombre:
44 Wujer
45 Hombre:
4 Hombre:
r Mujer

er  Datos

b)

Transformar

cococcoccococoocococco00000060600000000606006o00;

Analizar  Graficos  Utilidades ~ Ampliaciones ~ Ventana  Ayuda

Etiqueta | Perdidos
Indique su género. {1, Mujer}.. Ninguna
Edad Ninguna Ninguna
¢Alguna vez has tenido manchas blancas o amarillentas en las ufias? {1, sih. Ninguna
¢Padeces de ufias encamadas o ufieros? {1, 8. Ninguna
Aveces no aguanto el dolor en los pies cuando se me agrietan los talones o cuando ando ufiero. {1, 8i}.. Ninguna
¢Alguna vez has tenido infeccidn bacteriana en los dedos de las manos o los pies por haber cortado .. {1, Si. Ninguna
Tengo mis propios instrumentos para arreglar mis ufias y no los presto a nadie. {1, Sil... Ninguna
En mi casa, todos usamos el mismo corta ufias. 1, siy. Ninguna
¢Has padecido sudoracién exce1va en los pies? {1, Si}.. Ninguna
Unavez me golpeé tan fuerte un dedo, que se me hizo un morado por debajo de Ia ufia. {1, Si... Ninguna
En una ocasién se me puso hueca la ufia. 1, siy. Ninguna
no entiendo porque tengo ufias blandas y quebradizas. 11,80} Ninguna
He padecido de picor y sequedad en los dedos de los pies o manos con frecuencia. {1, Si}.. Ninguna
Sospecho que el jabdn para lavar trastes, el detergente o cualquier producto de limpieza me causa res... {1, Si}. Ninguna
He notado que Ias ufias 2 me crecen. Ninguna
Ultimamente las ufias se me estan poniendo gruesas y amarillentas. Ninguna
Tengo problemas de deformacidn crénica en las ufias de los pies 0 ma2s. Ninguna
Cuando juego football me golpeo mucho los dedos de los pies y se me forman morados en las ufias. Ninguna
Usualmente voy al salén de belleza o le pago a una persona para que arregle mis ufias. Ninguna
¢Algunas vez has usado ufias acrilicas o postizas? Ninguna
siempre trato de andar presentable Ias ufias con acrilico, gel o cualquier otro producto que me haga lu... {1, Si}... Ninguna
Me gusta andar esmalte en las ufias todo el tiempo. 1, iy Ninguna
¢Alguna vez has ido al dermatoldgico para examinar que tipo de padecimiento tienen tus ufias? {1, Si}.. Ninguna
¢Con que frecuencia vas al dermatoldgico? {1, 1vezen .. Ninguna
Cuando he tenido que ir a pasar consulta al dermatoldgico por alguna emergencia, la siguiente cita to... {1, Si}. Ninguna
¢Te has realizado exdmenes en un laboratorio de Bioanali1s para detectar que microorganismo esta... {1, Si. Ninguna
+Te has auto medicado para corregir el padecimiento de tus ufias? {1, 8i}.. Ninguna
¢Has estado bajo ratamiento médico para recuperar tus uias? 11, sih Ninguna
¢Has tomado farmacos via oral para recuperar Ia salud de tus ufias? {1, Sil... Ninguna
Los farmacos via oral me producen efectos secundarios negativos en mi organismo. 11, 5i}.. Ninguna
¢Has recibido tratamiento de uso externo para recuperar la salud de tus ufias? {1, Ninguna
no trato de aplicar tratamientos de uso externo para recuperar la salud de mis ufias y no afectar mi sis... {1, Sij... Ninguna
Prefiero la medicina natural antes que usar productos farmacol6gicos. 1, si. Ninguna
¢Alguna vez te han extraido la ufia por medio de una cirugia? {1, Si}.. Ninguna

Tabulacién de los resultados

Analizar  Gréficos  Utilidades ~ Ampliaciones ~ Ventana ~ Ayuda

Al O
Etiquetas de valor

Columnas

12
12
12
12
12
12

Alineacién

Wedida
& Nominal
& Escala
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
ol Ordinal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal
& Nominal

IBM SPSS Statistics Processor esta listo 4

Rol
M Entrada
“ Entrada
M Entrada
 Entrada
 Entrada
N Entrada
M Entrada
N Entrada
M Entrada
“ Entrada
M Entrada
 Entrada
 Entrada
N Entrada
M Entrada
 Entrada
M Entrada
“ Entrada
M Entrada
N Entrada
 Entrada
N Entrada
M Entrada
 Entrada
M Entrada
 Entrada
 Entrada
M Entrada
M Entrada
 Entrada
M Entrada
 Entrada
M Entrada
N Entrada

Unicode:ACTIVADO Clasico

eRexFBLIFHAB
[

===
$Edad algunavez & Padeces  ghAveces b has_tenido o Tengo_mis_ g En_micasa o Has padeci @bUnavez ¢ Ufiahueca o No_entiend o Picor_seque
a} propios &) & o &
20 si si si si No, si si si si si si si si
42 Si Si Si Si Si No. Si Si Si Si Si Si Si
37 Si Si No. No Si Si No Si No. No Si Si No
22 Si No. No. No. Si No. No No No No No No No
40 si No No No si No si No si No No No No
31 si No, si si si No. No si si si si si si
23 Si Si Si No. No. Si Si No No. Si No No No
22 Si No. No. Si Si No. Si Si No. No Si No No
55 Si Si Si Si Si Si Si Si Si Si Si No Si
25 Si Si Si No Si No. Si No No Si No Si Si
32 No No, No, No, si No. No. No No. No No si No
56 si si si si si No. No si si si No si si
27 No No. No. No. Si No. Si No No. No No No No
47 Si Si No. No. Si Si No Si Si Si Si Si Si
28 Si No. No No No Si Si Si No. No Si No No
23 Si No No Si Si No. Si Si Si No Si Si No
37 No No, No. si si No. No. si si No No No No
4@ Si No. Si No. Si Si No Si Si No No Si No
52 Si Si Si Si Si No. Si Si Si Si No Si Si
29 Si No. No. Si Si Si Si No No No Si Si No
50 No No. No. No Si No. No. No No. No No No No
38 si si si si si si No si si si si No si
38 No No, si si si si si si No. si No No No
33 Sil No. No. Si No. Si Si Si Si No No Si No
44 No No. No. No. Si No. No. Si No. No No No No
27 Si Si Si Si Si No. Si Si No. Si Si Si No
37 No No. No No Si No No. Si Si No No No No
42 si No, si si si No, No. No si No No si No
28 si si No. No, si No. No. si si si No si No
38 No No. Si Si Si No. No No Si Si No No No
53 No No. No. No Si No. No Si No. No No Si No
24 No No. Si No. Si No. Si No No Si Si No No

<[

Vista de datos Vista de variables

IBM SPSS Statistics Processor esta listo 1

Unicode:ACTIVADO Clasico

No!

si
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Si
No

si

si
No
No!

Si
No
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No

si
No!
No
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No
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No!
No!
No
No
No
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T
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35
36
37

39
40

41
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Respuestas Graficas de la Encuesta.

Indique su género.
144 respuestas

@ Hombre
@ Mujer

120



Edad (escriba el nimero)
145 respuestas

10(6 %)10(6 %) 8 (5,5 %)
6(41% 6(41%6(4|1%)
53, 4 %) 5 (5,(3:4)%) 5 (3,452(3,4 %)
50 4 (2 8 %) 4.(2,84/2.8 %) 4 (2 8 %) 4.(2,08(4,(2204(2,8 %) 4 (2,8 %)
3 (2,1 %) 32,1 %) * 321%)  3(2,1%)

,2014 %) 2.(2,(194)%) ﬁz (14 %) *2 (14 %)

© 1.(0,7 %) 1.(0,7 %) 1.(4,(07715(0, 715(4, (03715(0, 715(, (B (1 (A5 (1 (A5 (13(077)
0,0

16 24 32 40 48 56
20 28 36 44 52
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¢Alguna vez has tenido manchas blancas o amarillentas en las ufias?

146 respuestas

@ sSi
® No
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¢Padeces de ufas encarnadas o ufieros?

146 respuestas

® s
® No
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A veces no aguanto el dolor en los pies cuando se me agrietan los talones o cuando ando ufero.

144 respuestas

@ \erdadero
® Falso
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¢Alguna vez has tenido infeccidn bacteriana en los dedos de las manos o los pies por haber
cortado mal las unas?

146 respuestas

@ Si
® No
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Tengo mis propios instrumentos para arreglar mis ufias y no los presto a nadie.

145 respuestas

@ \erdadero
@® Falso
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En mi casa, todos usamos el mismo corta ufas.

145 respuestas

@ \erdadero
® Falso
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¢Has padecido sudoracion excesiva en los pies?

146 respuestas

@ Si
® No
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Una vez me golpeé tan fuerte un dedo, que se me hizo un morado por debajo de la ufia.

146 respuestas

@ \erdadero
® Falso

129



En una ocasién se me puso hueca la ufa.

146 respuestas

@ \erdadero
@® Falso
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No entiendo porque tengo ufias blandas y quebradizas.

146 respuestas

@ \erdadero
® Falso

131



He padecido de picor y sequedad en los dedos de los pies 0 manos con frecuencia.

144 respuestas

@ \erdadero
® Falso

132



Sospecho que el jabén para lavar trastes, el detergente o cualquier producto de limpieza me causa

resequedad o alergia en las manos.
145 respuestas

@ \erdadero
® Falso

133



He notado que las ufias no me crecen.

145 respuestas

@ \erdadero
® Falso
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Ultimamente las ufias se me estén poniendo gruesas y amarillentas.

144 respuestas

@ \erdadero
® Falso

135



Tengo problemas de deformacidn cronica en las ufias de los pies 0 manos.

146 respuestas

@ \erdadero
® Falso

136



Cuando juego football me golpeo mucho los dedos de los pies y se me forman morados en las
unas.

146 respuestas

@ \erdadero
@® Falso
@ No practico football
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Usualmente voy al salén de belleza o le pago a una persona para que arregle mis unas.

146 respuestas

@ \erdadero
® Falso
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¢Algunas vez has usado unas acrilicas o postizas?

145 respuestas

@ sSi
® No

139



Siempre trato de andar presentable las ufas con acrilico, gel o cualquier otro producto que me haga
lucir bien.

146 respuestas

@ \erdadero
® Falso

140



Me gusta andar esmalte en las ufias todo el tiempo.

146 respuestas

@ \erdadero
® Falso
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¢Alguna vez has ido al dermatolégico para examinar que tipo de padecimiento tienen tus ufias?

146 respuestas

@ sSi
® No

142



¢Con que frecuencia vas al dermatoldgico?
146 respuestas

@® 1 vezenelafo
@® 2 veces en el afio
@ Nunca he ido

143



Cuando he tenido que ir a pasar consulta al dermatoldgico por alguna emergencia, la siguiente cita

toca de 3 a 5 meses después.
135 respuestas

@ \erdadero
® Falso
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¢ Te has realizado examenes en un laboratorio de Bioanalisis para detectar que microorganismo
esta haciendo dafo a tus ufa?

146 respuestas

@ sSi
® No
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¢ Te has auto medicado para corregir el padecimiento de tus ufias?

146 respuestas

@ sSi
® No

146



¢Has estado bajo tratamiento médico para recuperar tus ufas?

145 respuestas

@ sSi
® No

147



¢Has tomado farmacos via oral para recuperar la salud de tus ufias?

145 respuestas

@ sSi
® No

148



Los farmacos via oral me producen efectos secundarios negativos en mi organismo.

139 respuestas

@ \erdadero
® Falso
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¢Has recibido tratamiento de uso externo para recuperar la salud de tus unas?

145 respuestas

@ sSi
® No

150



Siempre trato de aplicar tratamientos de uso externo para recuperar la salud de mis unas y no

afectar mi sistema digestivo.
142 respuestas

@ \erdadero
® Falso

151



Prefiero la medicina natural antes que usar productos farmacoldgicos.

142 respuestas

@ \erdadero
® Falso
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¢Alguna vez te han extraido la ufia por medio de una cirugia?

144 respuestas

@ sSi
® No

Ty
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Hablemos de calzado. Cuando vas a comprar un calzado nuevo, ;Qué parametros te ayudan a

tomar la decision de compra?
146 respuestas

@® Moda
@ Confort
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g,AIguna vez has recibido asesoramiento para comprar un calzado que se ajuste al tamano y forma
de tus pies?
146 respuestas

@ sSi
® No
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¢Conoces el término especialista en podologia?

145 respuestas

@ sSi
® No
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Un poddlogo es un profesional que trata los problemas de los pies, y se ocupa de su cuidado y de

su relacién con el resto del cuerpo. ;Alguna vez ha...nsulta con un especialista o técnico en podologia?
146 respuestas

@ sSi
® No
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La pandemia originada por el virus del Covid-19 trajo cambios drasticos en nuestro diario vivir, ir a

pasar consulta a un hospital o clinica causa cierto...on protocolos de prevencién contra el coronavirus?
144 respuestas

@ sSi
® No
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Me gustaria agendar mi propia cita podoldgica mediante una aplicacién movil.

144 respuestas

@ \erdadero
® Falso
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Cuanto estas dispuesto(a) a pagar, por realizarte una toma de muestra de tus ufias, desde la

comodidad de tu casa, para su respectivo Bioanali...croorganismo esta afectando la salud de tus unas.
134 respuestas

@ Entre C$ 200.00 a C$ 300.00
@ Entre C$ 300.00 a C$ 400.00
@ Entre C$ 400.00 a C$ 500.00
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Cuanto estas dispuesto a pagar por tratamientos naturales de uso externo para regenerar tus ufas.

134 respuestas

@ Entre C$ 250.00 a C$ 350.00
@ Entre C$ 350.00 a C$ 450.00
@ Entre C$ 450.00 a C$ 550.00
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Cuanto estas dispuesto a pagar por sesion podoldgica hasta la comodidad de tu casa.

133 respuestas

Estimacién de costos de la base legal

@ Entre C$ 350.00 a C$ 450.00
@ Entre C$ 450.00 a C$ 550.00
@ Entre C$ 550.00 a C$ 650.00

NO. DE

CONCEPTO DE LA

TIPO DE

COSTO DE LA

COSTOS EN

REFORMA NOMBRE DE LA LEY ARTICULO INCISO TASA COSTO TASA CORDOBAS CANTIDAD SUBTOTAL
6-99 LEY DE MEDICAMENTOS Y 44 N/A Derecho Fiscal de Registro COSTO REAL  $68.00 cs 1 S
FARMACIAS de Productos 2,500.00 68.00
6-99 LEY DE MEDICAMENTOS Y 44 N/A Derecho de Andlisis para COSTOREAL  $82.00 cs 1 S
FARMACIAS Registro 3,000.00 82.00
6-99 LEY DE MEDICAMENTOS Y 44 N/A Certificado de Libre Venta COSTOREAL  $4.08 cs 1 S
FARMACIAS 150.00 4.08
6-99 LEY DE MEDICAMENTOS Y 44 N/A Visado de factura para COSTOREAL  $1.00 cs 1 S
FARMACIAS desaduanar 35.00 1.00
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6-99

6-99

6-99

6-99

6-99

6-99

6-99

6-99

6-99

6-99

1025

1025

1025

1025

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE MEDICAMENTOS Y
FARMACIAS

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS
INDUSTRIALES
LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
128 a.i.
INDUSTRIALES
LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS
INDUSTRIALES
LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS
INDUSTRIALES

44

44

44

44

44

44

44

44

44

44

128

128

128

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

20.00 20

C.i.

Registro de
establecimientos:
Laboratorios de productos
farmacéuticos

Servicios de Inspeccion COSTO REAL $13.61
solicitada
Puesto de Venta de

Medicamentos

COSTO REAL $27.21

Certificado de Exportacion COSTO $1.50
IMPREVISTO
Reposicién de Certificado
deFI)Registro de Productos cosTo S
L, IMPREVISTO
Farmacéuticos
Recetarios para COSTO S
Estupefacientes IMPREVISTO
Listas de Farmacias a nivel COSTO S
nacional IMPREVISTO
Requisitos para apertura COSTO S
de establecimientos IMPREVISTO

Requisitos para registrar COSTO
productos farmacéuticos IMPREVISTO
Ez:;:j;tclij;npz;aRe istro de cosTo S

g’ ) IMPREVISTO
Productos Farmacéuticos

Solicitud de patente de

invencion por las primeras COSTO REAL 3
L 240.00

20 Reivindicaciones

Por cada reivindicacion COSTO

S 400.00 DE UTILIDAD Y DISENOS adicional a las 20

Solicitud de disefio

industrial por cada S
COSTO REAL

subclase 70.00

Por cada disefio dentro de S
COSTO REAL

subclase 70.00

COSTO REAL $110.00

4.08

4.08

4.08

0.54

1.50

0.68

cs
4,000.00

cs
500.00
cs
1,000.00
cs
50.00

cs
150.00

cs
150.00
cs
150.00
cs
20.00
cs
50.00

cs
25.00

cs

cs

IMPREVISTO

cs

cs

4.08
4.08
4.08

0.54

0.68

720.00

140.00
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1025

1025

1025

1025

1025

1025

1025

1025

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS
INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS legal o apoderado,

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS DE
UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS DE
UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

128

128

128

128

128

128

128

128

h

Solicitud de plazo de
compensacion

Peticion de conversion de
solicitud de patente de

invencion a patente de
modelo de utilidad

Cada solicitud fraccionaria
en caso de divisién de una
solicitud

Peticion relativa a una
modificacion, cambio,
cambio del representante

IMPREVISTO - INDUSTRIALES

licencia

Peticidn de divisién, por
cada patente o registro
fraccionario.

Tercer afio

Cuarto afio

Quinto afio

CosTO
IMPREVISTO

COSTO

IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

COSTO

correccion, transferencia o

COSTO
IMPREVISTO

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

$

$
60.00

65.00

70.00

150.00

60.00

50.00

60.00

60.00

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

30

0.00

60.00

20

30

0.00

0.00

240.00

180.00

195.00

210.00
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1025

1025

1025

1025

1025

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS DE
UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS DE
UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE

INVENCION, MODELOS

128

128

128

128

128

Sexto afio

Séptimo afio

Octavo afo

Noveno afo

Décimo afo

1025 128 j. Décimo primer afio MANTEMIENTO 3 DE UTILIDAD Y DISENOS 190.00 - 570.00

1025

1025

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE

INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS
INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS DE
UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

128

128

Décimo Segundo afio

Décimo Tercer afio

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE

DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

80.00

90.00

110.00

140.00

160.00

220.00

250.00

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

240.00

3 270.00

330.00

3 420.00

480.00

660.00

3 750.00
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LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE

1025 128 j. Décimo Cuarto afio

INVENCION, MODELOS
1025 128 j. Décimo Quinto afio MANTEMIENTO 3 DE UTILIDAD Y DISENOS 310.00 - 930.00

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE

1025 Décimo sexto afo

INVENCION, MODELOS
1025 128 j. Décimo séptimo afio MANTEMIENTO 3 DE UTILIDAD Y DISENOS 410.00 - 1,230.00

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE

1025 128 j. Décimo octavo afo

INVENCION, MODELOS
1025 128 j. Décimo noveno afio MANTEMIENTO 3 DE UTILIDAD Y DISENOS 520.00 - 1,560.00

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS

o DE UTILIDAD Y DISENOS 122 I RE
INDUSTRIALES
LEY DE PATENTES DE
Renovacién de un registro
INVENCION, MODELOS
1025 128 . de disefio industrial Por
DE UTILIDAD Y DISENOS 70.00 -

INDUSTRIALES

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE

DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE

DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE

DE LA PATENTE

COSTOS DE
MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTOS DE

MANTEMIENTO

210.00 cada subclase

280.00

360.00

460.00

620.00

DE LA PATENTE

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

840.00

$
1,080.00

$
1,380.00

$
1,860.00
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1025

1025

1025

1025

1025

1025

1025

1025

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS
INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS
INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS
INDUSTRIALES

128 l.
subclase
Recargo por pago dentro
del plazo de gracia dentro

128 m.

del primer mes 50% IMPREVISTO - INDUSTRIALES

128 m. Desp.ugs del primer mes 100
% adicional

128 n. Certificados

128 o. Busgueda de Antecedentes
Nacionales
Blsqueda de Antecedentes

128 o.
Internacionales

128 P. En{ns!on de .d'ocumentos de
prioridad certificados
Examen de Fondo,

128 q.i.

Por cada disefio dentro de

Patentes de Invencidn

COSTOS DE

MANTEMIENTO
DE LA PATENTE

COSTO

adicional

COSTO
IMPREVISTO

COSTO REAL

COSTO
IMPREVISTO

COSTO

IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

COSTO REAL

s
70.00

25.00

S 70.00

$ 300.00

$ 35.00

350.00

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

$

$

$

210.00

150.00

210.00

900.00

105.00

1,050.00
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1025

1025

1025

1025

1025

1025

1025

1024

1024

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE

INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS

DE UTILIDAD Y DISENOS

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE PATENTES DE
INVENCION, MODELOS
DE UTILIDAD Y DISENOS

INDUSTRIALES

LEY DE MARCAY OTROS

SIGNOS DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95

DISTINTIVOS

128 q.ii.
128 r.i.
128 r. ii.
128 s.

Paris para la proteccién de

128 W.
128 X.
128 Y.
95 a.

Disefios industriales COSTO REAL
Solicitud de Prérroga de
COSTO
plazos, antes del
IMPREVISTO

Vencimiento del plazo INDUSTRIALES

Solicitud de Prérroga de
plazos, dentro de 2 meses

COSTO
posteriores al vencimiento IMPREVISTO
del plazo
Rehabilitacion de patentes,
conforme Convenio de COSTO
IMPREVISTO - INDUSTRIALES
Inscripcion o actualizacion de COSTO
registro de poderes IMPREVISTO
Por cada formulario de

COSTO REAL
solicitudes
P .
or cada fotocopia simple COSTO
de los documentos
. . IMPREVISTO
contenidos en el Registro
Tasa Basica COSTO REAL
Por cada clase
| taria de |
complementaria de la COSTO REAL

Clasificacion de Productos
y Servicios:

5
200.00

$

2.00

135.00

65.00

20.00

50.00

300.00
la propiedad industrial

20.00

1.00

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

cs

15

15

$

400.00

60.00

15

0.00

300.00

60.00

30.00

15.00

270.00

455.00

168



1024

1024

1024

1024

1024

1024

1024

1024

LEY DE MARCAY OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCAY OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA'Y OTROS SIGNOS o5
DISTINTIVOS

LEY DE MARCAY OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCAY OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

Tasa basica por solicitud de
registro de un Nombre
Comercial, Emblema o
Rétulo:

Tasa basica por solicitud de
registro de una Sefal de
Publicidad:

SCA 50.00 adicional por
cada signo distintivo a que
haga referencia

Por renovacion de registro
de marca o signos
distintivos:

Recargo por renovacion en
el plazo de gracia:

En caso de division de una
solicitud o registro de
marca:

Por solicitud de inscripcion
de una cancelacién
voluntaria u ordenada por
autoridad competente:
Por solicitud de reduccion
o limitacidén voluntaria de
la lista de productos o
servicios:

COSTO REAL

COSTO
IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

COSTO REAL

COSTO
IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

135.00

135.00

cs

135.00CS

50.00C$

cs

65.00C$

50.00C$

40.00C$

50.00C$

270.00

270.00

100.00

270.00

270.00

100.00

80.00

50.00
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1024

1024

1024

1024

1024

1024

1024

1024

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS
DISTINTIVOS 95

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

13

Por modificaciones de
solicitudes en tramite o
modificaciones de registro
de marcas u otros signos
distintivos: cambio de
direccion, cambio de
domicilio, cambio de
representante legal o
apoderado, correcciéon de
errores u omisiones,
cambio en el reglamento
de uso o de empleo,
normativa de uso y
administracion,
transferencia, licencia de
uso, cambio de razén
social, inscripcion o
cancelacidon de garantia,
demandas judiciales o
embargos y cualquier otra
modificacioén solicitada.
Certificaciones

Reposicidn de aviso:

Blsqueda de antecedentes
registrales de signos
distintivos denominativos
o figurativos:

Busqueda de antecedentes
registrales por titular:

Blsqueda de antecedentes
registrales por marca
sonora, olfativa u otros
signos perceptibles:
Busqueda de antecedentes
registrales de signos
distintivos Mixtos:

Presentacién de oposicion
a la solicitud de registro:

COSTO
IMPREVISTO

COSTO REAL

COSTO
IMPREVISTO

COSTO REAL

COSTO
IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

&
25.00

25.00

40.00

50.00

40.00C$

cs

25.00C$

cs

50.00C$

60.00CS

cs

cs

$

$

200.00

50.00

50.00

25.00

50.00

60.00

40.00

150.00
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1024

1024

1024

1024

1024

455

455

455

455

504

504

504

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS o5
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

LEY DE MARCA Y OTROS SIGNOS 95
DISTINTIVOS

PLAN DE ARBITRIOS 3
MUNICIPAL

PLAN DE ARBITRIOS
MUNICIPAL

PLAN DE ARBITRIOS 3
MUNICIPAL
PLAN DE ARBITRIOS
11
MUNICIPAL
REGLAMENTO DE
PERMISO DE
CONSTRUCCION PARA EL 3
AREA DEL MUNICIPIO DE
MANAGUA
REGLAMENTO DE
PERMISO DE

AREA DEL MUNICIPIO DE
MANAGUA
REGLAMENTO DE
PERMISO DE
CONSTRUCCION PARA EL 3
AREA DEL MUNICIPIO DE
MANAGUA
REGLAMENTO DE
PERMISO DE

N/A

N/A

N/A

N/A

e)

e)

Solicitud de Prérroga de
plazos:

Presentacién de solicitud
de Gestion Oficiosa:

Inscripcion o actualizacién de

registro de poderes:

Por cada Formulario de
solicitudes:

Por cada Fotocopia Simple
de los documentos
contenidos en el Registro:
Matricula: igual o mayor a
€$50,000.00

Matricula: capital mayor a

€$50,000.00; 1% del capital

social.
Constancia de Matricula

4 copias de poder especial

con timbres fiscales

solicitar inspeccién de

constancia de uso de suelo

Costo de Constancia de
CONSTRUCCION PARA EL

2,000.00 54.42

COSTO DE REVISION DE
ANTEPROYECTO

COSTO
IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO

COSTO
IMPREVISTO
COSTO REAL

COSTO
IMPREVISTO
COSTO REAL

COSTO
IMPREVISTO

COSTO REAL

COSTO REAL

COSTO REAL

3

COSTO REAL

e)

S 20.00

S 10.00

S 20.00

S 1.00

15.00

COSTO REAL

108.84

cs

cs

cs

cs

cs

cs

500.00

cs
50.00
cs

500.00

cs
100.00

cs

1 uso de suelo

cs

4,000.00

10

10

40.00

20.00

40.00

20.00

10.00

15.00

108.84
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504

504

504

504

504

504

987

850

920

CONSTRUCCION PARA EL

AREA DEL MUNICIPIO DE MANAGUA

REGLAMENTO DE
PERMISO DE
CONSTRUCCION PARA EL
AREA DEL MUNICIPIO DE
MANAGUA

REGLAMENTO DE PERMISO

DE

CONSTRUCCION PARA EL

3

AREA DEL MUNICIPIO DE MANAGUA

REGLAMENTO DE
PERMISO DE
CONSTRUCCION PARA EL
AREA DEL MUNICIPIO DE
MANAGUA

REGLAMENTO DE PERMISO

DE

CONSTRUCCION PARA EL

AREA DEL MUNICIPIO DE
MANAGUA
REGLAMENTO DE
PERMISO DE
CONSTRUCCION PARA EL
AREA DEL MUNICIPIO DE
MANAGUA
LEY DE CONCERTACION

TRIBUTARIA” (LCT)
LEY CREADORA DEL
REGISTRO UNICO DEL
MINISTERIO DE FINANZAS
LEY N2 920, DE TASAS DE
LOS REGISTROS PUBLICOS

DEL SISTEMA NACIONAL

240

e)

e)

e)

e)

e)

e)

N/A

APROBACION DE

PROYECTO

Inspeccién

Medicién

Constancia de Inspeccion

Constancia de Medicion

Constancia de ubicacién

Impuesto Timbres Fiscales

Solicitud del Nimero RUC

Inscripcion de la solicitud

de comerciante

COSTO REAL

COSTO REAL

COSTO REAL

COSTO REAL

COSTO REAL

COSTO REAL

COSTO

IMPREVISTO

COSTO REAL

COSTO REAL

108.84

1.50

1.50

1.50

1.50

2.04

7.00

10.00

cs

4,000.00

cs
50.00

cs

50.00

cs
50.00

cs

50.00

cs
75.00

1.00

cs
250.00

cs

300.00

200

108.84

1.50

1.50

1.50

1.50

2.04

200.00

7.00

10.00

172



DE REGISTRO
LEY N2 920, DE TASAS DE

inscripcion de la

LOS REGISTROS PUBLICOS constitucion, si el capital es S cs S
920 2 A COSTO REAL 1
DEL SISTEMA NACIONAL DE menor o igual a C5$100,000.00 27.21 1,000.00 27.21
REGISTRO
inscripcion de la
LEY N2 920, DE TASAS DE constitucion, si el capital es
LOS REGISTROS PUBLICOS mayor o igual a COSTO 1 S -
920 7 3
DEL SISTEMA NACIONAL (€$100,000.00; 1% del IMPREVISTO DE REGISTRO capital,
siendo el cobro
maximo 30,000.00
LEY N2 920, DE TASAS DE . o .
LOS REGISTROS PUBLICOS inscripcién de los libros s s s
920 DEL SISTEMA NACIONAL DE 7 4 ;:ntables. Libros Diario y COSTO REAL 0.05 5.00 400 20.00
REGISTRO el
LEY N2 920, DE TASAS DE inscripcién de los libros
LOS REGISTROS PUBLICOS S cs S
920 7 5 contables: Libros de actasy =~ COSTO REAL 400
DEL SISTEMA NACIONAL 0.03 1.00 12.00 acciones
DE REGISTRO
LEY N2 920, DE TASAS DE Escritura de poder
LOS REGISTROS PUBLICOS generalisimo o general, en S cs S
s DEL SISTEMA NACIONAL DE g ‘ papel sellado con timbres HoET ke 4.00 116.00 1 4.00
REGISTRO fiscales
PLAN DE ARBITRIOS Dictamen de Medio S cs S
1-2013 20 N/A COSTO REAL 1
MUNICIPAL Ambiente 15.00 500.00 15.00
NINGUNO NINGUNO NINGUNO NINGUNO Afiliacion a GS1 COSTO REAL S cs S
500.00 - -
$ cs $
NINGUNO NINGUNO NINGUNO NINGUNO Pago para obtener el GLN COSTO REAL 100.00 )
9203.44 $ 23,350.86

Tabla 7 Bases legales para constituir una empresa

173



Memoria de Calculo del Estudio Financiero.

BALANCE DE OBRA FISICA

Concepto Unidad de medida Cantidad Costo Unitario Costo Total
Valor del terreno m2 250 $ 28.00 $ 7,000.00
Mano de Obra con materiales m2 250 $ 400.00 $ 100,000.00
Planos m?2 5 $ 300.00 $ 1,500.00
Total, Obra Fisica $ 108,500.00
INVERSION FIJA

DESCRIPCION CANTIDADES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL

Mobiliario y Equipo
Recepcion $ 77,380.86
Aire acondicionado 7 $ 450.00 $ 3,150.00
Tolva con banda transportadora con elevador 1 $ -
Tanque de acero inoxidable para almacenar materia prima liquida 2 $ 629.00 $ 1,258.00
Bombas centrifugas 9 $ 230.00 $ 2,070.00
Activos intangibles 1 $ 23,350.86 $ 23,350.86
Balanza de plataforma de 200 kg 1 $ 260.00 $ 260.00
Medidor de flujo volumétrico 1 $ 100.00 $ 100.00
Desgranadora 1 $ 1,500.00 $ 1,500.00
Peladora por soplado de aire 1 $ 1,500.00 $ 1,500.00
molino de martillo semi industrial 1 $ 4,000.00 $ 4,000.00
Extractor por percolacion 1 $ 2,000.00 $ 2,000.00
Extractor por ultrasonido 1 $ 3,400.00 $ 3,400.00

174



Tanque mezclador tipo agitador 1 $ 2,500.00 $ 2,500.00
Filtro prensa 1 $ 1,500.00 $ 1,500.00
Filtro de membrana 2 $ 100.00 $ 200.00
Tanque de acero inoxidable para almacenar producto terminado 1 $ 629.00 $ 629.00
Dispensador digital automatico 1 $ 2,500.00 $ 2,500.00
Codificador de vencimiento 1 $ 408.00 $ 408.00
Etiquetadora 1 $ 4,200.00 $ 4,200.00
Computadora 7 $ 800.00 $ 5,600.00
Impresora 5 $ 200.00 $ 1,000.00
Teléfono 6 $ 70.00 $ 420.00
Caja de recepcion 1 $ 180.00 $ 180.00
Casillero de llaves 1 $ 255.00 $ 255.00
Mesa 7 $ 200.00 $ 1,400.00
Silla secretarial 7 $ 120.00 $ 840.00
Sillas de espera 6 $ 50.00 $ 300.00
Autoclave 1 $ 1,100.00 $ 1,100.00
juego Mesas del laboratorio 2 $ 350.00 $ 700.00
Destilador de agua automatico 1 $ 120.00 $ 120.00
Mesas de acero inoxidable 3 $ 100.00 $ 300.00
Fregadero de acero inoxidable 2 $ 130.00 $ 260.00
Balanzas de piso digitales 1 $ 150.00 $ 150.00
Dispensador de laboratorio 4 $ 210.00 $ 840.00
Tanque de almacenamiento de acero inoxidable 3000 lts 3 $ 3,000.00 $ 9,000.00
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Basurero 30.00 240.00
Papeleria 150.00 150.00
Sala de Reuniones 1,662.00
1 mesa de reuniones 450.00 450.00
Sofa 650.00 650.00
TV 500.00 500.00
Tomacorrientes 8.00 32.00
Basurero 30.00 30.00
Bafios 996.00
Inodoro + lava manos 350.00 700.00
Ducha 35.00 70.00
Espejo medio cuerpo 150.00 150.00
Tomacorrientes 8.00 16.00
Basurero 30.00 60.00
Cocina 1,099.80
Cocina 300.00 300.00
Refrigeradora 350.00 350.00
Horno microondas 200.00 200.00
Estanteria de utensilios 167.80 167.80
Basurero hermético 50.00 50.00
Tomacorrientes 8.00 32.00
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. $ 3,150.00
Valor del Activo .
Vida atil 10 MAR |Z AY
Cuida de Ti

Bodega $ 300.00
Productos quimicos de lavanderia (Detergentes, suavizantes, cloro, jabones) 1 200.00 $ 200.00
Equipo de limpieza (lampazos, escobas, botes recoge basura, etc.) 100.00 $ 100.00
Total, inversion Fija $ 81,438.66

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final D:g:;i?::;n
$ 3,150.00 $ 315.00 2,835.00 | $ 315.00
$ 2,835.00 $ 315.00 2,520.00 | $ 630.00
$ 2,520.00 $ 315.00 2,205.00 | $ 945.00
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4 $ 2,205.00 $ 315.00 1,890.00 1,260.00
5 $ 1,890.00 $ 315.00 1,575.00 1,575.00
6 $ 1,575.00 $ 315.00 1,260.00 1,890.00
7 $ 1,260.00 $ 315.00 945.00 2,205.00
8 $ 945.00 $ 315.00 630.00 2,520.00
9 $ 630.00 $ 315.00 315.00 2,835.00
10 $ 315.00 $ 315.00 - 3,150.00

Nombre del Activo

Tanque de acero inoxidable para almacenar materia prima liquida

Valor del Activo

$ 1,258.00

Vida util

10
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Depreciacion

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final acumulada
1 $ 1,258.00 $ 125.80 $ 1,132.20 | $ 125.80
2 $ 1,132.20 $ 125.80 $ 1,00640 | $ 251.60
2 $ 1,006.40 $ 125.80 $ 880.60 | $ 377.40
4 $ 880.60 $ 125.80 $ 754.80 | $ 503.20
5 $ 754.80 $ 125.80 $ 629.00 | $ 629.00
6 $ 629.00 $ 125.80 $ 503.20 | $ 754.80
7 $ 503.20 $ 125.80 $ 37740 | $ 880.60
8 $ 377.40 $ 125.80 $ 25160 | $ 1,006.40
9 $ 251.60 $ 125.80 $ 12580 | $ 1,132.20
10 $ 125.80 $ 125.80 $ 0.00| $ 1,258.00
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Nombre del Activo Bombas centrifugas

. $ 2,070.00
Valor del Activo

Vida atil 10

Depreciacion
acumulada

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final

1 $ 2,070.00 $ 207.00 $ 1,863.00 | $ 207.00
2 $ 1,863.00 $ 207.00 $ 1,656.00 | $ 414.00
2 $ 1,656.00 $ 207.00 $ 1,449.00 | $ 621.00
4 $ 1,449.00 $ 207.00 $ 1,242.00 | $ 828.00
5 $ 1,242.00 $ 207.00 $ 1,035.00 | $ 1,035.00
6 $ 1,035.00 $ 207.00 $ 828.00 | $ 1,242.00
7 $ 828.00 $ 207.00 $ 621.00 | $ 1,449.00
8 $ 621.00 $ 207.00 $ 414.00 | $ 1,656.00
9 $ 414.00 $ 207.00 $ 207.00 | $ 1,863.00
10 $ 207.00 $ 207.00 $ -1 $ 2,070.00
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Nombre del Activo Balanza de plataforma de 200 kg

Valor del Activo

260.00

Vida atil

10

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final D:cpl:';cl::l:(iign
$ 260.00 $ 26.00 234.00 26.00
$ 234.00 $ 26.00 208.00 52.00
$ 208.00 $ 26.00 182.00 78.00
$ 182.00 $ 26.00 156.00 104.00
$ 156.00 $ 26.00 130.00 130.00
$ 130.00 $ 26.00 104.00 156.00
$ 104.00 $ 26.00 78.00 182.00
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8 $ 78.00 26.00 $ 52.00 208.00
9 $ 52.00 26.00 $ 26.00 234.00
10 $ 26.00 26.00 $ - 260.00

Nombre del Activo

Medidor de flujo volumétrico

Valor del Activo

$

100.00

Vida atil

10

Valor en libros

Depreciacion Periddica

Valor final

Depreciacion
acumulada

1 $ 100.00 10.00 $ 90.00 10.00
2 $ 90.00 10.00 $ 80.00 20.00
2 $ 80.00 10.00 $ 70.00 30.00
4 $ 70.00 10.00 $ 60.00 40.00
5 $ 60.00 10.00 $ 50.00 50.00
6 $ 50.00 10.00 $ 40.00 60.00
7 $ 40.00 10.00 $ 30.00 70.00
8 $ 30.00 10.00 $ 20.00 80.00
9 $ 20.00 10.00 $ 10.00 90.00
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10 $ 10.00 $ 10.00 $ -1 $ 100.00

Nombre del Activo Desgranadora

. $ 1,500.00
Valor del Activo

Vida atil 10

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final D:f::lcl:?::;n

1 $ 1,500.00 $ 150.00 $ 1,350.00 | $ 150.00
2 $ 1,350.00 $ 150.00 $ 1,200.00 | $ 300.00
2 $ 1,200.00 $ 150.00 $ 1,050.00 | $ 450.00
4 $ 1,050.00 $ 150.00 $ 900.00 | $ 600.00
5 $ 900.00 $ 150.00 $ 750.00 | $ 750.00
6 $ 750.00 $ 150.00 $ 600.00 | $ 900.00
7 $ 600.00 $ 150.00 $ 450.00 | $ 1,050.00
8 $ 450.00 $ 150.00 $ 300.00 | $ 1,200.00
9 $ 300.00 $ 150.00 $ 150.00 | $ 1,350.00
10 $ 150.00 $ 150.00 $ -8 1,500.00

Nombre del Activo Peladora por soplado de aire

Valor del Activo $ 1,200.00

183



Vida dtil 10

Depreciacion
acumulada

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final

1 $ 1,500.00 $ 150.00 $ 1,350.00 | $ 150.00
2 $ 1,350.00 $ 150.00 $ 1,200.00 | $ 300.00
2 $ 1,200.00 $ 150.00 $ 1,050.00 | $ 450.00
4 $ 1,050.00 $ 150.00 $ 900.00 | $ 600.00
5 $ 900.00 $ 150.00 $ 750.00 | $ 750.00
6 $ 750.00 $ 150.00 $ 600.00 | $ 900.00
7 $ 600.00 $ 150.00 $ 450.00 | $ 1,050.00
8 $ 450.00 $ 150.00 $ 300.00 | $ 1,200.00
9 $ 300.00 $ 150.00 $ 150.00 | $ 1,350.00
10 $ 150.00 $ 150.00 $ -1$ 1,500.00

Nombre del Activo molino de martillo semi industrial

Valor del Activo $ 400000

Vida atil 10
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Depreciacion

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final acumulada

1 $ 4,000.00 $ 400.00 $ 3,600.00 | $ 400.00
2 $ 3,600.00 $ 400.00 $ 3,200.00 | $ 800.00
2 $ 3,200.00 $ 400.00 $ 2,800.00 | $ 1,200.00
4 $ 2,800.00 $ 400.00 $ 2,400.00 | $ 1,600.00
5 $ 2,400.00 $ 400.00 $ 2,000.00 | $ 2,000.00
6 $ 2,000.00 $ 400.00 $ 1,600.00 | $ 2,400.00
7 $ 1,600.00 $ 400.00 $ 1,200.00 | $ 2,800.00
8 $ 1,200.00 $ 400.00 $ 800.00 | $ 3,200.00
9 $ 800.00 $ 400.00 $ 400.00 | $ 3,600.00
10 $ 400.00 $ 400.00 $ -8 4,000.00

Nombre del Activo Extractor por percolacion

Valor del Activo 5 200000

Vida util 10
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Valor en libros Depreciacion Periédica

Valor final

Depreciacion

acumulada

1 $ 2,000.00 $ 200.00 1,800.00 200.00
2 $ 1,800.00 $ 200.00 1,600.00 400.00
2 $ 1,600.00 $ 200.00 1,400.00 600.00
4 $ 1,400.00 $ 200.00 1,200.00 800.00
5 $ 1,200.00 $ 200.00 1,000.00 1,000.00
6 $ 1,000.00 $ 200.00 800.00 1,200.00
7 $ 800.00 $ 200.00 600.00 1,400.00
8 $ 600.00 $ 200.00 400.00 1,600.00
9 $ 400.00 $ 200.00 200.00 1,800.00
10 $ 200.00 $ 200.00 - 2,000.00

Nombre del Activo Extractor por ultrasonido

Valor del Activo $ 3,400.00

Vida util 10

Valor en libros Depreciacion Periddica

Valor final

Depreciacion
acumulada
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1 $ 3,400.00 $ 340.00 3,060.00 340.00
2 $ 3,060.00 $ 340.00 2,720.00 680.00
2 $ 2,720.00 $ 340.00 2,380.00 1,020.00
4 $ 2,380.00 $ 340.00 2,040.00 1,360.00
5 $ 2,040.00 $ 340.00 1,700.00 1,700.00
6 $ 1,700.00 $ 340.00 1,360.00 2,040.00
7 $ 1,360.00 $ 340.00 1,020.00 2,380.00
8 $ 1,020.00 $ 340.00 680.00 2,720.00
9 $ 680.00 $ 340.00 340.00 3,060.00
10 $ 340.00 $ 340.00 - 3,400.00

Nombre del Activo

Tanque mezclador tipo agitador

Valor del Activo

$

2,500.00

Vida atil

10

Valor en libros

Depreciacion Periédica

Valor final

Depreciacion
acumulada

1 $ 2,500.00 $ 250.00 2,250.00 250.00
2 $ 2,250.00 $ 250.00 2,000.00 500.00
2 $ 2,000.00 $ 250.00 1,750.00 750.00
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4 $ 1,750.00 $ 250.00 $ 1,500.00 | $ 1,000.00
5 $ 1,500.00 $ 250.00 $ 1,250.00 | $ 1,250.00
6 $ 1,250.00 $ 250.00 $ 1,000.00 | $ 1,500.00
7 $ 1,000.00 $ 250.00 $ 750.00 | $ 1,750.00
8 $ 750.00 $ 250.00 $ 500.00 | $ 2,000.00
9 $ 500.00 $ 250.00 $ 250.00 | $ 2,250.00
10 $ 250.00 $ 250.00 $ -8 2,500.00

Nombre del Activo Filtro prensa

Valor del Activo $ 1,500.00

Vida atil 10

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final D:f:;ﬂ?:;(;n
1 $ 1,500.00 $ 150.00 $ 1,350.00 | $ 150.00
2 $ 1,350.00 $ 150.00 $ 1,200.00 | $ 300.00
2 $ 1,200.00 $ 150.00 $ 1,050.00 | $ 450.00
4 $ 1,050.00 $ 150.00 $ 900.00 | $ 600.00
5 $ 900.00 $ 150.00 $ 750.00 | $ 750.00
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6 $ 750.00 $ 150.00 600.00 900.00
7 $ 600.00 $ 150.00 450.00 1,050.00
8 $ 450.00 $ 150.00 300.00 1,200.00
9 $ 300.00 $ 150.00 150.00 1,350.00
10 $ 150.00 $ 150.00 - 1,500.00

Nombre del Activo

Filtro de membrana

Valor del Activo

200.00

Vida atil

10

Depreciacion Periédica

Valor final

Depreciacion
acumulada

1 $ 200.00 $ 20.00 180.00 20.00
2 $ 180.00 $ 20.00 160.00 40.00
2 $ 160.00 $ 20.00 140.00 60.00
4 $ 140.00 $ 20.00 120.00 80.00
5 $ 120.00 $ 20.00 100.00 100.00
6 $ 100.00 $ 20.00 80.00 120.00
7 $ 80.00 $ 20.00 60.00 140.00
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8 $ 60.00 $ 20.00 $ 40.00| $ 160.00

9 $ 40.00 $ 20.00 $ 20.00 | $ 180.00
10 $ 20.00 $ 20.00 $ -8 200.00
Nombre del Activo Tanque de acero inoxidable para almacenar producto terminado
$ 629.00

Valor del Activo
Vida util 10

Depreciacion Periddica Valor final D:f::lcl:?::;n
1 $ 629.00 $ 62.90 $ 566.10 | $ 62.90
2 $ 566.10 $ 62.90 $ 503.20 | $ 125.80
2 $ 503.20 $ 62.90 $ 44030 | $ 188.70
4 $ 44030 $ 62.90 $ 37740 | $ 251.60
5 $ 377.40 $ 62.90 $ 31450 | $ 314.50
6 $ 314.50 $ 62.90 $ 25160 | $ 377.40
7 $ 251.60 $ 62.90 $ 188.70 | $ 440.30
8 $ 188.70 $ 62.90 $ 12580 | $ 503.20
9 $ 125.80 $ 62.90 $ 6290 | $ 566.10
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10

$ 62.90

$ 62.90

$ 0.00| $ 629.00

Nombre del Activo

Dispensador digital automatico

Valor del Activo

$ 2,500.00

Vida util

10

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final D:cp:;cl:?::;n

1 $ 2,500.00 $ 250.00 $ 2,250.00 | $ 250.00
2 $ 2,250.00 $ 250.00 $ 2,000.00 | $ 500.00
2 $ 2,000.00 $ 250.00 $ 1,750.00 | $ 750.00
4 $ 1,750.00 $ 250.00 $ 1,500.00 | $ 1,000.00
5 $ 1,500.00 $ 250.00 $ 1,250.00 | $ 1,250.00
6 $ 1,250.00 $ 250.00 $ 1,000.00 | $ 1,500.00
7 $ 1,000.00 $ 250.00 $ 750.00 | $ 1,750.00
8 $ 750.00 $ 250.00 $ 500.00 | $ 2,000.00
9 $ 500.00 $ 250.00 $ 250.00 | $ 2,250.00
10 $ 250.00 $ 250.00 $ -1$ 2,500.00

Nombre del Activo

Codificador de vencimiento

Valor del Activo

$ 408.00
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Vida dtil 10

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final D:f:;c:?::;n

1 $ 408.00 $ 40.80 $ 367.20 | $ 40.80
2 $ 367.20 $ 40.80 $ 32640 | $ 81.60
2 $ 326.40 $ 40.80 $ 285.60 | $ 122.40
4 $ 285.60 $ 40.80 $ 24480 | $ 163.20
5 $ 244.80 $ 40.80 $ 204.00 | $ 204.00
6 $ 204.00 $ 40.80 $ 163.20 | $ 244.80
7 $ 163.20 $ 40.80 $ 12240 | $ 285.60
8 $ 122.40 $ 40.80 $ 81.60| $ 326.40
9 $ 81.60 $ 40.80 $ 40.80 | $ 367.20
10 $ 40.80 $ 40.80 $ (0.00) $ 408.00

Nombre del Activo Etiquetadora

Valor del Activo $ +200.00

Vida util 10
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Depreciacion

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final acumulada

1 $ 4,200.00 $ 420.00 $ 3,780.00 | $ 420.00
2 $ 3,780.00 $ 420.00 $ 3,360.00 | $ 840.00
2 $ 3,360.00 $ 420.00 $ 2,940.00 | $ 1,260.00
4 $ 2,940.00 $ 420.00 $ 2,520.00| $ 1,680.00
5 $ 2,520.00 $ 420.00 $ 2,100.00 | $ 2,100.00
6 $ 2,100.00 $ 420.00 $ 1,680.00 | $ 2,520.00
7 $ 1,680.00 $ 420.00 $ 1,260.00 | $ 2,940.00
8 $ 1,260.00 $ 420.00 $ 840.00 | $ 3,360.00
9 $ 840.00 $ 420.00 $ 420.00 | $ 3,780.00
10 $ 420.00 $ 420.00 $ -1$ 4,200.00

Nombre del Activo Computadora

Valor del Activo $ >600.00

Vida atil 10
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Depreciacion

Valor en libros Depreciacion Periédica Valor final

acumulada

1 $ 5,600.00 $ 560.00 $ 5,040.00 | $ 560.00
2 $ 5,040.00 $ 560.00 $ 4,480.00 | $ 1,120.00
2 $ 4,480.00 $ 560.00 $ 3,920.00 | $ 1,680.00
4 $ 3,920.00 $ 560.00 $ 3,360.00 | $ 2,240.00
5 $ 3,360.00 $ 560.00 $ 2,800.00 | $ 2,800.00
6 $ 2,800.00 $ 560.00 $ 2,240.00| $ 3,360.00
7 $ 2,240.00 $ 560.00 $ 1,680.00 | $ 3,920.00
8 $ 1,680.00 $ 560.00 $ 1,120.00 | $ 4,480.00
9 $ 1,120.00 $ 560.00 $ 560.00 | $ 5,040.00
10 $ 560.00 $ 560.00 $ -1$ 5,600.00

Nombre del Activo Activos intangibles

Valor del Activo $ 23,350.86

Vida util 10

Depreciacion
acumulada

Valor en libros Depreciacion Periddica Valor final

1 $ 23,350.86 $ 2,335.09 $ 21,015.77 | $ 2,335.09
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2 $ 21,015.77 2,335.09 $ 18,680.69 4,670.17
2 $ 18,680.69 2,335.09 $ 16,345.60 7,005.26
4 $ 16,345.60 2,335.09 $ 14,010.52 9,340.34
5 $ 14,010.52 2,335.09 $ 11,675.43 11,675.43
6 $ 11,675.43 2,335.09 $ 9,340.34 14,010.52
7 $ 9,340.34 2,335.09 $ 7,005.26 16,345.60
8 $ 7,005.26 2,335.09 $ 4,670.17 18,680.69
9 $ 4,670.17 2,335.09 $ 2,335.09 21,015.77
10 $ 2,335.09 2,335.09 $ 0.00 23,350.86
depreciacién | $ 6,012.59
Costos Variables
Descripcion Costos Mensuales Costos Anuales
Mantenimiento y Reparacion S 1,000.00 S 12,000.00
Insumos $ - $ - 1d
Total, Costos Variables S 1,000.00 S 12,000.00

Costos Fijos

26
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Descripcion Cantidad Costo Unitario Costos Mensuales Costos Anuales
Materia Prima A: Variedad Allium Sativum. 38 190 | S 72.17 S 865.99
Materia Prima B: Variedad Syzygium 265 1154 | S 3,058.90 S 36,706.82
Materia Prima C: Variedad Salvia Rosmarinus 132 742 | S 979.23 S 11,750.74
Solvente 86 3.56 S 306.23 S 3,674.78
Insumo D: Agua Potable 600.34 074 | S 445.36 S 5,344.27
Insumo E: Glicerina 172 564 | S 969.73 S 11,636.80
Envases 1275 0.30 S 200.00 S 2,400.00
Etiquetas 1275 0.24 S 302.67 S 3,632.05
Total, Costos Fijos S 6,334.29 S 76,011.45

Descripcion mensual

Facturas membretadas S 100.00
Resma de papel tamafio carta S 34.00
Sello de la empresa S 26.00
Lapiceros color negro y azul S 17.00
Cartuchos de impresora S 100.00
Total S 177.00

Provision de personal

Personal

N° de personas

Costo Mensual (U)

Costo Total Mensual

Gerente General

1

$ 1,100.00

$ 1,100.00

Asesor Legal

1

$ 700.00

$

700.00
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Director de [+D 1 $ 700.00 $ 700.00

Director de Produccion 1 $ 700.00 $ 700.00

Director de Marquetin 1 $ 700.00 $ 700.00

Director Administrativo 1 $ 700.00 $ 700.00

Director de RRHH 1 $ 700.00 $ 700.00

Director de logistica y mantenimiento. 1 $ 700.00 $ 700.00

lider de Producto A 1 $ 700.00 $ 700.00

Equipo de I + D de producto A 2 $ 600.00 $ 1,200.00

Equipo de Produccion producto A 2 $ 500.00 $ 1,000.00

Equipo de Marketing producto A 2 $ 500.00 $ 1,000.00

Equipo Administrativo producto A 2 $ 500.00 $ 1,000.00

Equipo de R.R.H.H. producto A 1 $ 500.00 $ 500.00

Equipo Mantenimiento producto A 2 $ 500.00 $ 1,000.00

Recepcionista 1 $ 300.00 $ 300.00

Bodeguero 1 $ 400.00 $ 400.00

Cajero 1 $ 400.00 $ 400.00

Limpieza 2 $ 300.00 $ 600.00

Total 25 $ 11,200.00 $ 14,100.00

CARGO SALARIO BRUTO INSS LABORAL TOTAL, DEDUCCIONES INSS PATRONAL VACACIONES TRECEAVO MES NETO POR RECIBIR
Gerente $ $ $ $ $ $ $
General 1,100.00 68.75 68.75 203.50 91.67 91.67 1,031.25
IAsesor Legal § $ $ $ 3 §
700.00 43.75 43.75 129.50 58.33 58.33 656.25

Director del$ $ $ $ $ $ $
[+D 700.00 43.75 43.75 129.50 58.33 58.33 656.25
Director de $ $ $ $ $ $ $
Produccién 700.00 43.75 43.75 129.50 58.33 58.33 656.25
Director de $ $ $ $ $ $ $
Marquetin 700.00 43.75 43.75 129.50 58.33 58.33 656.25

Director

Administrativ | $ $ $ $ $ $ $

o 700.00 43.75 43.75 129.50 58.33 58.33 656.25

Director de| $ $ $ $ $ $ $

RRHH 700.00 43.75 43.75 129.50 58.33 58.33 656.25
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Director de

logistica y|$ $ $ $ $ $ $
manten. 700.00 43.75 43.75 129.50 58.33 58.33 656.25
lider de| $ $ $ $ $ $ $
Producto A 700.00 43.75 43.75 129.50 58.33 58.33 656.25
Equipo de I +
D de producto | $ $ $ $ $ $ $
A 1,200.00 75.00 75.00 222.00 100.00 100.00 1,125.00
Equipo de
Produccién $ $ $ $ $ $ $
producto A 1,000.00 62.50 62.50 185.00 83.33 83.33 937.50
Equipo de
Marketing $ $ $ $ $ $ $
producto A 1,000.00 62.50 62.50 185.00 83.33 83.33 937.50
Equipo
Administrativ | $ $ $ $ $ $ $
o producto A | 1,000.00 62.50 62.50 185.00 83.33 83.33 937.50
Equipo de
R.R.H.H. $ $ $ $ $ $ $
producto A 500.00 31.25 31.25 92.50 41.67 41.67 468.75
Equipo
Mantenimient | $ $ $ $ $ $ $
o producto A | 1,000.00 62.50 62.50 185.00 83.33 83.33 937.50
Recepcionista 5 § $ $ $ § §
300.00 18.75 18.75 55.50 25.00 25.00 281.25
Bodeguero 3 3 3 3 3 3 $
400.00 25.00 25.00 74.00 33.33 33.33 375.00
Cajero $ $ $ $ $ $ $
400.00 25.00 25.00 74.00 33.33 33.33 375.00
Limpieza $ $ 3 3 3 § §
600.00 37.50 37.50 111.00 50.00 50.00 562.50
$ $ $ $ $ $
$ 14,100.00 | 881.25 881.25 2,608.50 1,175.00 1,175.00 13,218.75
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229828

10.0%

Férmula

TABLA DE AMORTIZACION MENSUAL DE PRESTAMO

Meses Cuota mensual Interés mensual 0.7083% Pago Principal Saldo
0 $229,827.56
1 $ 23,058.49 $ 22,982.76 $ 75.73 $229,751.83
2 $ 23,058.49 $ 22,975.18 $ 83.30 $229,668.52
3 $ 23,058.49 $ 22,966.85 $ 91.63 $229,576.89
4 $ 23,058.49 $ 22,957.69 $ 100.80 $229,476.09
5 $ 23,058.49 $ 22,947.61 $ 110.88 $229,365.22
6 $ 23,058.49 $ 22,936.52 $ 121.96 $229,243.25
7 $ 23,058.49 $ 22,924.33 $ 134.16 $229,109.09
8 $ 23,058.49 $ 22,91091 $ 147.58 $228,961.51
9 $ 23,058.49 $ 22,896.15 $ 162.33 $228,799.18
10 $ 23,058.49 $ 22,879.92 $ 178.57 $228,620.61
11 $ 23,058.49 $ 22,862.06 $ 196.42 $228,424.19
12 $ 23,058.49 $ 22,842.42 $ 216.07 $228,208.12
13 $ 23,058.49 $ 22,820.81 $ 237.67 $227,970.44
14 $ 23,058.49 $ 22,797.04 $ 261.44 $227,709.00
15 $ 23,058.49 $ 22,770.90 $ 287.59 $227,421.42
16 $ 23,058.49 $ 22,742.14 $ 316.34 $227,105.07
17 $ 23,058.49 $ 22,710.51 $ 347.98 $226,757.09
18 $ 23,058.49 $ 22,675.71 $ 382.78 $226,374.32
19 $ 23,058.49 $ 22,637.43 $ 421.05 $225,953.26
20 $ 23,058.49 $ 22,595.33 $ 463.16 $225,490.10
21 $ 23,058.49 $ 22,549.01 $ 509.48 $224,980.63
22 $ 23,058.49 $ 22,498.06 $ 560.42 $224,420.21
23 $ 23,058.49 $ 22,442.02 $ 616.47 $223,803.74
24 $ 23,058.49 $ 22,380.37 $ 678.11 $223,125.63
25 $ 23,058.49 $ 22,312.56 $ 745.92 $222,379.70
26 $ 23,058.49 $ 22,237.97 $ 820.52 $221,559.19
27 $ 23,058.49 $ 22,155.92 $ 902.57 $220,656.62
28 $ 23,058.49 $ 22,065.66 $ 992.82 $219,663.80
29 $ 23,058.49 $ 21,966.38 $ 1,092.11 $218,571.69
30 $ 23,058.49 $ 21,857.17 $ 1,201.32 $217,370.38
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23,058.49

21,737.04

$

1,321.45

$216,048.93
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$

23,058.49

21,604.89

$

1,453.59

$214,595.33
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33 $ 23,058.49 $ 21,459.53 $ 1,598.95 $212,996.38
34 $ 23,058.49 $ 21,299.64 $ 1,758.85 $211,237.53
35 $ 23,058.49 $ 21,123.75 $ 1,934.73 $209,302.80
36 $ 23,058.49 $ 20,930.28 $ 2,128.21 $207,174.59
37 $ 23,058.49 $ 20,717.46 $ 2,341.03 $204,833.57
38 $ 23,058.49 $ 20,483.36 $ 2,575.13 $202,258.44
39 $ 23,058.49 $ 20,225.84 $ 2,832.64 $199,425.80
40 $ 23,058.49 $ 19,942.58 $ 3,115.91 $196,309.89
41 $ 23,058.49 $ 19,630.99 $ 3,427.50 $192,882.39
42 $ 23,058.49 $ 19,288.24 $ 3,770.25 $189,112.15
43 $ 23,058.49 $ 18,911.21 $ 4,147.27 $184,964.87
44 $ 23,058.49 $ 18,496.49 $ 4,562.00 $180,402.88
45 $ 23,058.49 $ 18,040.29 $ 5,018.20 $175,384.68
46 $ 23,058.49 $ 17,538.47 $ 5,520.02 $169,864.66
47 $ 23,058.49 $ 16,986.47 $ 6,072.02 $163,792.64
48 $ 23,058.49 $ 16,379.26 $ 6,679.22 $157,113.42
49 $ 23,058.49 $ 15,711.34 $ 7,347.14 $149,766.27
50 $ 23,058.49 $ 14,976.63 $ 8,081.86 $141,684.41
51 $ 23,058.49 $ 14,168.44 $ 8,890.04 $132,794.37
52 $ 23,058.49 $ 13,279.44 $ 9,779.05 $123,015.32
53 $ 23,058.49 $ 12,301.53 $ 10,756.95 $112,258.37
54 $ 23,058.49 $ 11,225.84 $ 11,832.65 $100,425.72
55 $ 23,058.49 $ 10,042.57 $ 13,015.91 $ 87,409.80
56 $ 23,058.49 $ 8,740.98 $ 14,317.51 $ 73,092.30
57 $ 23,058.49 $ 7,309.23 $ 15,749.26 $ 57,343.04
58 $ 23,058.49 $ 5,734.30 $ 17,324.18 $ 40,018.86
59 $ 23,058.49 $ 4,001.89 $ 19,056.60 $ 2096226
60 $ 23,058.49 $ 2,096.23 $ 20,962.26 $ 0.00

Costo de Servicios Basicos

Descripcion Costo Mensual Anual

Energia Eléctrica $ 500.00 $ 6,000.00

Agua $ 300.00 3,600.00

Telefonia + internet $ 200.00 2,400.00

Total $ 1,000.00 $12,000.00
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Capital de trabajo

Descripcion Costo Mensual Anual
Costos Fijo y Variables 7,334.29 88,011.45
Salarios del personal 14,100.00 169,200.00
Servicios basicos 1,000.00 12,000.00
Total, Capital de trabajo 22,434.29 269,211.45
Detalle de Inversion Diferida

Descripcion Detalle Precio Total

Gastos de Constitucién $ 205.00
Escritura de constitucion de Sociedad An6nima $ 150.00
Inscripcién del negocio $ 10.00
Sellado de libros $ 10.00
Poder General de Administracién $ 10.00
Basura $ 5.00
Matricula Municipal $ 10.00
Inspeccién Ambiental $ 10.00
Gastos Instalacion $ 300.00
Instalacién de computadora $ 100.00
Instalaciéon de Aire acondicionado $ 200.00
Total, Inversion diferida $ 505.00
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Estructura de Costos y Gastos

Costos /periodo Mensual Aio Aino2 Aio3 Ano4 Aino5
1 2 3 4 5
Costos de Servicio
Mantenimiento y reparacioén 1,000.00 § $ 3 § 3
’ 12,000 12,360.00 12,730.80 13,112.72 13,506.11
. . $ $ $ $ $
Materia Prima e Insumos 6,334.29 1 76 011 78,291.80 80,640.55 83,059.77 85,551.56
. , $ $ $ $ $
STisYEes (e EpEEE 177.00 15 400 2,472.00 2,546.16 2,622.54 2,701.22
Total, Costos de Servicio 751129 |$ 9041145 |$  93,123.80 |$ 9591751 |$  98,795.04 |$ 101,758.89
Gastos de Administracion
. $ $ $ $ $
Srlkres 11,200.00 | 24 400.00 134,400.00 134,400.00 134,400.00 134,400.00
Depreciaciones $ $ $ $ $
p 6,012.59 6,012.59 6,012.59 6,012.59 6,012.59
Impuestos Municipales 505.00 $ $ $ $ $
6,060.00 6,060.00 6,060.00 6,060.00 6,060.00
e $
Mobiliario 81,438.66 81,438.66
Propiedad y planta 108,500.00 $
' 108,500.00
$ $ $ $ $
Agua potable 300.00 | 5 -60.00 3,636.00 3,672.36 3,709.08 3,746.17
.. $ $ $ $ $
panelnahpEies 177.00 | g5 99 874.65 883.40 892.23 901.16
$ $ $ $ $
INSS Patronal 2,608:50 131 302.00 31,302.00 31,302.00 31,302.00 31,302.00
. s $ $ $ $ $
EREl - 500001 £ 60.00 6,060.00 6,120.60 6,181.81 6,243.62
$ $ $ $ $
Agua 300.00 | 5 600.00 3,636.00 3,672.36 3,709.08 3,746.17
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.. $ $ $ $ $
ElEnt & i $ 200.00 |5 400.00 2,424.00 2,448.24 2,472.72 2,497.45
. $ $ $ $ $
Vacaciones $ L175.00 1 14 099.99 14,099.99 14,099.99 14,099.99 14,099.99

. $ $ $ $ $
bl $ L175.00 1 14 099.99 14,099.99 14,099.99 14,099.99 14,099.99

Subtotal de Gastos de

$ 208,079.16

$ 412,379.23

$ 222,605.23

$  222,771.54

$ 222,939.50

$ 223,109.15

Administracion
Gastos financieros
Intereses $ $ $ $ $ $
22,982.76 22,982.76 19,218.24 15,077.27 10,522.20 5,511.63
Subtotal de Gastos Financieros $ 22,982.76 $ 22,982.76 $ 19,218.24 | $ 15,077.27 $ 10,522.20 $ 5,511.63
TOTAL $ 231,061.91 $ 435,361.98 $ 241,823.47 $ 237,848.80 $ 233,461.71 $ 228,620.78
Plan de Inversion inicial
Descripcion Total 50% con Financiamiento 50% con fondos propios

Inversion $ 189,938.66 $ 94,969.33 $ 94,969.33

Obras fisicas $ 108,500.00 $ 54,250.00 $ 54,250.00

Inversion fija $ 81,438.66 $ 40,719.33 $ 40,719.33
Inversién Diferida $ 505.00 $ 252.50 $ 252.50
Capital de Trabajo $ 269,211.45 $ 134,605.73 $ 134,605.73
Total $ 459,655.11 $ 229,827.56 $ 229,827.56

Foérmula

S 229,827.56
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10.0%

TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO ANUAL
M ﬁ ﬁ rl ,ZlAr"Y Aiio Cuota Interés Pago Principal Saldo
o 0 $ 229,827.56
1 $ 60,627.93 $ 22,982.76 $ 37,645.17 $ 192,182.38
2 $ 60,627.93 $ 19,218.24 $ 41,409.69 $ 150,772.69
3 $ 60,627.93 $ 15,077.27 $ 45,550.66 $ 105,222.03
4 $ 60,627.93 $ 10,522.20 $ 50,105.73 $ 55,116.30
5 $ 60,627.93 $ 5,511.63 $ 55,116.30 $ 0.00
Flujo de Efectivo Proyectado
Afos 0 1 2 3 4 5
Saldo Inicial (1) $ 2902,175.84 $ 5989,282.77 $ 9183,569.91 $ 12488,734.97
(+) Ingresos
Financiamiento $ 229,827.56 $ 192,182.38 $ 150,772.69 $ 105,222.03 $ 55,116.30 $ 0.00
Fondos propios $ 229,827.56 $ 229,827.56 | $ 229,827.56 $ 229,827.56 $ 229,827.56 $ 229,827.56
Venta por servicio $ 3087,378.00 $ 3243,599.33 $ 3407,725.45 $ 3580,156.36 $ 3761,312.27
Total (2) $ 3509,387.94 $ 3624,199.57 $ 3742,775.04 $ 3865,100.22 $ 3991,139.83
(-) Egresos
Gastos de Admoén. $ 412,379.23 $ 424,750.61 $ 437,493.12 $ 450,617.92 $ 464,136.46
Gastos financieros $ 22,982.76 $ 19,218.24 $ 15,077.27 $ 10,522.20 $ 5,511.63
Mobiliario $ 81,438.66
Capital $ 90,411.45 $ 93,123.80 $ 95,917.51 $ 98,795.04 $ 101,758.89
Total (3) $ 607,212.10 $ 537,092.64 $ 548,487.90 $ 559,935.16 $ 571,406.97
Saldo Final (1+2-3) $ 459,655.11 $ 2902,175.84 $ 5989,282.77 $ 9183,569.91 $ 12488,734.97 $ 15908,467.82

205




Precio de Servicio (délares)

Proyeccién Anual (3% de aumento anual)

Servicios y productos Precio Unitario Aiio 1 Afio 2 | Aiio 3 | Ao 4 | Afo 5
Tratamiento "Fungustop"” 30 ml $ 9.00 $ 9.00 $ 9.27 $ 9.55 $ 9.83 $ 10.13
- - - - $ -
Total $ 9 $ 9 $ 9 $ 10 10 $ 10
Cantidad de clientes
Proyeccién Anual (2% de aumento anual)
Servicios y productos Cantidad de personas Ano 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Tratamiento "Fungustop” 30 ml $  343,042.00 $343,042.00 $349,902.84 $356,900.90 $364,038.91 $371,319.69
$ - $ - $ - $ - $ -
Total $  343,042.00 $343,042.00 $349,902.84 $356,900.90 $364,038.91 $371,319.69
Ingresos promedios de venta anual (dolares)
Proyeccién Anual
Servicios y productos Afo 1 Aiio 2 Aio 3 Afo 4 Afo 5
Tratamiento "Fungustop"” 30 ml 3087,378.00 3243,599.33 $ 3407,725.45 $ 3580,156.36 $ 3761,312.27
Total 3087,378.00 3243,599.33 $ 3407,725.45 $ 3580,156.36 $ 3761,312.27
Estado de Resultados Proyectado
RUBRO/ANO 0 1 2 3 4 5
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INGRESOS $ 3087,378.00 $ 3243,599.33 $ 3407,725.45 $ 3580,156.36 | $§ 3761,312.27
COSTOS $ 270,213.45 $ 272,925.79 $ 275,719.51 $ 278,597.03 | $ 281,560.88
INSUMOS $ 76,011.45 $ 78,291.80 $ 80,640.55 $ 83,059.77 | $ 85,551.56
MANO DE OBRA $ 179,801.99 $ 179,801.99 $ 179,801.99 $ 179,801.99 | $ 179,801.99
Costos Indirectos $ 14,400.00 $ 14,832.00 $ 15,276.96 $ 15,735.27 | $ 16,207.33
UTILIDAD BRUTA $ 2817,164.55 $ 2970,673.53 $ 3132,005.95 $ 3301,559.33 | $§ 3479,751.39
GASTOS OPERATIVOS $ 277,979.23 $ 88,205.23 $ 88,371.54 $ 88,539.50 | $ 88,709.15
GASTOS DE VENTA
GASTOS DE ADMON $ 277,979.23 $ 88,205.23 $ 88,371.54 $ 88,539.50 | $ 88,709.15
UTILIDAD OPERATIVA $ 2539,185.32 $ 288246831 $ 3043,634.41 $ 3213,019.82 | § 3391,042.24
GASTOS/COSTOS FINANCIEROS $ 22,982.76 $ 19,218.24 $ 15,077.27 $ 10,522.20 | $ 5,511.63
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 2516,202.57 $ 2863,250.07 $ 3028,557.14 $ 3202497.62 | $§ 3385,530.61
IMPUESTOS IR 30% $ 858,975.02 $ 908,567.14 $ 960,749.29 | $ 1015,659.18
UTILIDAD NETA $ 2516,202.57 $ 2004,275.05 $ 2119,990.00 $ 224174834 | $§ 2369,871.42
INVERSION $  459,655.11
FUA $  189,938.66
CAPITAL DE TRABAJO $ 269,211.45
DIFERIDA $ 505.00
PRESTAMO $  229,827.56
AMORTIZACION $ 37,645.17 $ 41,409.69 $ 45,550.66 $ 50,105.73 | $ 55,116.30
DEPRECIACION $ 6,012.59 $ 6,012.59 $ 6,012.59 $ 6,012.59 | $ 6,012.59
FLUJO NETO EFECTIVO $(229,827.56) $ 2484,569.98 $ 1968,877.94 $ 2080,451.92 $ 2197,655.19 | $ 2320,767.71
VNAingresos $  12828,416.40 $  11023,880.04 $ 8882,668.72 S 6363,210.14 S 3419,374.79 costos + gastos operativos  $ 548,192.68 $
361,131.02 $ 364,091.04 $ 367,136.54 S 370,270.04
VNA costos + gastos S 1551,027.11 S 1157,937.15 S 912,599.84 S 639,768.78 S 336,609.12
Relacién Beneficio- Costo 8.27 9.52 9.73 9.95 10.16
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PRESTAMO

MONTO TASA
229,827.56 10.00%
INDICADORES
T DESC 10%
VAN 8161,160.82
TIR 1062%
ACEPTAR EL PROYECTO
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