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Resumen.

El presente trabajo de seminario incorpora el entorno competitivo, analisis de mercado,
aspectos empresariales, asi como la aplicacion de herramientas que ayudan a estructurar el plan
estratégico mercadologico, estableciendo planes operativos desarrollados bajo el

establecimiento de estrategias de la mezcla de marketing y la estrategia empresarial a adoptar.

El Analisis competitivo, donde se estudian los factores que afectan directa e indirectamente
la operatividad de la empresa, donde se analiza aspectos externo correspondientes al macro
entorno siendo estos de orden politico-legal, econémico, socio-cultural, tecnolégico y a lo
interno, las fuerzas de competitividad siendo las empresas de la industria, competencia

potencial, clientes, productos sustitutos y proveedores.

Con ayuda de la matriz FODA (fortaleza, oportunidad, Debilidad y Amenaza) aplicada a la
empresa, donde se determind las variables que tienen incidencia directa en el estudio se
desarrollo la estrategia empresarial a adoptar asi como las sub estrategias pertenecientes a la

mezcla de marketing

Anédlisis y proyeccion de la oferta y la demanda a partir de la aplicacion del instrumento de
medicion, que proporciond indicadores que orientaron el estudio hacia las estimaciones de
consumo potencial y aceptacion del proyecto, indicadores reflejados en graficas que
demuestran la viabilidad del mismo y su adaptacién a los gustos y preferencias del su mercado

objetivo.

Planteamiento del presupuesto de mercadotecnia que contempla los costos y gastos
mensuales durante el primer afio de operacion, realizando ajustes correspondientes a las
acciones de mercadeo de acuerdo a la tendencia de la demanda potencial que enmarca el

estudio, asi como los métodos de control establecido en el plan de accion.



1. Introduccion al Sub tema

Ante la realidad mundial de la globalizacion nueva es necesario lograr la creacién de
productos innovadores de empresas con espiritu de superacion, lo que amerita la elaboracion de
una propuesta de plan estratégico de mercadeo con enfoque de innovacion para la empresa
Mama Vanne’s ubicada en la IV region del pais.  Este documento es una guia para el
emprendedor donde se describe la oportunidad de incursionar en el mercado con acciones que

impacten en el futuro.

En vista que en la ciudad de Jinotepe no existe un negocio similar al que la empresa Mama
Vanne’s va a ofertar, encurtidos de vegetales con especias , elaborados de vegetales
frescos, consideramos que el establecimiento de este negocio serd positivo, pues demuestra
excelente calidad agregado de atencion al cliente especializada, agradable ambiente del local

con colores llamativos y muy buena estética de los trabajadores.

Es por tal razon que el presente documento describe la realizacion de un plan mercadolégico
del producto de encurtidos de vegetales con especias como respuesta innovadora y poder de
esta forma planificar adecuadamente la puesta en marcha del negocio, planteando las

actividades necesarias y suficientes a implementar con anterioridad a la inversion.

Para elaborar informacion objetiva y concretar el plan mercadologico se hizo necesaria la
aplicacion de métodos estadisticos, probabilisticos al calcular la muestra a investigar, asi como
el método deductivo con un enfoque cualitativo y cuantitativo utilizando técnicas de

investigacion con la encuesta y observacion directa.

Esto es de suma importancia y ha servido como un punto de partida para la elaboracion de la
propuesta del plan mercadologico realizado a la empresa Mama Vanne’s. Ademas relne
aspectos de mercado, administracion y organizacién todos necesarios para que un negocio sea
exitoso, viendo la oportunidad de ser una fuente de ingreso, y en un futuro diversificar en lineas

de productos para ser la empresa lider en encurtidos.



2. Justificacién

Practica

La realizacién de la propuesta de mercadeo se ha formulado con el fin de sustentar el
conocimiento aplicado durante los cinco afios de nuestra carrera universitaria, que servird como
base para otros estudiantes y futuras investigaciones enfocadas en innovacion de un producto,
orientada por los docentes de la FAREM-Carazo. Esta idea mercadologica con enfoque
innovador nace como un compromiso social en pro de los buenos habitos alimenticios para el
cuido de los consumidores. A la vez aprovechar los altos nutrientes que posee el producto los
cuales ayudaran a la buena digestion de los consumidores. Ademas generar nuevos empleos
contribuyendo asi al desarrollo socio econdmico local de la cuidad de Jinotepe.



3. Objetivos

3.1. Objetivo general:

Disefar un plan estratégico de mercadeo con enfoque de innovacién para la empresa Vanne’s,
dedicados a la elaboracion y comercializacion de Encurtidos con vegetales y especias con
el propdsito de su introduccion.

3.2. Objetivos especificos:

1.

Realizar un analisis del ambiente competitivo mercadologico que permita la
determinacion de la oferta, demanda y segmentacion para producto Mama Vanne's en
el mercado objetivo.

Presentar una estructura organizacional que conlleve al funcionamiento de las
operaciones de la pequefia empresa Mama Vanne’s.

Elaborar matriz FODA que determine las estrategias mercadoldgicas del mix de
marketing de la micro empresa.

Detallar un plan estratégico innovador que contenga las bases fundamentales para la
pequefia empresa Mama Vanne's.

Construir un presupuesto del plan de mercadotecnia que contemple los costes y gastos

de comercializacion a los que incurriré la pequefia empresa.

Establecer métodos de control que fomenten la optimizacion de los recursos para la
implementacion del plan estratégico.



4. Analisis competitivos de mercados

4.1. Analisis del macro entorno mercadologico

Tecnoldgicos: Se cuenta con todos los instrumentos y herramientas de cocina que se
necesitan para elaborar los encurtidos y obtener el producto final, tales como: cocina
industrial, cacerolas, cucharones, coladores, cuchillos, tablas para picar, peladores de verdura,
guantes, maya para el cabello, tapa boca, panas para escaldear, mesas.

Son pocas las empresas pequefias que apuestan por la tecnologia, debido a dos razones
principales: lo ven como un gasto y es caro. Las empresas pequefias no estan invirtiendo en
tecnologia muchas no logran diversificarse y por ende sus ingresos son limitados y peor aun
ven restringidos sus mercados.

Politicos: en cuanto a las politicas de elaboracion y comercializacion empresa Mama
Vanne’s cuenta con la capacidad de cumplir con las politicas establecidas por los diferentes
medios que influyen en la introduccion de este producto al mercado.

Para registrar una Marca en Nicaragua hay que seguir una serie de etapas:
1

1
(=}
c
=
QD
=
o

e Se realiza ante el Registro de la Propiedad Intelectual.

- . : N
eLo realiza el Registro de la Propiedad Intelectual, y una vez que se
determine que la solicitud cumple con los requisitos establecidos en la ley,
se ordenara la publicacién de la solicitud presentada, en el Diario Oficial. )
*Se realiza en el Diario Oficial, y tendra por objeto dar la publicidad requerida a la
solicitud de marca presentada. Asimismo, la publicacién da inicio al periodo
establecido para presentar oposiciones. )
~N
*Vencido el plazo para formular oposiciones, el Registro examinara si la marca
solicitada incurre en alguna de las prohibiciones contempladas en la ley.
J
eFinalizado el examen, se notificara al solicitante la resolucién que acepta o deniega eI\
registro de marca, la cual debera ser fundada.
*En caso de estimar que se cumplen todos los requisitos establecidos en la ley, se

aceptard la marca a registro, y se expedira el certificado de registro de ella. )

Fuente: Ministerio de fomento, industria y comercio (MIFIC)
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Legal: El registro de marca tiene una duracion de diez afios contados desde la fecha en que
es concedido, y puede ser renovado indefinidamente por periodos iguales. Lo cual es muy
beneficioso para la pequefia empresa Mama Vanne’s el cual dispondra de este derecho cada vez
que llegue a su periodo de vencimiento.

El codigo de comercio de la republica de Nicaragua establece que se deben cumplir con los
siguientes aspectos necesarios a ser registrados en el libro primero de ésta ley.

—
e
.

Leyes que ordenan el comercio en Nicaragua

=

=

Fuente: Ministerio de fomento, industria y comercio (MIFIC)

Matricula de la Alcaldia

Regulado por las alcaldias de cada municipio a través del plan de arbitrios, emite matriculas
a establecimientos comerciales y de servicios. Tales como hoteles, moteles, hospedajes
pensiones y similares, bares, restaurantes etc.



Ley de defensa de los consumidores

Tabla N° 1

LEY DE DEFENSA DE LOS CONSUMIDORES

Garantizar A los consumidores la adquisicion de bienes o
servicios de la mejor calidad, mediante un trato justo,

amable y equitativo.

Ley de orden publico e interés social | Los derechos que confiere son irrenunciables.

Intervencion en una transaccion Entre proveedor y consumidor (se incluyen servicios
publicos como el suministro de energia, agua, tele

comunicaciones )

Efectos de la ley a) Consumidores: toda persona natural o juridica que
adquiera o disfrute como destinatario final bienes,
productos o servicios de cualquier naturaleza.

b) Proveedores: toda persona natural o juridica que
desarrolle actividades de produccion, fabricacion,
importacion, distribucién o comercializacion de bienes
0 prestaciones de servicios.

Ministerio de fomento, industria y comercio (MIFIC)

Figura N° 3

informacion veraz,
oportuna, claray
adecuada sobre los
bienes y servicios
disponibles.
La preservacion de
recursos naturales
que garanticen el
bienestar del
consumidor.

proteccion de la
salud y seguridad en
el consumo de

bienes y servicios

Derecho de los
consumidores

Fuente: Ministerio de fomento, industria y comercio (MIFIC)
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El consumidor deberd ser informado de manera publica de los precios de los bienes y
servicios que la empresa le oferte deberan incluir el valor de los mismos y toda clase de
impuestos 0 cargas a que se encuentren afectos y que sean a cargo del consumidor. EI monto
del precio debera indicarse en moneda nacional, de manera clara y se expondran a la vista del
publico.

Econdmicos: Dirigido a las personas del casco urbano de la ciudad de Jinotepe mayores de
30 afos de edad que cuenten con un salario minimo de C$ 3,800 con capacidad de compra para
el consumo de encurtidos en sus hogares acompafando las diversas comidas preparadas
en casa, obteniendo el toque esencial en sus platillos.

La economia de la ciudad se caracteriza por la actividad de la industria comercio y servicio.
La actividades mas representativa en términos de poder econémicos es el comercio, con capital
procedente de otros municipios al igual que los productos comercializados mostrandosela
insuficiencia de su produccién agraria e industrial y la inexistencia de vehiculos
industriales para potenciar el desarrollo de la agroindustria local y la generacién de mayor valor
agregado y empleo de la economia municipal.

Sociales: La pequefia empresa Mama Vanne’s futura productora y comercializadora de
encurtidos a base de vegetales y especias dirigidos a los habitantes del casco urbano de Jinotepe
promueve la seguridad y proteccion de los materiales y métodos a utilizar para la terminacion
de los encurtidos garantizando una buena salud y digestién de los mismos, a la vez brindando
una variedad diversificada en presentaciones de los encurtidos.

4.2. Analisis del micro entorno mercadoldgico.

Proveedores: La empresa Mama Vanne’s debe tener en cuenta la importancia de escoger
bien a sus proveedores y establecer con ellos acuerdos claros y especificos para no verse
afectados ellos ni los clientes. Para ello se debe analizar el mercado de proveedores antes de
decidirse.

Los proveedores de los insumos principales de “Maméa Vanne’s”  son: Isis Ortifruti,
cooperativa de salineros, comercial Fabiola, quimicos la Fe entre otros.

Mercado: La comunidad jinotepina esta de acuerdo con la elaboracion y comercializacion
de encurtidos pues estas personas dicen estar a gusto con que se implante como costumbre el
acompafnamiento diario en sus comidas debido a la ya existencia de otras marcas similares a
nuestro producto como encebollados, aceitunas, maiz, pitiphua, pepino encurtido entre otros de
modo que los encurtidos con vegetales y especias favorecen al cuido de su salud debido a las
propiedades que contienen las especias.

Competidores: Sabemas es nuestro principal competidor debido a que cuenta con una
pequefia linea de productos encurtidos que tienen posicion en los diferentes mercados del pais,
ademas cuentan con una linea diversificada de especias las cuales son parte esencial para
complementar nuestros encurtidos. Como segundo competidor es Del monte empresa mexicana
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que abastece en la mayor parte de Nicaragua con encurtidos como (aceitunas, maiz, pitiphua,
frutas), y otras como Vlasic, La Costefia, Dofia coco, La Matagalpa.

Gobierno: El gobierno de Nicaragua actualmente apoya a las mujeres brindandoles cursos
de cocina, encurtidos, reposteria, belleza, con el fin de las mujeres sean capaces de poner su
propio negocio y puedan superarse sabiendo que estas especialidades son muy requeridas en
nuestra sociedad.

Segun el MINSA: Norma técnica obligatoria nicaragliense.

El ministerio nacional de salud estas normas que regulan los productos hechos a base de
frutas, vegetales y hortalizas encurtidas.

Los productos regulados por esta norma incluyen, sin limitarse a ellos, los siguientes:
cebollas, ajo, mango, groceas, rabano, jengibre, remolacha, ciruela real, pimientos, corazones
(cogollos) de palmitos, col, limones, maiz enano (maiz tierno), zanahoria, chilote, chayote,
brocoli, chile, cebollines, mimbro. Las frutas, vegetales y hortalizas deben cumplir los
requisitos especificados para encurtidos en aceite comestible, encurtidos en salmuera y
encurtidos en medio de cobertura acido.

Clientes: se logré identificar que nuestros principales clientes seran personas mayores de 30
afios de ambos sexo que cuenten con un ingreso econdémico, que deseen deleitar o acompariar
sus comidas de un delicioso encurtido innovador elaborado con vegetales y especias.

Es fundamental conocer a nuestros clientes y la segmentacién a la cual se va a enfocar este
producto, lo cual nos proporciona la informacion para poder precisar caracteristicas, gustos y
necesidades de los futuros consumidores, lo que nos permitira un mejor disefio del producto
para satisfacerlos.

El consumidor sera el cliente que compre y consuma nuestro producto, seran todas las
personas mayores de 30 afios de ambos sexos que visiten los diferentes puntos de venta y
decidan sobre la compra de encurtidos

Banco: Se trabajara con capital propio debido a que los propietarios cuentan con una cultura
de ahorro permitiendo la solvencia econdémica para abastecer a los diferentes puntos de venta
en donde serd comercializado este producto. Dado a que las tasas de interés que los bancos
utilizan actualmente no favorecerian el impulso y crecimiento de la empresa. Garantizando en
inventario la presencia de este producto en los puntos de ventas establecidos (pali, stper
Santiago y pulperias grandes) de la ciudad de Jinotepe.

Comunidad: Debido a la abundancia poblacional y el abastecimiento de alimentos surge la
necesidad de crear conservacion de alimentos “encurtidos” para satisfacer a las personas en
momentos dificiles o de escases puestos g no existia fabricas que produjeran en grandes
cantidades esto solamente ocurria en deterioro los vegetales o hortalizas debido a su cultivo y
durabilidad.



El origen de encurtidos se extiende alrededor 3,000 afios inicialmente se utilizaron por
personas que salieron de vacaciones, los encurtidos tienen un contenido en (azucar, grasa y
calorias) especialmente para personas que realizan una dieta ya que son buenas para digestion y
se cree que previene la enfermedad del cancer los encurtidos estan hechos por dos métodos

Uno mediante un proceso llamado fermentacion y el otro mediante la adicion de vinagre. El
encurtido permite conservar los alimentos durante meses, la caracteristica que permite esta
conservacion es el vinagre que posee un PH menor que 4,6 y es suficiente para matar la mayor
parte de las bacterias que amenazan a nuestro organismo.

5. Segmentos de mercado

5.1. Perfil del consumidor

Las personas de la ciudad de Jinotepe cuenta con una cultura culinaria llena de diversas
comidas las cuales son idoneas para acompafarse con estos deliciosos encurtidos el cual les
permitira deleitar con el sazén que proporcionan los encurtidos SAZZ.

Tabla N° 3

Patrones
Caracteristicas Consumidor a dirigirse Consumidor potencial
Ubicacion Ubicacion
Casco urbano de Jinotepe Departamento de
Carazo
Ingresos Ingresos
DeC$3800 a mas De C$3800 aC$
Demografia a mas.
Conformacién del
hogar
Casados, solteros,
divorciados
Estilos de vida Salud fisica, nutricion,
Percepcion de compra e Dela misma forma que consume asi lo
quiere
e Sabor diferente a lo ya experimentado
Frecuencia de compra 2 veces a la semana 4 veces a la semana
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5.2. Mercado objetivo

El encurtido SAZZ va dirigido al segmento adulto de 30 afios en adelante de estatus medio
alto y alto que cuente con poder adquisitivo para adquirir el producto y que guste de
complementar o acomparfiar todo tipo de comidas, el cual este producto proporciona maltiples
beneficios que ayudan al funcionamiento de la digestion entre otros. La distribucion, se
realizara en supermercados (Santiago, Mercado Local, Distribuidoras, pulperias etc.)
Ubicados en municipio de Jinotepe, departamento de Carazo

Ventajas competitivas de los segmentos a atender

Tabla N° 4
Mama Competencia
Vanne's
ePrecio accesible ePrecio accesible
eBuena ubicacion en zona céntrica e Ubicacionen la
eAtencidn personalizada cabecera departamental
eProductos novedosos (Carazo)
ePresentacion innovadora eAtencion via correos.
eVariedad de productos

Fuente: Equipo de seminario de graduacion 2016.

“consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades y / 0 caracteristicas comunes a
los que la empresa u organizacién decide servir. (Kotler y Armstrong, P.255)

5.3. Necesidades del cliente.

En la actualidad los clientes son muy exigentes con la calidad de los productos que
actualmente estdn consumiendo en sus hogares y fuera de sus hogares por lo tanto ellos
necesitan un producto confiable que no teman consumirlo y que estén seguros de que es de
calidad, de igual manera el cliente pide que el producto que este accesible referente a los
precios y a la facilidad de encontrarlos en stper mercados y pulperias, distribuidoras.

De esta manera también es elemental que los clientes demanden diversificacion en los
encurtidos con especias ya que los clientes contentos son mas leales a la marca que los clientes
insatisfechos. Por eso recurrimos a proveedores que nos garantizan calidad e innovacién en
envase Y etiquetado y distribucion del producto a los diferentes puntos de ventas.
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Propiedades de cada una de los vegetales que conlleva un encurtido SAZZ.
Propiedades y beneficios de consumir Pepino

El pepino es un alimento de facil digestion cuando se usa al natural e inclusive se puede usar
Con la cascara cuando esta tierno. Gran parte de la composicién del pepino es agua, por lo que
lo hace un alimento bajo en calorias pero muy refrescante. Entre las vitaminas y minerales que
mas se encuentran en este vegetal estan los folatos, la
vitamina C y en menor proporcion la vitamina A.

Contiene potasio, fosforo y magnesio, junto con
azufre y yodo (estos dos ultimos estan en mayor cantidad
que los demas).Rico en agua, esta asociado al verano y a
las ensaladas y gazpachos. Debe comerse fresco y a ser
posible con la piel.

Se ha comprobado que el pepino usado al natural, no
solamente es un alimento de facil digestion sino también
refrescante y recomendable para neutralizar la excesiva acidez, ya sea en caso de diabetes, gota,
artritismo, etc. Aunque suele ser un alimento muy agradable en el verano por ser refrescante, es
recomendable consumirlo en cualquier temporada ya que ayuda a la circulacion sanguinea y
ademas tiene efectos purificadores de los intestinos.

Propiedades nutricionales del pepino.

Este fruto, considerado cominmente como una hortaliza, tiene una concentracion modesta
de vitamina C. Cien gramos de pepino aportan aproximadamente un 10% de la ingesta diaria
recomendada de 60mg/dia ademas que participa en la supresion de nitrosamina, cuyo caracter
cancinogénico ha sido demostrado. La vitamina C también puede dar proteccion contra varios
tipos de cancer e intensifica las funciones inmunoldgicas.

La capsaicina es un compuesto quimico que se encuentra en los chiles jalapefios, cuyas
propiedades antiinflamatorias y anestésicas son muy conocidas.

De esta forma, podemos aliviar el dolor de forma natural.
Cuyos chiles jalapefios son muy picantes, por lo que se suelen
utilizar muy poco en los platos y en pequefias cantidades. Sin
embargo, las propiedades del chile jalapefio para la salud son
muchas, por lo que es recomendable incluirlo en nuestros
platos al menos un par de veces por semana.

Un buen ejemplo es el dolor producido por la artritis y
enfermedades similares, ya que puede prevenirlo y disminuirlo si
ya lo estamos sufriendo.
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Perder peso

Si quieres perder peso de forma saludable, ademas de hacer ejercicio y mantener una dieta
adecuada, puedes ayudarte con los chiles jalapefios. Son alimentos termogénicos, por lo que
gueman grasa naturalmente y sin dafar a tu organismo.

Lucha contra el cdncer y enfermedades cardiovasculares

No hay nada mejor para prevenir las enfermedades cardiovasculares que los chiles
jalapefios: ayuda a reparar y fortalecer los vasos sanguineos en el cuerpo de forma natural, y
puede prevenir contra enfermedades y ataques al corazon. Los nutrientes de este alimento
disminuyen los niveles de colesterol en sangre, manteniendo el corazon saludable. También

Mejora notablemente la circulacion de todo el cuerpo, lo cual no solo es bueno para el
corazén sino para el funcionamiento de todo nuestro cuerpo.
Ademas, los jalapefios previenen el cancer de prdstata, mama, colon, estbmago y pulmon.

El brdécoli destaca por ser una de las verduras que contiene
un mayor efecto antioxidante.

Por este motivo, muchos especialistas tanto en cocina como
en salud, recomiendan consumirlo cuando esté verde, asi
podemos aprovechar y disfrutar de sus beneficios
antioxidantes. Por este motivo, se trata de una verdura ideal a
la hora de prevenir la aparicién del cancer (principalmente los
canceres de prostata, colon y mama).

Igualmente resulta util para prevenir la aparicion de enfermedades cardiovasculares, al
ayudar a proteger el corazdn contra este tipo de enfermedades, ya que impide la acumulacion
de los triglicéridos en las arterias (conoce mas sobre como bajar los triglicéridos altos y bajar el
colesterol alto).

Resulta interesante en la menopausia, dado que regula no sélo el equilibrio hormonal, sino
también el nivel de estrégenos. Asi mismo, por su contenido en fibra, es ideal en el
tratamiento y solucion del estrefiimiento.

Propiedades de la cebolla.

Y Una de las propiedades mas conocidas de la cebolla es la

accion diureética, por lo que es muy recomendable en pacientes

- con insuficiencia renal, gota o hiperuricemia, calculos renales,

edemas o hipertension. Por su efecto diurético, pero también

por su alto contenido en agua y fibra y bajo en grasas y
azUcares, es indispensable en cualquier dieta.

Tiene accidn expectorante, asi como bactericida y fungicida. Es muy til en procesos como
resfriados, catarros, bronquitis, faringitis y otras afecciones respiratorias. De hecho, un remedio
muy usado en estos casos, es colocar una cebolla partida por la mitad al lado de la cama por la
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noche. En los Gltimos afios, también se ha demostrado su efecto beneficioso en el tratamiento
del asma y de las alergias.

La zanahoria reduce las posibilidades de padecer estrefiimiento ocasional por cambios de
estacion o de habitos, por ejemplo durante las vacaciones.

Ayuda también a tratar los célicos abdominales y los dolores
estomacales. Es, a su vez, un vegetal diurético y esta
recomendado para las personas con problemas renales o de
vejiga.

S\

Los estudios han confirmado que cuando las mujeres
consumen zanahorias se reducen las irregularidades en el ciclo
menstrual. También se aconseja para aquellas que sufren célicos
o dolores fuertes justo antes o después de la menstruacion. Esto se debe a sus propiedades
emenagogas, que mejoran el flujo sanguineo en la zona pélvica.

Las personas que tienen niveles bajos de hierro pueden consumir zanahorias para mejorar
esta situacion. También se recomienda para aquellos que llevan una mala alimentacion. Se
puede ingerir cruda o cocida para aprovechar sus bondades. Ademas, es buena para las encias y
los dientes, ya que personas con problemas nutricionales pueden perder piezas dentales.
Combate el estrefiimiento.

6. Descripcién de la innovacion.

En la descripcion de esta idea innovadora de los
encurtidos de vegetales con especias SAZZ, se
trabajara con envases reciclables de vidrio con el fin
de ayudar al medio ambiente.

De igual manera los encurtidos se elaboraran con
vegetales frescos los cuales ayudan por las grandes
propiedades que contiene cada una de ellas al igual
que las especias que se utilizara para darle el toque
innovador a los encurtidos de vegetales con especias
SAZZ; teniendo el producto terminado se procede a adornar el envase con una telita y cinta de
mantequilla de color rojo y se le pondra la etiqueta y su tabla nutricional para que el cliente
identifique la marca de nuestro producto.
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La empresa Mama Vanne’s comenzara sus labor inicialmente elaborando y comercializando
encurtidos de vegetales con especias elaborados con vegetales frescos y saludables,
posteriormente puede aumentar su linea de productos con otros tipos de vegetales para
acompariar sus comidas.

La idea nace de la necesidad econémica familiar y de igual manera crear conciencia de los
buenos habitos alimenticios por las grandes propiedades y beneficios que contiene este nuevo
producto innovador. Ya que en la actualidad en el ciudad de Jinotepe no se encuentra un
negocio formalmente establecido que se dedique a la elaboracion de encurtidos de vegetales
con especias elaboradas con vegetales frescos y saludables y con los ingredientes secretos que
son las especias las cuales ayudan al sistema digestivo a trabajar a un cien por ciento.

En el desarrollo del plan estratégico de mercadotecnia, la innovacién del producto se basa a

través del tipo de ingredientes e insumos que se utiliza para la elaboracién de los encurtidos

. Por la que la mayor parte de los encurtidos son hechos de vegetales como: Brécoli,
Pepino, Zanahorias, Chilote y sus especias.

A demas de que se le dara un valor agregado tales como; cinta de mantequilla y tela decorativa
asi como especias a la mezcla del encurtido proporcionando un mejor sabor y un alto contenido
en nutrientes. Estos criterios seran ventajas competitivas del negocio respecto a sus
competidores, por lo que se podra ofertar a un bajo pecio y la manufactura sera 100%
nicaraguense y de excelente calidad

Beneficios de la hoja de laurel

Es una planta mediterranea que tiene propiedades medicinales que
favorecen la digestion. Sustancias que previenen la acidez y
formacion de gases. Tiene efectos bactericidas, antisépticos,
expectorantes y antiinflamatorios.

Los especialistas lo recomiendan para reducir sintomas de
enfermedades respiratorias como gripe, faringitis y bronquitis. Se usa
en dietas para bajar de peso, ya que es diurético y elimina toxinas del organismo. También
reduce la presencia de &cido drico y resulta beneficioso para personas con problemas
circulatorios, gota o enfermedades hepaticas.

Otros beneficios que posee:

1. Regula el flujo menstrual.

2. Estimula en casos de fatiga, ya que reactiva el tono muscular.
3. Alivia infecciones bucales.

4. Reduce estrés y ansiedad.

5. Es antirreumatico.
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El clavo de olor

».‘ Es una hierba aromatica originaria de Indonesia con muchos
5N beneficios medicinales que la hacen apta para usos terapéuticos,

= ademas de sus usos culinarios. Se lo usa para aliviar nduseas, dolores
( de estdbmago, dolores de muela y otras dolencias.

Posee propiedades anti bacteriales, anestésicas, afrodisiacas, analgésicas, antiespasmaodicas
y estimulantes. Uno de los compuestos claves para sus capacidades medicinales es el eugenol,
un compuesto que previene la coagulacién de la sangre, por lo que el clavo de olor es muy
beneficioso para la salud cardiovascular también.

El extracto de eugenol, ademas, tiene propiedades anestésicas muy efectivas, por lo cual se
utiliza como anestesia en trabajos de odontologia como tratamientos de caries y tratamientos de
conducto.

En términos nutricionales, el clavo de olor contiene altos niveles de manganeso, vitamina V,
magnesio, vitamina K, potasio, calcio y acidos grasos omega-3

Sus usos terapéuticos:

*  Reduce el pie de atleta y los hongos en los pies

* Consumido internamente alivia los sintomas de diarrea

. Sus propiedades ayudan a curar infecciones graves como cdlera, tuberculosis,
parasitos intestinales y malaria

* Alivia el dolor de cabeza

» Estimula la circulacion para evitar pies frios

. Para las nauseas, tomar una mezcla de polvo de clavo de olor y miel. También alivia
dolores de estomago e hinchazén estomacal

«  Una infusion de 2-3 clavos de olor en agua hirviendo que repose durante 10 minutos (se
puede endulzar con miel) ayuda a eliminar gases y flatulencia.

. Para dolores de cabeza preparar una pasta con cristales de sal, clavo de olor y un poco
de agua y aplicar en la frente y sienes.

. Para el dolor dental, aplicar una solucion de ¥ cucharadita de aceite de oliva con una
gota de aceite de clavo de olor en el diente 0 muela infectado.

. Para dolor de encias o dientes en general, aplicar y frotar polvo de clavo de olor, o
humedecer una mota de algodén en aceite de clavo de olor y colocando en la zona dolorida:
generara un efecto de anestesia.

. Para ayudar a las contracciones de trabajo de parto, masajear el abdomen con aceite de
clavo de olor.

. Para el dolor de oidos, saltear un clavo de olor en una cucharada de aceite de sésamo.
Dejar entibiar y aplicar unas gotas en el oido.

. Para el tratamiento del colera: hervir 10 tazas de agua con una cucharadita de clavos de
olor hasta que el agua se reduzca a la mitad. Beber esta infusion terapéutica varias veces al dia.
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Beneficios de la pimienta Negra

Fruto de origen hindd, ha sido utilizada desde tiempos
inmemoriales con fines culinarios y medicinales. Una sustancia
Ilamada piperina es la causante del sabor picante que confiere a
los alimentos.

No tiene estacion del afio y por eso se le puede obtener
siempre. No es exagerado decir que resulta una de las especias
mas comerciales del mundo.

Estémago

La pimienta negra aumenta las secreciones del estdmago ayudando a la digestion. Digerir
bien los alimentos es muy importante para evitar diarreas, constipados y colicos. La pimienta
también ayuda a prevenir los gases intestinales. Si sumas la pimienta negra a tu dieta diaria
favoreces la transpiracion y la orina.
Pérdida de peso

La corteza de la pimienta negra ayuda a eliminar las células grasas. Por tanto, consumirla
con frecuencia te ayudara a mantener un buen peso corporal.

Piel

La pimienta ayuda a curar el vitiligo, enfermedad que provoca despigmentacion en algunas
areas de la piel. Los estudios sugieren que la piperina contenida en la pimienta estimula la
produccion de pigmentos.

Catarros y gripes

La pimienta negra se puede afiadir a diversos tonicos para combatir los catarros y las gripes.
Esta especia produce alivio en la sinusitis y en las congestiones nasales.

Propiedades antibacterianas

Al tener propiedades antibacterianas, es buena para combatir infecciones, picadas de
insectos, etc. EI consumo frecuente de pimienta mantiene limpias las arterias del cuerpo.

Antioxidante
Contiene antioxidantes que previenen o reparan los dafios causados por los radicales libres,

lo que a su vez previene el cancer, las enfermedades cardiovasculares y los problemas del
higado.
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Biodisponibilidad

La pimienta negra ayuda a transmitir los diferentes beneficios de otras hierbas a distintas
partes del cuerpo.

Esta especia es muy buena para tratar problemas respiratorios como el asma, la tos aguda,
etc. También para combatir las caries y aliviar los dolores de muela. En otros tiempos se le usé
para curar problemas en los ojos.

Si bien la pimienta negra es una excelente especia para sazonar los alimentos, también
resulta muy beneficiosa para tratar multiples trastornos y fortalecer el organismo frente a las
amenazas internas. Incorporala a tu dieta cotidiana y tenla a mano en caso de cualquier
enfermedad.

El orégano Seco proporciona de los nutrientes del orégano seco pueden variar segun el tipo
y la cantidad del condimento, ademas de otros factores que puedan intervenir en la
modificacion de sus nutrientes. Recordar que segun la preparacion del orégano seco, pueden
variar sus propiedades y caracteristicas nutricionales.

Esta informacién puede ayudar a comer rico y saludable preparando recetas con orégano
seco sanas y nutritivas, sin embargo, la informacioén sobre este y otros alimentos ha sido
obtenida de diversas fuentes y podria no ser totalmente exacta por lo que debes consultar a tu
médico o un nutricionista antes de comenzar cualquier régimen o hacer cambios drésticos en tu
dieta.

7. Disefio de propuesta de estructura organizacional.

erente General

|
Depto de

Depto de mercadeo y

Produccion

Depto de

finanzas

ventas

Operario (1)

Fuente: Equipo de seminario de graduacion 2016



Ficha de cargo N° 1

Cargos dependientes: gerencia de mercadeo y produccién

Descripcion del cargo: recibe los informes de las diferentes areas para asi tomar las
decisiones y evaluar los resultados obtenidos, asistir a reuniones con clientes
especiales, ayudar en la elaboracién del prondstico de ventas, supervisar la buena
marcha del personal a su cargo y manejo de maquila.

I1. funciones
1. Desarrolla las metas, politicas y estrategias de toda la empresa.
2. Disefia la planeacion estratégica de la compafiia, supervisa las labores del

contador Yy las finanzas de la empresa, proporcionando la informacién concerniente al
funcionamiento de la planta.

3. Esel encargado de la logistica de la pequefia empresa, realiza las compras de
materias primas e insumos a los proveedores que cumplan con los requerimientos de la
empresa, evalla las cantidades y calidades requeridas por el area de produccion, realiza
los pedidos y las compras de manera oportuna para cumplir a los clientes.

4. Disefia objetivos y estrategias de venta. se encarga de la ubicacion de clientes,
evaluacion de los vendedores, definir los procesos logisticos para la comercializacion,
Ilevar registros sobre ventas.

Horario: 8:00am a 5:00 pm

I11. perfil del cargo:

Nivel académico: Lic. En mercadeo, administracién economista o carreras similares a
fines.

Experiencia laboral: minimo 3 afios en cargos similares.

IV. Requisitos de cargo.

1. Licenciado en administracion, mercadeo y/o carreras afines.
2. Mayor de 20 afios.

3. Disponibilidad de tiempo.

4. Uso de programas informaticos Windows y office.
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Ficha de cargo N° 2

I. Identificacion del cargo.
Nombre: Jefe de produccion del cargo.

Cargos Dependientes: operarios.

Descripcion del cargo: Garantizar que se lleve a cabo todas las actividades haciendo
uso.

De las normas y principios de calidad y eficiencia de la elaboracion de los encurtidos
de vegetales con especias.

I1. Funciones.

1. Recepcidn de la materia prima.

2. Gestiona la instalacion del producto terminado.

3. Supervisar el proceso de produccion.

4. Verificar que los rétulos cumplan con los requerimientos adecuados en cuanto al
tamario, estilo, etc.

5. Realizacién de pruebas para comprobar que el producto cumpla con los objetivos de
la calidad esperados.

6. Establecer estandares de calidad.

7. Garantizar el aprovechamiento adecuado de la materia.

8. Realizar control de inventarios.

9. Horario: 8:00 am a 5:00 pm.

I11. Perfil del cargo.
Nivel académico: Técnicos en produccion.
Experiencia laboral: minimo 2 afios en cargos similares.

IV. Requisitos del cargo:

1. Mayor de 20 afios.

2. Cursos y conocimientos en temas de control de calidad y conocimiento especificos
en produccion.

3. Curso aprobado en inventario u otros.

V. Habilidades.

1. Actitud de lider.

2. Buen uso y manejo de la materia prima.

3. Capacidad para trabajar bajo presion.

4. Creativo, productivo, disposicién al trabajo.
5. Buenas relaciones humanas.

6. Confidencia de informacion.

Esfuerzo o conducta: Su trabajo requiere de concentracion y creatividad.
Condiciones de trabajo: Trabajo en condiciones éptimas del cargo
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Ficha de cargo N° 3

Identidad del cargo.
Nombre del cargo: Gerente de mercadeo y Ventas

Cargo dependiente:

Descripcion del cargo: Licenciado en mercadotecnia, Dominio de las herramientas de
marketing y ventas necesarias para planificar, aplicar y controlar las funciones a su

cargo, dominio de herramientas de disefio gréafico.

I1. Funciones
e Aplicay Controla el plan de mercadeo desarrollado por los socios.

e Aplicay controla el plan de ventas desarrollado por los socios.

e Crea los disefios necesarios para la produccion de Encurtidos SAZZ en base a
las especificaciones del cliente.

e Supervisa al encargado de atencion al cliente.

Horario: 8:00am a 5:00 pm

I11. Perfil del cargo:

Nivel académico: Lic. En mercadeo, administracion economista o carreras similares a
fines.

Experiencia laboral: minimo 3 afios en cargos similares.

IV. Requisitos de cargo.
1. Licenciado en Administracion, Mercadeo y/o carreras afines.
2. Mayor de 20 afos.
3. Disponibilidad de tiempo.
4. Uso de programas informéaticos Windows y office.
5. Estudios complementarios en innovacion, ventas, finanzas.

V. Habilidades.

1. Buenas relaciones humanas.

2. Liderazgo.

3. Trabajo en equipo

4. Capacidad para trabajar bajo presion.

5. Confidencialidad de la informacién.

6. Amplio criterio y vision proactiva con respecto a las mejoras del negocio

Esfuerzo o conducta: su trabajo requiere de concentracion y creatividad.
Condiciones de trabajo: trabaja en condiciones 0ptimas propio del cargo.
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Ficha de cargo N°4

Identidad del cargo.
Nombre del cargo: Gerente de finanzas

Cargo dependiente:

Descripcion del cargo: Licenciado en banca y finanza, Dominio de las herramientas
contable y registro bancario necesarias para planificar, aplicar y controlar las

funciones a su cargo, dominio de sistemas.

Il. Funciones
e Desarrollo informes bancarios.

e Andlisis financiero.
e Registro de los movimientos de efectivos.
e Elaboracion de libros diarios

e Control del flujo de efectivo

Horario: 8:00am a 5:00 pm

I11. Perfil del cargo:

Nivel académico: Lic. En banca y finanzas, administracion economista o carreras
similares a fines.

Experiencia laboral: minimo 3 afios en cargos similares.

IV. Requisitos de cargo.
6. Licenciado en finanzas, Administracion, y/o carreras afines.
7. Mayor de 20 afos.
8. Disponibilidad de tiempo.
9. Uso de programas informaticos Windows y office.
10. Estudios complementarios en innovacion, ventas, finanzas.

V. Habilidades.

1. Buenas relaciones humanas.

2. Liderazgo.

3. Trabajo en equipo

4. Capacidad para trabajar bajo presion.

5. Confidencialidad de la informacion.

6. Amplio criterio y vision proactiva con respecto a las mejoras del negocio

Esfuerzo o conducta: su trabajo requiere de concentracion y creatividad.
Condiciones de trabajo: trabaja en condiciones 0ptimas propio del cargo.
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Ficha de cargo N° 5

I .1dentificacion del cargo.
Nombre del cargo: operario de produccion.

[1. funciones.
1. Procesar la materia prima.
2. Finiquitar el proceso de fabricacion de los rétulos.

3. Utilizar la materia prima establecida por el supervisor de produccion.

4. Utilizar los debidos equipos para la elaboracion.
5. Verificar las normas de calidad del producto.
6. Haran rondas de limpiezas.

Horario: 8:00 am a 5:00 pm.

I11. Perfil del cargo.
Nivel académico: Secundaria aprobada.
Experiencia laboral: Minimo 1 afio de experiencia.

IV. Requisitos del cargo.

1. Tener conocimiento en la elaboracion de rétulos de formas creativas.
2. Mayor de 22 afios.

3. Buenas relaciones humanas.

V. Habilidades
1. Trabajo en equipo.
2. Disposicion de trabajo y autodisciplina.

Esfuerzo o conducta: su trabajo requiere de concentracion y creatividad.

Condiciones de trabajo: Trabajé en condiciones 6ptimas del cargo.
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El proceso de produccion

Para establecer el proceso de produccion del encurtido de vegetales con especias SAZZ,

se describe cada proceso con su respectivo tiempo el cual se muestra a continuacion:

Tabla N° 5

Descripcion del proceso de produccion

Proceso Descripcion Tiempo
Recepcion de la materia Recepciona la materia prima _
. necesaria para la produccion. 25 min
prima
) El responsable de produccion
Requisa de entrada de llena la requisa de entrada de 45 min
materia prima. materia prima.
Almacenamiento dela Se almacena la materia prima en el
. espacio ya designado. 15
materia prima
) ) _ El responsable de produccion
Requisa de salida de materia |llena la requisa de salida de 5 rmin
prima. materia prima.
Traslado del almacén de la Se traslada al lugar de proceso del
. . , producto. i
materia prima al area de 5 minutos
proceso
Seleccion de los mejores
vegetales para su posterior .
Lavado del producto. lavado y preparacién del mismo. 45 minutos.
» Se realizan los diferentes costes de
Preparacion y corte ) .
los vegetales segun su forma. 30 minutos
Se hierve el agua, para después
escaldear cada uno de los _
Escaldeo y coccion i 10 min
vegetales (el tiempo depende del
vegetal)
Se cuela y se deja enfriar a
Enfriamiento temperatura ambiente. 15 min
Envasado La mano de obra procede a realizar
el envase por cada unidad. 30 min
Listo para su distribucion
Almacenamiento en bodega al mercado. 45 min

Fuente: Equipo de seminario de graduacion 2016.




Tabla N° 6. Flujo grama de proceso

(Método asme.)
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Simbolo Significado

Descripcion

Operacion

Indica las principales fases del proceso, método o
procedimiento

Desplazamiento
0 transporte

Indica el movimiento de los empleados,
Materiales y equipos de lugar a otro.

Inspeccion Indica que se verifica la calidad y/o cantidad de
Algo

Demora Indica demora en el desarrollo de los hechos

Esperada

almacenamiento

<o gie

Indica el depo6sito de documento o informacion
dentro de un archivo o de un objeto cualquiera

en un almacén.

Fuente: Equipo de seminario de graduacién 2016

Tabla N° 7 Descripcion del proceso

N° | Actividad . v
1 | Recepcidn de la materia prima X

2 | Requisa de entrada de materia prima X

3 | Almacenamiento de la materia prima X
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Requisa de salida de materia prima.
Lavado del producto. X
Preparacién y corte X

Escaldeo y coccién

Enfriamiento

©| o N o o >

Envasado

10 | Almacenamiento en bodega

Fuente: Equipo de seminario de graduacion 2016.

8. Demanda potencial

Como se puede observar en la cita anterior el mercado debe mostrar interés por un producto

0 servicio en particular para ser considerado por este como potencial, a través de la aplicacion

del instrumento (encuesta) se determind una muestra representativa del mercado equivalente a

370 personas, como resultado del analisis se obtiene qué:

Demanda potencial

= Encurtido Natural

® Encurtido de
vegetales con
especias

2y Total

GraficoN° 1

A traves del instrumento aplicado a
la muestra se asume que 228 de cada
370 personas equivalentes a un 78.8 %
de la poblacidn total muestra interés por
el producto especializado ofertado por
Mama Vanne’s especialistas  en
encurtidos con vegetales y especias
SAZZ.

Segun el informe INIDE el PEAO al 2012 es de 15,273 marginando la poblacion menor de
30 afios quedando un total de 6,677 personas mayores de 30 afios, y con una tasa de
crecimiento de 0.5 es decir que la proyeccion al 2016 seria de 13,354.

Si asociamos los datos obtenidos con el instrumento podemos decir que 10,523 personas

equivalentes a 78.8% de la existencia total son consideradas como nuestro mercado potencial.
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Cabe recalcar que 78.8% de las personas encuestadas al preguntarles si estarian dispuestos a

consumir encurtidos con vegetales y especias, declararon que si estan dispuestos y que ademas

seria un producto que proporcione un mejor sazon a las comidas.

8.1. Estacionalidad de la demanda

La estacionalidad de la demanda es un fendmeno que afecta a todas las empresas existentes
en el mundo, sin embargo existen empresas mas afectadas que otras esto depende del tipo de

productos y servicios que oferten, en cuanto a SAZZ a traves del instrumento aplicado se definio

que:
Frecuencia de compra  Grafico N°2 El 150 personas de las 370
i equivalente al  40.1%  compra
370 mensualmente, que 121 personas
Total I equivalente a  32.7%  compran
. quincenalmente y que 78 personas
3t i
1 equivalente a 21.1 % compran
1000ml |§> m Total
semanalmente.
] 73 H Mensual
360 ml _ _ _
| ® Quincenal En relacion a las presentaciones de
192 . :
500 ml 6 W Semanal los productos, la tendencia es la misma,
. - B Diario es decir, las compras mensuales se
250 ml A definirian como la estacionalidad de la
' ' ' ' demanda y que si asociamos el 40.1%
0 100 200 300 400 _
de compras mensuales, obtenido del

instrumento respecto al publico objetivo al que se dirige, siendo 10,523 personas obtenemos
que se debera atender una demanda mensual de 4,219.7 personas que realizan compras en

busca de encurtidos de vegetales con especias.

Asi también se ha conocido a través del instrumento que 21 de cada 370 personas
equivalente al 21.7% realizan compras quincenales en presentaciones de 100 ml; por otro lado

192 de cada 370 equivalente al 52% compras semanales en presentacion de 500 ml.



8.2.

Factores determinantes de la demanda
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Como se demostré anteriormente existe una recurrencia en la demanda de encurtidos con

vegetales y especias(en un 40.1% mensual), es por ello que se refleja un 75.1% en relacién al

precio a los cuales adquieren su productos, 278 personas de cada 370 definen el precio como

uno de los principales elementos que le llevan a tomar la decision de compra, ligado

directamente al poder adquisitivo, cabe recalcar que esto indicadores pertenece al numero total

de consumidores, es decir no importa la frecuencia de consumo si no el principal factor que

determinante para la adquisicién de un producto bajo las caracteristicas del encurtido.

370

Factores determinantes de la demanda

M Precio

M Sabor
M Calidad
Envase
B Tamafio
Color
Total

29
9 22 1319

Grafica N° 3

de venta seguido del sabor para poder decidir comprar.

Tambien es importante sefialar que
29 de cada 370 equivalente al 7.8 % se
inclinan por el sabor, seguidamente 19
de cada 370 equivalente al 5.1%
apuntan a la calidad.

Asociando valores respecto al publico

objetivo real, podemos decir que:

De las 10,523 personas, como
potenciales consumidores el 71.1%

considerara en gran medida el precio

Cada uno de estos aspectos ha sido tomado en cuenta para mayor satisfaccion de nuestros
clientes al consumir Encurtidos

8.3.

Considerando que

Oferta potencial

especialistas en encurtidos con vegetales y especias, ante una

frecuencia de compra semanal del 52%, osea 192 de cada 370 personas tendran esa tendencia

de compra, asi bien aplicado a la consumidor potencia (10,523) se estimaria atender a 5,471.96

personas en los puntos de ventas en los cuales se distribuird y venderan los encurtidos.
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Dichos indicadores resultado del instrumento dan la pauta como punto de partida para que el

producto “encurtidos con vegetales y especias” sea ofertado en una sola faceta las cuales an
marcado los consumidores; por tanto , estara ofreciendo encurtidos en presentacion de
1,000 ml realizando ajustes para que el cliente pueda conseguirlo a un precio modico, ademés
de asegurar la distribucion a los puntos de ventas, centrales al casco urbano y de esta manera

facilitarle la venta del producto.

8.4. Ofertaindirectay productos sustitutos

El instrumento aplicado a la muestra demostré que existe una demanda considerable de la

Sabemas equivalente al 1 %.

Productos sustitutos
270
400 i
300 7 16 2 B
200 159 ! B
100 - 227° 17525 11415 18927 29537
o B B Ty = o )
NG ) © & & ) >
® & & SO <5 m Sab
& R 0 o o X abemas
F A & & *
,-&\60 ‘jbe, A\& N\ o‘obe B Del monte
$ S .
& O {x\b Total
<& N >
<& < Grafico N° 4

Los indicadores reflejan los diversos encurtidos que fabrican las empresas mas conocidas, el
indice de consumo de cada uno de los productos de las marcas mas demandadas y consumidas
por las personas de la zona urbana de la cuidad de Jinotepe acompafia sus comidas con alguno
de los mencionados debido a que tienen como costumbre complementar sus comida con un

encurtido comun sin maltiples beneficios.

Por tanto encurtidos Ilena sus expectativas, pues estos productos estan especialmente

elaborados para ayudar a mejorar la salud del consumidor.



8.5. Factores determinantes de la oferta

Tabla N° 8. Factores de la oferta.

Individual

Factores

Precio

Precio de los factores

(Materia

salarios etc.)

Tecnologia

Expectativas

prima,

Contexto

Segln los datos extraidos a través
del instrumento, se determin6 que el
factor precio es importante en un
nivel medio debido a que la mayoria
de los compradores aseguran estar
satisfechos con él, ademéas existen
otros factores que no estan siendo
atendido, como lo son la calidad e
innovacion en los productos.

Tanto los materiales como la mano
de obra localmente son de alta
accesibilidad, sin embargo el analisis
de proveedores refleja mejores
precios para los materiales los cuales
se reflejaran en los siguientes incisos
Las herramientas necesarias para
hacer  funcionar el  sistema
productivo son igualmente
accesibles en la localidad, y sus
precios son moderados.

95% de los entrevistados mostraron
interés por la empresa Mama
Vanne’s y sus productos de

encurtido, dando a conocer su
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Nivel de
importancia
(Alto, medio o
bajo)

Medio

Alto

Baja

Alto



De

mercado

Tamano del

(Competencia)

Tamafio del
(Clientes)

mercado

mercado

agrado por nuevas e innovadoras
forma de acompafiar sus comidas ya
que en el mercado solo existen
encurtidos tradicionales.

A pesar de ser un factor en aumento
los competidores son indirectos ya
que no ofrecen el mismo producto
sino alternativas tradicionales, el
enfoque de estos es disperso en
cambio Mama Vanne’s utiliza como
base de produccion verduras frescas
siendo especialista en agregar una
porcién adecuada de especias como
toque diferencial de encurtidos
SAZZ.

El  mercado actual esta en
crecimiento, también hay que tomar
en cuenta que “encurtidos ” es
un producto a base de vegetales
frescos con un ciclo de vida corto de
un afo, lo que a futuro generard un

incremento en la demanda.

Medio

Medio

30



8.6.

Demanda insatisfecha
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Asociando los datos recabados del instrumento, se determiné que un factor determinante de
la demanda es el precio, pues, asi también se logroé conocer que los productos sustitutos no se
enmarcan principalmente por sus atributos de fisicos (Presentacion), entre las variables a darle
un grado de valor agregado, y tomarlo como una ventaja ante la competencia serd potenciar
estandares del producto, como el color, tamafos, envase, calidad y el sabor; tales aspectos
segun resultados, no son decisivos ante la intencion de compra.

. . Esto no significa
Demanda insatisfecha que Nno se vea sino
T | I 37 que tales
Total | 2V caracteristicas no
: estan llenado las
Evelente 31 ¥ expectativas  de
T 36 Total los consumidores
Muy bueno 537 i = Femenino ﬁ;)r:]areme(!lso corr:g
1 — W Masculino | yna ventaja esos
Bueno E%rﬁ 2 aJtributos
]: esenciales e un
= 63
Regular ,38 y producto
asociandolos a
0 100 200 300 400 encurtidos SAZZ.
Tabla N° 9. Nivel de satisfaccion.
Tabla de contingencia Sexo * cual es su nivel de satisfaccion respecto al producto que consume
Recuento
cudl es su nivel de satisfaccion respecto al producto que consume
Regular Bueno Muy bueno Excelente | Total
Sexo Masculino 25 39 53 36 153
Femenino 38 73 75 31 217
Total 63 112 128 67 370
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9. Proveedores

Los proveedores son una pieza fundamental para el funcionamiento y rentabilidad de una
empresa pues sin la ayuda de ellos no se daria por terminado el producto ofertado, a la vez
garantiza la calidad y salubridad que los clientes consumidores de este producto se sientan

seguros de que pueda estar presente en cada uno de sus hogares.

Haciendo uso eficiente de las maquinas, materias primas e insumos para presentar un mejor

rendimiento y calidad en la terminacion del producto y comercializacion.

Por medio de esto se pueden conseguir buenas compras para el negocio, mejorar la calidad
de los insumos y lograr futuros acuerdos beneficiosos, dando una eficiente gestion que
beneficie el precio final del producto, su calidad y eficacia al terminarlo en el periodo
establecido, lo cual ayuda a producir un mejor producto o servicio final, generando de esta

manera una mayor satisfaccion del cliente y, por lo tanto, mayores ventas para la compafiia.

Haciendo todo lo antes mencionado permitird una fluidez de compra de los encurtidos
para cada uno de los hogares jinotepinos que deseen adquirirlo, proporcionando un mejor

confort y confianza de lo que ellos compraran.

Para lograr esto se hizo un breve estudio de todos los posibles proveedores con mejores
alianzas y cercanias a la empresa para reducir costos que perjudiquen o eleven el precio de

venta del producto.



5.1. Clasificacién de los proveedores

5.1.1. Directos

Tabla N°10
Proveedores

Isis Ortifruti corporacion

de super mercados unidos

de Nicaragua, S.A
Espiga El Gato

Cooperativa de salineros
COSERMUSALNIP, R.L

Y NICASAL

Variedades Rosmery

Tropi Gas

Quimicos La Fe S.A
Propietaria: Milagro

Martinez.

Insumos
Vegetales (zanahoria, pepino,
cebolla, chilote, brocoli, chile
jalapefio)
Especias (orégano seco, pimienta
de chiapa negra, clavo de olor,

hoja de laurel)

Sal Atlantida Gruesa

Cocina de Gas

Envase de gas

Articulos de limpieza e higiene
de la empresa (ambientador,
Jabon fino, cloro, mechas de
lampazo, escobas plasticas, palos
de lampazo, toallas de mano,

guantes).

Fuente: Equipo de seminario de graduacién 2016.
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Direccion

Managua

Teléfono: 22649370
Ruc: JO310000001693
Mercado central de
Jinotepe 70

Carretera  nueva a
Leon, empalme de
Izapa

Del pali 75 mts al este,
Juan Leon 30 wvrs al
oeste.

Del pali % cuadra
abajo

De donde fue el
juzgado penales Y
cuadra al este



5.1.2. Indirectos

Tabla N°11

Proveedores Insumos Direccion

Comercial “Fabiola” en el | Venta de telas y articulos | Del super Santiago %2 cuadra

O €2 e e de costura al sur %2 al este.
Jinotepe, Carazo.
Tel:25322039

Albia comercial y alucén. | Venta de vasos de vidrio Managua, Nicaragua.

reciclados

Fuente: Equipo de seminario de graduacién 2016.

10. Disefo de matriz de mercado.

10.1. Matriz FODA

Fortalezas

Oportunidades

# Buena presentacion

# Precios accesibles

# Calidad del producto

# Facilidad de materia prima

4 Abastecimientos a pulperias.
SUper mercados, locales y
mayoristas.

# Lanzamiento de nuevos
productos a futuro.

# Diversificar la linea de
Encurtidos

Debilidades

Amenazas

# Ubicacion del negocio

4 No cuenta con publicidad

4 Competidores existentes

Fuente: Equipo de seminario de graduacion 2016.

10.2. Cruce de variables

FO Puntaje

FA Puntaje

1.Los precios estaran a la | 5
alcance de sus bolsillos y seran
faciles de encontrar en los
diferentes puestos y puntos de
venta.(F1,01)

1. Realizar promociones | 4
que promuevan las
compras de los
encurtidos con un precio
favorable y asi disminuir
clientes  insatisfechos.
(F1, A2).




2. se elaborarda  nuevos | 8

productos

con la misma calidad que
inicialmente se usaron para
elaborar los
encurtidos.(01, F2)

3. Lafacilidad de la materia 6
prima ayudara a diversificar la
linea de

los encurtidos “SAZZ”. (F4, 03).

primeros

DO Punta
je
1. Las instalaciones de la 4

empresa no son las adecuadas
para el abastecimiento y

Almacenamiento de los
productos a comercializar. (D1,
01)

2. No cuenta con publicidad lo 5
que dificultaria el lanzamiento de
nuevos productos. (D2, 02)

3. Existe poca diversificacion 6
de productos lo que beneficiara

a la empresa extender la linea

de encurtidos. (D3,03).

10.3. Estrategia empresarial a adoptar

2. Proporcionar  la
mejor calidad de los
encurtidos para disminuir
la participacion de los
competidores existentes.
(F2, Al).

3. Obtenemos facilidad de
la materia prima
disminuyendo la compra
de los productos
sustitutos.

DA

1. La ubicacion del
negocio permite a la
competencia que los
clientes consuman sus

Productos y no la del
negocio Mama Vanne’s.
(D1, Al).

2. Al tener poca
diversificacion de sus
productos hace que los
clientes no tengan mas
opciones de compra. (D3).

Estrategia de Crecimiento basada en precio- calidad

Se elaborara nuevos productos con la misma calidad que inicialmente se usaron para elaborar

los primeros encurtidos. (01, F2).

Puntaje

3
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Por medio de esta estrategia se logrd conocer que los clientes desean ver mas diversificacion en
productos como los encurtidos y que a la vez estan dispuestos a pagar por los encurtidos SAZZ
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un precio igual o incluso mayor que el de la competencia, aprovechando los bajos costes de
produccion, esto con el objetivo de crear una perspectiva de calidad del producto, estableciendo
una cartera de productos altamente exigente.

11. Disefio del plan estratégico mercadologico.
11.1. Formulacion de la vision, misién, valores.

Vision: Ser una empresa Nicaraglense financieramente solida con marcas Lideres de
encurtidos, preferida globalmente por su calidad.

Misidn: Ser una empresa lider dedicada a la produccién y comercializacion de encurtidos de
vegetales con especias, con el proposito de brindar a la poblacion la dicha de compartir los
beneficios de cuidar y a la vez disfrutar de sus habitos alimenticios, colaborados con un
personal altamente calificado y competente con las debidas normas de calidad.

Valores empresariales:

Honradez y Honestidad

En Mamd Vanne’s se considera fundamental el actuar en estricto apego al comportamiento
ético, brindamos a nuestros clientes lo que prometemos y nuestro personal se distingue por su
honradez.

Vocacion de servicio:

En Mamé Vanne’s se fomenta en todo su personal una constante actitud de esmero y respeto a
nuestros clientes. Nos preocupamos por anteponer sus necesidades y satisfacerlas al maximo,
para ello motivamos a nuestro personal a enfocar sus energias, su intencion y entusiasmo en la
busqueda de satisfaccion de nuestros clientes.

Responsabilidad

La responsabilidad no es solo para con nuestros clientes y trabajadores sino que va mas alla,
por ello queremos ser una empresa con responsabilidad social enfocada en la preservacion y
cuido del medio ambiente.

Trabajo en Equipo.

Somos un colectivo de trabajadores que nos desempefiamos de forma coordinada y armoniosa
enfocada en nuestras tareas o funciones donde aprovechamos las fortalezas de cada miembro de
la organizacion potencializandolas a favor del grupo mediante la sinergia.

11.2. Determinacion delos objetivos.

Ofrecer al consumidor un producto innovador y diferente, de alta calidad con un disefio
original.

Brindar al consumidor variedades de encurtidos de vegetales con especias totalmente
Natural.
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Expandir el mercado de los encurtidos de vegetales con especias, tanto a nivel Nacional como
internacional.

11.3. Determinacion de metas

Las metas mas importantes es la de generar ventas, incrementar la cartera de clientes,
realizando actividades como la investigacion para saber que es lo que la gente desea y lo que no
le gusta sobre nuestro producto, enfocandonos con una buena publicidad que llegue veraz y
oportunamente a nuestros clientes con un mensaje claro y conciso, el cual se enteren de lo que
se ofrece, con esto se podra mejorar el servicio y lograr un incremento de clientes que se
sientan satisfechos con el producto.

Corto Plazo:

e Mejorar la percepcion que tienen los posibles clientes potenciales hacia la marca SAZZ
en un periodo de 3 meses para aumentar la solicitud de pedidos en un 20%.

e Hacer que los clientes vuelvan a repetir (duplique) compras durante el mismo mes por
su grata experiencia con el encurtido SAZZ en un 15%.

e Posicionar nuestra marca lider en encurtidos durante el primer afio de operacion en un
45%.

Mediano Plazo:
e Aumentar las ventas en un 20% a C$ 48,078 al mes en los préximos dos afos.

e Conocer mas los gustos del publico a través de preguntas rapidas para aumentar nuestra
cartera de productos en un periodo de 2 afios.

e Aumentar las recomendaciones positivas hechas por los clientes en un 40% durante 4
afnos.

Largo plazo:
e Empezar la ampliacidn de nuestra nueva planta en un periodo de 5 afios.

e Aumentar el nimero de clientes en un 55% de 3000 a 5500 clientes en los proximos 10
afios para crecer como empresa multinacional.



38
11.4. Politica de mercadeo y ventas

e Hacer énfasis en la importancia de mejorar nuestros habitos alimenticios.
e Capacitacion y apoyo entre los colaboradores para realizar un buen trabajo en equipo.

e Uso racional delos recursos naturales y econdmicos de la empresa para asegurar la
productividad y rentabilidad del negocio.

e  Cumplir en tiempo y forma con las obligaciones del negocio.

e Excelente presentacion, calidad y atencion al cliente por parte del personal.

11.5. Disefio de la cartera de negocios.

Tipo de producto lustracién Tamano

Encurtido de 500 ml

Vegetales con

especias

Fuente: Equipo de seminario de graduacion 2016.
En la propuesta solo se abordara el producto de encurtidos de vegetales con especias y como
una propuesta a ampliar la linea de chileros que se piensan introducir a mediano o largo plazo

de la empresa Mama Vanne’s con el propdsito de satisfacer al porcentaje de encuestados que
optaron por chileros sustitutos. De esa forma atraer clientes potenciales a futuro.

11.6. Volumen fisico de ventas esperado.
Analisis de demanda y participacion de mercado:

1. Estimacion afios del comportamiento de la demanda.

40% 4273.2
30% 3204.9
20% 2136.6
5% 534.15
Total 95% 10148.85

Fuente: Equipo de seminario de graduacion 2016
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Considerando que el 5%del mercado objetivo no desea comprar este nuevo y novedoso
encurtido se ha marginado ese porcentaje en la tabla anterior tomando como referencia el nivel
de demanda del 100%.
Podemos observar que el nivel de demanda anual de:

DA=4273.2 + 3204.9+2136.6+ 534.15 + 534.15 = 10,683.

Si tomamos el precio de venta de la variedad del producto mas demandado que equivale a
C$150 reflejado en la tabla anterior y lo multiplicamos con la cantidad de empresa que
demandan anualmente podemos decir que:

- 10683 X C$150 =C$ 1, 602,450.5 Ingreso total anual en cérdobas.

Si suponemos una participacion equitativa de toda la competencia dentro del mercado
Incluyendo a “Mama Vanne’s” podemos decir que:

- C$1,602,450.5/2 = C$ 801, 225.25 Ingreso total anual por empresa.

Para encontrar el costo de fabricacion total equivalente al ingreso anual y la utilidad bruta anual
tenemos que:

UB=Ingreso total anual — (Ingreso total anual X% Equivalente al costo de fabricacion unitario)
UB=C#$1, 602,450.5 — (C$1, 602,450.5 X 50%)

UB=C$1, 602,450.5 -C$ 801,225.25

UB=C$ 801,225.25 Anual

UBM=C$801,225.25/12=C$66,768.77 Mensual

Pero, ¢Esta cantidad que nivel de participacion representa dentro del mercado?

Retomando que en un principio se dividio el mercado equitativamente entre la empresa
existente mas Mama Vanne’'s dando un total de 2 empresas tenemos que:

El 100% del mercado dividido entre 2 empresas da un total de participacion del 50%;
Comprobable al multiplicar 50% de participacién por el ingreso total anual del mercado: C$1,
602,450.5 X 50%=CS$ 801,225.25Ingreso anual de “Mama Vanne's”

Pero, ¢Este nivel de participacion cuantas empresas simboliza?

De la misma forma que el ingreso podemos multiplicar 50% por la cantidad de personas que
demandan encurtidos SAZZ anualmente:

10683 X 50%=5,341.5 Encurtidos anualmente.
5341.5/12= 445.125 Encurtidos mensualmente
445.125/4=111.28 Encurtidos por semana

111.28/6= 18.54 %Encurtidos por dia para cumplir con el nivel de participacion requerido.
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12. Estrategia estructural de las 4 ps de marketing

12.1. Estrategia de producto

La estrategia de producto a utilizar es la de introducir al mercado un producto innovador en
relacion a los de la competencia, por lo que es un producto Gnico e innovador.

//E/ o ernr Lo coscnwa”

Fuente: Equipo de seminario 2016

La pequefia empresa Mama Vanne’s futura productora y comercializadora de encurtidos de
vegetales y especias SAZZ, ya que en actualidad, la "etiqueta” es una parte fundamental del
producto, porque sirve para identificarlo, describirlo, diferenciarlo, dar un servicio al cliente y
por supuesto, también para cumplir con las leyes, normativas o regulaciones establecidas para
cada industria.

Para el disefio de la etiqueta de los productos SAZZ se utilizo colores vivos y llamativos tales
como; Amarillo como simbolo que identifica el apetito de consumir el producto, Rojo por ser
afrodisiaco, Naranja por la zanahoria que representa dulzura, Verde por un concepto ecolégico,
y café por las especias que son el toque innovador de encurtido SAZZ.
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INFORMACION
NUTRICIONAL [EE

Valor energético o
30k J

Grasas s
00g

de las cuales e
e 00g
Saturadas -
Hidratos de carbono 6,09
de los cuales Azucares 45¢g
Fibra Alimentaria 109
Proteina: 1509
Sal 20

Registro sanitario: 22306 !

I

Fuente: Equipo de seminario de graduamon 2016
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12.2. Estrategia de precio.

Para la fijacion de precio se utilizara la estrategia de politicas de penetracion de mercado,
puesto que el precio que tendran los encurtidos de vegetales con especias, logrando captar
mayor cantidad de clientes, participacion de mercado y al mismo tiempo un aumento en las
ventas.

La estrategia antes mencionada va a consistir en fijar un precio inicial bajo para conseguir
una penetracion de mercado, rapida y eficaz. Tomando en cuenta las temporadas de produccién
y los costos altos de adquirir la materia prima a utilizarse para la elaboracion de los encurtidos
y mantener en inventario la cantidad suficiente para abastecer durante todo el afio.

El precio de lanzamiento del Encurtido de vegetales con especias es deC$150.

12.3. Estrategia de plaza.

Para la comercializacion de encurtidos con vegetales y especias se utilizara el canal de
distribucion directo, en el que las ventas se dan entre fabricante — consumidor final para evitar
el aumento en el precio del producto, gastos de transporte; dado que es una pequefia empresa
que esté iniciando en el mercado y no se cuenta con los recursos suficientes.
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12.4. Estrategia de promocion.

La estrategia considera: comunicar, informar, conocer recordando la existencia de
encurtidos de vegetales con especias; asi como persuadir e inducir su compra. Por medio de
esta estrategia se considera usar las redes sociales con el objetivo de captar mas clientes
potenciales en donde tengan la informacion necesaria de los encurtidos SAZZ.

La estrategia es de mucha ayuda para cualquier empresa, debido a que esta empresa apenas
comienza operaciones no cuenta con los recursos suficientes para utilizar los medios de
publicidad més caros, pues se pretende usar bajos costos pero con un nivel de aceptacion por
parte de la poblacion.

Briefing publicitario para la empresa Mama Vanne’s durante el segundo semestre del
2016.

Propuesta del disefio de camparfia
*Motivo de la campafa
El motivo de la campafia es la captacion de clientes y crear o mejorar la imagen de la empresa
Mama Vanne’'s creando un logo, etiqueta, tarjeta de presentacién que identifique a la empresa
Mama Vanne’s.
*Determinacion de los objetivos
- Aumentar la cartera de productos
-Implementar técnicas publicitarias para dar a conocer a la empresa Mama Vanne’s.
* Anunciantes
- Mama Vanne’s.
*Producto/ Servicios
- Encurtidos de vegetales con especias.
*Marca
- SAZ7
* Competencia

-Sabemas

-Del monte



*Descripcion de la campafia

La campafia publicitaria se implementara a partir del 05 de noviembre 2016 y culminara el 15
de noviembre 2016, donde se dara a conocer por los medios de comunicacion como es la radio
estéreo Sur a las 8:00 de la mafiana y tres de la tarde con el proposito de estimular al

consumidor.

*Publico objetivo

-Mujeres y hombres Mayores de 30 afos.

-Personas con ingreso

-pobladores del casco urbano de la cuidad de Jinotepe.

- Familias

-matrimonios con personas mayores.

*Estrategia creativa

-mensaje radial.

*[La empresa Mama Vanne'’s, te invita a comer saludable acompafiando tus comidas con un rico

y delicioso encurtido de vegetales con especias al mejor precio.

Acompafado de musica instrumental. Estamos ubicados en la Ana virgen noble.

Tipo de publicidad | Cantidad 3 semanas2 | Costo Costo total
. Unitario
veces x dia
Radio 3 veces por dia C$300 C$1200
Etiquetas 445 C$1.66 C$738.7
Tarjetas de 150 C$2.25 C$337.5
presentacion.
C$ 2297.5

Fuente: Equipo de seminario de graduacion 2016
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*Calendario de la campana

Esta campafa tendra duracion de 15 dias en el cual se implementaran pruebas de nuevos
productos para el publico en general.

*Eje del plan.

Este plan se enfocara en reflejar los beneficios y atributos de los productos que oferta la
empresa Mama Vanne’s para la nueva imagen gue se pretende proyectara traves de la
publicidad persuasiva.

*Objetivo General del plan publicitario.

*Disefar un plan publicitario que proyecte la nueva imagen asi como las ventas de la empresa
Mama Vanne’s a través de estrategias que promuevan las ventas de los productos que se
ofertan.

*QObjetivo especifico del plan publicitario

Informar a los clientes que conozcan los productos que oferta la empresa Mama Vanne’s por
medio de publicidad para el consumo esperado de nuestro publico objetivo.

* Persuadir a los posibles clientes que consumen los productos de la empresa Mama
Vanne’s

*Slogan

-“EL INGENIO EN TU COCINA”

Tarjeta de presentacion de la empresa Mama Vanne’s

Vzrressa arrawzyﬁrov

N /('//(‘//('/‘('/ e Fevrrver —~Aorce el
=
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13. Plan de acciéon

Estrategia

Penetracién

de mercado

Estrategias
competitivi
dad
Estrategia
ventaja
competitiva
Desarrollo

de

mercado.

Desarrollo
de
mercado.

Total

Accidén

Definir una marca para
los Encurtidos, aplicando
una campafia publicitaria.
(Briefing)

Aprovechando la
disponibilidad de la materia
prima a un bajo costo, ofertar
el producto al mejor precio.

Impulsar los encurtidos
SAZZ participando en feria
bajo el slogan el ingenio en
tu cocina” en la adquisicion
de productos innovadores.
Dar degustaciones de
producto como una tactica
para generar
posicionamiento.

Introducir una presentacion
diferenciada que motive en
la adquisicion de productos
innovadores

Objetivo

Informar a los
consumidores reales
y potenciales de la
oferta en encurtidos.

Ofrecer un mejor
valor al consumidor
final, fidelizando de
esta forma al publico
objetivo.

Lograr posicionar
nuestro producto
innovador en el
mercado local como
el mejor encurtido.
Explorar nuevos
segmentos para la
introduccién de
nuevas lineas de
producto

Fidelizar a los
clientes reales y
potenciales a la
decision de compra.

Recursos

Computadora Hp
Material publicitario
(Tarjetas de
presentacion)

Agenda de
inventarios
(proformas) de los
futuros proveedores.

Conocimientos en
investigacion de
mercado, mini
productos, persona de
atencion al cliente.
viaticos trasporte
Productos

Personal de venta
Papeleria
(instrumento)
(Software, manejo de
cédulas, libros de
registro, etc.)

Total plan de accién

Responsable

Dpto. de

mercadotecnia

Dpto. de

mercadotecnia

Departamento

de mercadeo

Departamento

de mercadeo

Departamento

de mercadeo

45

Costo | Tiem
po

C$ 1 mes
7,000.
00
C$ (L/PI
150.00 | azo).
C$ 1
100.00 | ANO
C$
337.5.
00 L/p
C$ L/p
500.00

C$ 8,087.50



14. Establecimiento del presupuesto del plan de mercadotecnia
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4P/MESES ENE FEB MAR | ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL

PRODUCTO

Etiqueta C$738. | C$738. | C$738. | C$738. | C$738. | C$738. | C$738. | C$738. | C$738. | C$738. | C$738. | C$738. | C$8,864
70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 40

EMPAQUE C$185. | C$185. | C$185. | C$185. | C$185. | C$185. | C$185. | C$185. | C$185. | C$185. | C$185. | C$185. | C$2,225

SEMI 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 .00

DEGRADABLE

Vidrio C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$4,45 | C$53,40
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

COMERCIALIZ

ACION Y

DISTRIBUCION

viaticos de C$100. | C$100. | C$100. | C$100. | C$100. | C$100. | C$100. | C$100. | C$100. | C$100. | C$100. | C$100. | C$1,200

transporte 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00

Telefono C$450. | C$430. | C$430. | C$450. | C$450. | C$400. | C$450. | C$400. | C$450. | C$400. | C$450. | C$450. | C$5,210
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 .00

PUBLICIDAD C$0.00

RADIO C$1,20 C$1,20 C$1,20 C$1,20 C$1,20 C$1,20 C$7,200
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 .00

Tarjeta de C$337. C$337. C$337. C$337. C$337. C$337. C$2,025

presentacion. 50 50 50 50 50 50 .00

PROMOCION C$0.00

TOTAL C$7,46 | C$590 | C$7,44 | C$5,92 | C$7,46 | C$587 | C$7,46 | C$5,87 | C$7,46 | C$5,87 | C$7,46 | C$592 | C$80,12
1.62 4.12 1.62 4.12 1.62 412 1.62 412 1.62 4.12 1.62 4.12 4.40




PRECIO DE MERCADO
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MAMA VANNE’S
PROYECCIONES DE VENTAS EN UNIDADES FISICAS
CEDULAN?1
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC TOTAL
Encurtido 267 267 801 801 267 267 267 267 267 267 801 801 5342
SAZZ
Total 267 267 801 801 267 267 267 267 267 267 801 801 5342
MAMA VANNE’S
PROYECCIONES DE VENTAS EN UNIDADES MONETARIAS
CEDULA N2 2
DESCRIPCIO | ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
N
Unidades a 267 267 801 801 267 267 267 267 267 267 801 801 5342
vender
Precio de cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs 1800
Venta 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Total cs cs cs cS cS CS cs cs cs cs cS cS 801300
40,065.0 | 40,065.0 | 120,195.0 | 120,195.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 120,195.0 | 120,195.0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0




MAMA VANNE’'S

PROYECCIONES DE VENTAS AL CONTADO

CEDULA N2 3
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC TOTAL
Unidades fisicas | 267 267 801 801 267 267 267 267 267 267 801 801 5342
Precio de venta cs cs cs cs cs cs cs cs cS cs cS cS 1800
150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Ventas al cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs c$ c$ 801300
contado 40,065.0 | 40,065.0 | 120,195.0 | 120,195.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 120,195.0 | 120,195.0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NOMBRE DEL NEGOCIO
ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO
ANOX 1
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP oCcT NOV DIC TOTAL
VENTAS cs$ cs$ cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
40,065. | 40,065. | 120,195 | 120,195 | 40,065. | 40,065. | 40,065. | 40,065. | 40,065. | 40,065. | 120,195 | 120,195. | 801,300.
00 00 .00 .00 00 00 00 00 00 00 .00 00 00
COSTO DE VENTAS cs cs cs cs$ cs$ cs cs cs cs (o cs cs cs
8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.3 | 8,624.30 | 103,491.
(] 0 0 0 (] (] 0 0 0 0 0 56
UTILIDAD BRUTA cs cs cs cs cs cs cs cs [ cs cs cs [
31,440. | 31,440. | 111,570 | 111,570 | 31,440. | 31,440. | 31,440. | 31,440. | 31,440. | 31,440. | 111,570 | 111,570. | 697,808.
70 70 .70 .70 70 70 70 70 70 70 .70 70 a4
GASTOS OPERATIVOS cs csS cs cs cs cs cS csS csS csS cs cs cs
33,160. | 5,000.0 | 6,960.0 | 5,000.0 | 6,960.0 | 5,000.0 | 6,960.0 | 5,000.0 | 6,960.0 | 5,000.0 | 6,960.0 | 5,000.00 | 97,960.0
00 0 0 0 (] (] 0 0 0 0 0 0
GASTOS DE VENTA cs$ c$ cs cs cs$ cs cs cs cs cs cs cs cs
7,711.6 | 6,154.1 | 7,691.6 | 6,174.1 | 7,711.6 | 6,124.1 | 7,711.6 | 6,124.1 | 7,711.6 | 6,124.1 | 7,711.6 | 6,174.12 | 83,124.4
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 (]
GASTOS DE c$ c$ cs$ c$ c$ c$ c$ c$ c$ c$ cs$ cs$ c$
ADMINISTRACI 22,680. | 22,680. | 22,680. | 22,680. | 22,680. | 22,680. | 22,680. | 22,680. | 22,680. | 22,680. | 22,680. | 22,680.0 | 272,160.
ON 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0 00
TOTAL GASTOS cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
OPERATIVOS 63,551. | 33,834. | 37,331. | 33,854. | 37,351. | 33,804. | 37,351. | 33,804. | 37,351. | 33,804. | 37,351. | 33,854.1 | 453,244.
62 12 62 12 62 12 62 12 62 12 62 2 40
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UTILIDAD DE OPERACION | -C$ -c$ cs cs -c$ -c$ -c$ -c$ -c$ -c$ c$ c$ cs
32,110. | 2,393.4 | 74,239. | 77,716. | 5,910.9 | 2,363.4 | 5910.9 | 2,363.4 | 5910.9 | 2,363.4 | 74,219. | 77,716.5 | 244,564.
91 1 09 59 1 1 1 1 1 1 09 9 04

UTILIDAD ANTES DE -c$ -c$ cs cs -c$ -c$ -c$ -c$ -c$ -c$ c$ c$ cs

IMPUESTOS 32,110. | 2,393.4 | 74,239. | 77,716. | 59109 | 2,363.4 | 5910.9 | 2,363.4 | 59109 | 2,363.4 | 74,219. | 77,716.5 | 244,564.
91 1 09 59 1 1 1 1 1 1 09 9 04

IR por pagar -C$ cs cs -C$ -C$ -C$ -C$ -C$ -C$ cs cs cs$

30% 718.02 | 22,271. | 23,314. | 1,773.2 | 709.02 | 1,773.2 | 709.02 | 1,773.2 | 709.02 | 22,265. | 23,314.9 | 83,002.4

73 98 7 7 7 73 8 9

utilidad o -C$ cs cs -C$ -C$ -C$ -C$ -C$ -C$ cs cs cS

pérdidad del 1,675.3 | 51,967. | 54,401. | 4,137.6 | 1,654.3 | 4,137.6 | 1,654.3 | 4,137.6 | 1,654.3 | 51,953. | 54,401.6 | 193,672.

ejercicio 9 36 61 4 9 4 9 4 9 36 1 47

Balance general

DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL

CORRIENTES

INVENTARIO cs cs$ €$5,899 | C$ cs cs$ cs cs$ cs cs$ cs$ cs$ cs

5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 70,788

SUB TOTAL c$ cs €$5,899 | c$ c$ cs c$ cs c$ cs c$ cs cs

ACTIVO 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 5,899 70,788

CORRIENTE

NO CORRIENTE cs$o

MOBILIARIO Y cs cs$ €$1,000 |cCS$ cs cs$ cs cs$ cs cs$ cs cs$ cs

EQUIPO DE 25,240 | 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 36,240

OFICINA

DEPRECIACION €$505 | C$20 C$ 20 C$ 20 C$ 20 C$ 20 C$ 20 C$ 20 C$ 20 C$20 C$20 c$20 C$ 725

DE MOVILIARIO Y

EQUIPO

UTENCILIOS cs (0] €$1,960 | C$O cs cs$o cs$ cs$o cs C$0 cs C$0 cs

3,920 1,960 1,960 1,960 1,960 13,720

DEPRECIACION c$78 c$o c$39 cs$o c$39 c$o c$39 cs$o c$39 c$o c$39 c$o c$274

DE MAQUINARIA

SUB TOTAL NO cs cs C$3,019 | C$ cs cs cs cs cs cs cs cs (65

CORRIENTE 29,743 | 1,020 1,020 3,019 1,020 3,019 1,020 3,019 1,020 3,019 1,020 50,959
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OTROS ACTIVOS cso
PUBLICIDAD 1537.5 | 0 1537.5 0 1537.5 | 0 1537.5 | O 1537.5 | 0 1537.5 | 0 C$ 9,225
SUB TOTAL 1537.5 1537.5 1537.5 1537.5 1537.5 1537.5 €$9,225
OTROS ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS cs c$ c$ cs c$ c$ c$ cs$ c$ cs cs cs cs
37,180 | 6,919 10,456 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 130,972
PASIVO c$0
CORRIENTES c$0
IR POR PAGAR cs c$
15,902 15,902
TOTAL PASIVO cs cs$o c$0 c$0 c$0 cs$o c$0 cs$o c$0 cso c$0 cs$o c$
15,902 15,902
PATRIMONIO cso
CAPITAL cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
CONTABLE 21,277 | 6,919 10,456 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 115,070
UTILIDAD O cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
PERDIDA DEL 21,277 | 6,919 10,456 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 115,070
EJERCICIO
TOTAL PASIVO cs csS cs cs cs cs cs cS cs cS cs cS cs
MAS CAPITAL 37,180 | 6,919 10,456 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 130,972
CAPITAL cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs$ cs c$ c$
CONTABLE 21,277 | 6,919 10,456 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 10,456 | 6,919 115,070




Punto de Equilibrio

Tabla No. 39: Determinacion del punto de equilibrio.
Encurtido de vegetales con

especias SAZZ250ml

Dato inicial
Precio Venta 150
Coste Unitario 19.375
Gastos Fijos Mes C$4,635.00
Marginal de
contribucion por
unidad 117.845
Punto de equilibrio 39.331

C$ Ventas Equilibrio | 5,899.69

Unidades fisicas

Punto de equilibrio: costos fijos

Contribucién marginal unitaria

Punto de equilibrio: 4,635
117.84

Punto de equilibrio: 39.331 Encurtidos

Unidades monetarias

Punto de equilibrio: _costos fijos

Contribucion marginal unitaria / precio de venta

Punto de equilibrio: 4,635
117.845/150




Punto de equilibrio: __ 4,635 .
0.785633333
Punto de equilibrio:= C$ 5,899.69

GRAFICA DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
Produccion para el primer mes de operaciones: 39 unidades
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cs
801,2254
70,796 lgreses Mo Ytz
s 70,796
60,000
50,000
Costos Totales
€% 87,829.80
40,000
Punto de Equilibrio
30,000
20,000 Areade Ingreso
10,000 Areade pérdida
Cosios Fijos
5.899|...ceuuees § c$ 4,635
1,000
0 203039 100 200 300 400 472 5,342 e

Unidades Mensuales



15. Métodos de control

1. Todos los socios se reuniran mensualmente para analizar y ajustar los planes en

N

pro de las metas y objetivos planteados.

. El gerente de Marketing y ventas es también uno de los socios del negocio, el

desarrolla un informe mensual del desempefio del area de Marketing y Ventas,
el cual lleva a reunion cada mes.

El gerente de Marketing y Ventas trabaja en conjunto el area de atencion al
cliente y vela por la optimizacién de sus funciones.

El gerente de Produccion y Logistica integra parte de los socios, de la misma
forma que el gerente de Marketing y Ventas desarrolla un informe mensual del
area que le corresponde y lo lleva a reunion cada mes, para su analisis y la toma
de decisiones estratégicas.

De igual forma el gerente de Produccion y Logistica administra la materia prima
y entrega a cada técnico el material necesario para la elaboracién de los pedidos
solicitados por los clientes.

El gerente de Produccion y Logistica tiene a su cargo un operario y vela por su
Optimo desempefio y calidad de sus funciones.

El gerente de produccion tomara todas las medidas posibles necesarias para
asegurar la salubridad del producto en todas las fases del proceso (eliminacion
de la tierra o residuos).

Los materiales empleados en la elaboracion del producto deben ser lisos, faciles
de limpiar, de preferencia de colores claros (limpieza de los equipos antes y
después de su uso).

Los equipos de limpieza no deben alterar el olor y sabor del alimento
preferiblemente (rapido, con accion microbiana, no toxico y todos los  fuegos

y llaves deben estar apagadas.

10. El personal de ambos sexos debe tener el pelo sujetado (maya), tapabocas y sin

pintado de ufas, y el uniforme debe ser de material fresco mandil (no
inflamable), zapatos cerrados (suela anti deslizante), utilizar guantes

impermeables (desechables).
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16. Conclusiones:

1. Se concluye que a través de factores analizados en este estudio encurtidos SAZZ
es un negocio apto para ser explotado y satisfacer a su mercado objetivo.

2. Se plante6 una estructura organizacional adecuada a las funciones necesarias,
para un mejor desarrollo empresarial.

3. Se formulo la matriz FODA con la cual se pudo conocer la estrategia que debia
efectuarse en la pequefia empresa Mama Vanne’s.

4. Se desarroll6 e implement6 un plan de accion logrando el cumplimiento de las
diversas actividades en forma y tiempo sacando el mayor provecho de ello.

5. se elabord un presupuesto de mercadotecnia para conocer los costos y gastos de
comercializacion, disefio, producto y publicidad, para saber lo que Maméa Vanne's
ocupara financieramente para impulsar su producto.

6 Al haber construido método de control en cada una de las areas funcionales de la
empresa aumentara el desempefio, disciplina, responsabilidad logrando el trabajo en
equipo eficaz y eficientemente.
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18. Anexo

Anexo 1. Disefio metodoldgico
Tipo de estudio

El tipo de estudio realizado es exploratorio con el fin de obtener un mayor conocimiento
sobre los tipos de encurtidos que las personas jinotepinas suelen consumir y asi profundizar
sobre la oportunidad de elaborar y comercializar encurtidos con especias que hacen una
diferenciacion dentro de los productos comercializados en el mercado. La proliferacion de
lactobacilos en verduras fermentadas mejora su digestibilidad e incrementa los niveles de
vitaminas. Estos organismos beneficiosos producen numerosas enzimas Gtiles ademés de
sustancias antibioticas y anti cancerigenas. Por tanto presenta un punto importante en el
acompariamiento de las comidas dado a sus beneficios que ayudan a la flora intestinal.

Universo

Cualitativo:

Todas las personas que habitan en el casco urbano de la ciudad de Jinotepe y que tengan la
posibilidad de comprar encurtidos SAZZ a base de vegetales y especias, personas que
gusten y cuidan su salud, acompafiando sus comidas con este delicioso e innovador
encurtido. Preferible que se encuentren en los rangos de edades entre los 30afios a mas.

Cuantitativo:

Segun datos de INIDE al 2012 la poblacién urbana de la ciudad de Jinotepe fue de 50, 812
y segun proyecciones la tasa de crecimiento poblacional es de 0.5

Poblacion 2012 Tasa de Aumento de proyeccion
crecimiento poblacion

50,812 0.5 25,406 76,218

. Fuente:http://www.inide.gob.ni/censos2005/CifrasMun/Carazo/Jinotepe.

Determinacion de la muestra

Z: nivel de confianza

P: probabilidad del 50% que el evento ocurra

Q: probabilidad del 50% que el evento no ocurra

N: representacion total de la poblacion

n:error entre la media muestra y la media poblacional
E: error permitido

Elemento muestral
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Pobladores del casco urbano de la ciudad de Jinotepe, con el fin de conocer si los
encurtidos seran aceptados por los pobladores de Jinotepe.
Segun el informe INIDE el PEAO al 2012 es de 15,273 marginando la poblacion menor de
30 afios quedando un total de 6,677 personas mayores de 30 afios, y con una tasa de
crecimiento de 0.5 es decir que la proyeccion al 2016 seria de 13,354.

Alcance del estudio

Casco urbano de la cuidad de Jinotepe
Tiempo: en el segundo semestre del afio 2016

Calculo de la muestra

Para que los resultados reflejen mayor precision en el menor tiempo posible y sean menos
los costos, se procedio a calcular una muestra representativa del universo de estudio, por lo
que se utilizé un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%. De acuerdo a
estos valores la poblacién a considerar serd de 13,354 personas; haciendo uso de la
siguiente formula para conocer el tamafio de la muestra real y asi aplicar el instrumento.

_ 72 % P x Q * N
TEX(N-1)+7Z2xPxQ

~ (1.95)2(0.5)(0.5)(13354)

1= 0.05)2(13354 — 1) + (1.95)2(0.5)(0.5)

n

_ 12,694.6462_
T 343331

369.74 redondeado 370

Se utilizara un error del 5% ya que es el margen de error permitido en una investigacion

de mercado
Pilotajes
Extracto Muestra Pilotaje Muestra
(n) P) representativa
(nn)
Poblacion del 370 55 370
municipio

FUENTE: Equipo de seminario de graduacién 2016.
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Se tomara un pilotaje del 15.5 % equivalente a 55 instrumentos del total de encuestas,

permitira reducir el error y mejoraria el disefio del instrumento (encuestas) y asi percibir las

opiniones y comentarios de las personas encuestadas en el pilotaje.

Nombre del encuestador Cantidad de encuestas Lugar a encuestar
Sarahi Ortiz 28 Zona céntrica de la cuidad
Jazmina Martinez 27 de Jinotepe (parque central)

y sus alrededores

Total 55
FUENTE: Equipo de seminario de graduacién 2016.

Plan de Ruteo
Para la elaboracion del cuestionario piloto se utilizaron preguntas cerradas y de seleccion

maltiple.

Se realizara una prueba piloto con el cuestionario, donde se entrevistaran a la poblacién
mayor de 30 afios que pertenezcan al casco urbano de Jinotepe con 55 encuestas, para la
identificacion de dificultades en las preguntas donde se agregaran opciones que sefialen los
usuarios en el cuestionario, el pilotaje seré aplicado el dia 25 de agosto en un horario de las
8:00 am a las 3: 00 pm.

El total de la muestra es de 315 clientes potenciales restando los 55 del pilotaje. Para
aplicar el instrumento de trabajo (encuestas) se realizaran rutas estratégicas en donde se
concentra un mayor porcentaje de poblacién, donde se tendra como comienzo por el barrio
san José, san Antonio, la colonia Santiago, Barrio San Juan, en donde estardn a cargo 2
encuestadores, luego se estara encuestando en el Mercado municipal Jinotepe “Jorge Matus
Téllez” aqui estaran 2 encuestadores que se dividirdn por diferentes calles del mercado y
sus alrededores encuestadores que estaran en Zona central Jinotepe (Parque Municipal)

para abordar a los cliente reales y potenciales.
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Se aplicaran 370 encuestas dirigidas al segmento de personas de ambos sexos, mayores de

30 afos de la ciudad de Jinotepe, las cuales nos ayudaran a tener una mayor informacion

para conocer si el plan estratégico de mercadeo va a ser aceptado o rechazado por este

segmento.

A continuacion se mostrara el nombre de los encuestadores y los lugares en donde se

realizaran las encuestas.

Nombre del Cantidad Lugar a % de % de
encuestador de encuestar avances | deficiencia de
encuestas encuestas
Jazmina Martinez 157 San José, 100% 0
San Antonio y
La Colonia
Santiago.
Sarahi Ortiz 158 Barrio San 100% 0
Juan,
mercado
municipal
Jinotepe
“Jorge Matus
Téllez y la
zona central
(Parque
Central).
Total 315 6 Lugares
FUENTE: Equipo de seminario de graduacién 2016.
Elementos del plan de marketing
Plan de Operacionalizacion de variables
Variable Variable Sub Indicadores Escala
dependiente variable
Sexo 1)Masculino Nominal
2)Femenino
Edad 1)30a 35 Escala
Demografia 2)36 a 50
3) 51 a méas
Estado civil 1) casado Nominal
2) soltero
3) divorciado
Consumo 1)si




60

Demanda

2) no

Calidad

1) diario

2) semanal
3)quincenal
4)mensual

Gustoy
preferencias

1)encurtido natural

2) encurtido de vegetales con

especias

Cultura

1)precio
2)sabor
3)calidad
4)envase
5)tamafio
6)color

Oferta

Competencia

1)encurtidos de cebolla
2)encurtidos de alcaparras
3)vinagre blanco
4)vinagre café

5)chileros

6)vinagres hechos en casa
7)en curtidos de aceitunas

Gustoy
preferencias

1)sabemas
2)Del monte

Frecuencia de
consumo

1)diario
2)semanal
3)quincenal
4)mensual
5)ocasional

Poder
adquisitivo

1)Si
2)No

Comercializacion

Distribucién

1)supermercados
2)mercado local
3)mercado mayorista
4)abarroterias
5)Distribuidoras
6)Pulperias

Precio

Gusto y
preferencias

1)250ml
2)500ml
3)360ml
4)1000ml

Poder
adquisitivo

1)250ml
2)360ml
3)500ml
4)1000m|

FUENTE: Equipo de seminario de graduacion 2016.
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Disefio del instrumento
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA.UNAN- MANAGUA

FACULTAD REGIONAL MULTIDISCIPLINARIA DE CARAZO
FAREM

Encuesta

Somos alumnos del V afo de la carrera de mercadotecnia, el cual estamos realizando un
plan estratégico de mercadeo que consiste en la elaboracién y comercializacion de
Encurtidos con vegetales y especias que cumpla con todos los requerimiento de calidad
para introducirlo al mercado nacional.

Por lo tanto necesitamos de su colaboracion brindando la informacion necesaria para el
logro de los objetivos de estudio.

Le agradecemos de ante mano por su tiempo y colaboracién al responder la encuesta.
Marque con una X la repuesta correspondiente

1. Demografia
1. sexo

1. Masculino |:|
2. Femenino |:|

2. Edad
1 18-35 [ | 3.Mayorde50 [ ]
2 3650 [ ]
3. Estado civil
1. Casado |:| 3 Divorciado |:|
2. Soltero [ ]
2 Demanda

1. ;Consume encurtidos?

1.Si[ ] 2. No[ ] 3.Noconsume [ ] (sisurespuestaes no

pase a la b)
2. ¢Con que frecuencia lo compra?

1. Diario [ 1] 3.Quincenal [ ]
2. semanal |:| 4. Mensual |:|
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3. Si tuvieras la oportunidad de escoger entre un encurtido natural y el encurtido de

vegetales con especias cual prefieres.

[ ]

1. encurtido natural

2. Encurtido de vegetales y especias [ |

4. Al momento de comprar un encurtido que es lo primero que toma en cuenta

1 Precio |:|

2 Sabor

3 Calidadl:l

3 Oferta

1. Que otros productos consume
1. encurtidos de cebolla |:|

2. encurtidos de alcaparras [ ]

3.vinagre blanco[ ]
4. vinagre cafée [ ]

2 Qué tipo de marcas de encurtido consume

[ ]

Del monte (maiz, pitiphua, etc) [ |

Sabemas (aceitunas, maiz)

3 ¢cual es la frecuencia de consumo?

Diario (cuantos)
Semanal (cuantos)
Quincenal (cuantos)
Mensual (cuantos)

AEnvase [ |

5 Tamano
6 Color

[ ]

5. Chileros |:|

6. Vinagres hechosencasa [ |

7. Encurtido de aceitunas |:|

4 Estaria dispuesto a comprar el encurtido de vegetales con especias.

s ]
No |:|

(si su respuesta es no pase a la no.5)
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5 ¢Porque motivo no estaria dispuesto a comprar encurtido de vegetales con especias?

Sabor 1] Precio [ ]
Envase 1] preferencia por encurtidos naturales [ ]
4 Comercializacion del producto

1 ¢(En ddnde le gustaria comprarlo?
Supermercados

Mercado local
Mercado mayorista
Abarroterias

Distribuidoras

NN

Pulperias

5 Precio

2 ¢(Qué porcién te pareceria lamas adecuada?

250 ML [ ] 500 ML (1/2 litro) [ |
36OML [ ] 1000ML (1 litro) [ ]

¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por la porcion de su preferencia porcion de 250ML.
250 ml de C$ 70 a 100 500 ml de C$
]

360 ml de C$105a130 [ | 1000mideC$ [ |
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MAMA VANNE'S
PROYECCIONES DE INGRESOS POR VENTAS
CEDULA N25
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC TOTAL
Ventas al contado | CS$ cs cs cS cs cs cs cs cS cS cs cs cs
40,065.0 | 40,065.0 | 120,195. | 120,195. | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 120,195. | 120,195. | 801,300.
0 0 00 00 0 0 0 0 0 0 00 00 00
TOTAL cs cs cs cs cs cs cs cs cs$ cs cs cs cs
40,065.0 | 40,065.0 | 120,195. | 120,195. | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 40,065.0 | 120,195. | 120,195. | 801,300.
0 0 00 00 0 0 0 0 0 0 00 00 00
MAMA VANNE'S
PROYECCIONES DE COMPRA DE MATERIA PRIMA DIRECTA
CEDULA N26
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC TOTAL
Zanahoria 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 1524
Pepino 309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 309 3708
brocoli cs CS CS cs cs cs cS CS cs cs cs cs 2964
247.00 247.00 247.00 247.00 247.00 247.00 247.00 247.00 247.00 247.00 247.00 247.00
Cebolla cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs 3996
333.00 333.00 333.00 333.00 333.00 333.00 333.00 333.00 333.00 333.00 333.00 333.00
Jalapefio cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs 6408
534.00 534.00 534.00 534.00 534.00 534.00 534.00 534.00 534.00 534.00 534.00 534.00
Chilote 1068 1068 1068 1068 1068 1068 1068 1068 1068 1068 1068 1068 12816
orégano seco cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs 2136
178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00
pimienta de cs cS cs (o5 cs cs cS cs (o5 cs cs cS 2136
chiapa negra 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00 178.00
hoja de laurel cs cs cs cs cs cS cs cs cs cs cs (o 2400
200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
clavo de olor cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs 4800
400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
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azucar cs cs cs cs (&S cs cs cs cs cs (&S cs 576
48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00
sal cS cS cS cS cS (&S cS cS cS cS (&S cS 132
11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00
vinagre blanco cs cs cS cs cs cs cs cs cs cs cs cs 32047.8
2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65 | 2,670.65
TOTAL cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 75,643.8
0
MAMA VANNE'S
PROYECCIONES DE INVENTARIO DE MATERIA PRIMA DIRECTA
CEDULAN¢7
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC TOTAL
Inventario Final 445 445 445 445 445 445 445 445 445 445 445 445 5342
Costo Unitario cS (] (] cS CS CS cs (] cS cS CS cS 75644
6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65 | 6,303.65
TOTAL cs cs cs cs cS cS csS cs cs cS cS cS 80985
6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78 | 6,748.78
MAMA VANNE'S
PROYECCIONES DE MANO DE OBRA DIRECTA
CEDULA N2 8
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC TOTAL
Operario Cortey | C$ cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
Coccion 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 24,000.0
0
Operario cs (o cs cs cs cs (o (o cs cs cs (o cs
empacado 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 24,000.0
0
TOTAL cs c$ cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 48,000.0
0
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MAMA VANNE'S
PROYECCIONES DE COMPRA DE MATERIALES INDIRECTOS
CEDULA N29

DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC TOTAL

telas 6 yardas de cs cs cs cs cs cs cs

tela Dacréon 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 1,440.00

11yardas de cinta | C$ cS cs cs cs cs cS csS cs cs cs cS (o

de mantequilla 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 11.00 132.00

Total cs c$ cs cs cs cs c$ cs cs cs cs cs cs

251.00 11.00 251.00 11.00 251.00 11.00 251.00 11.00 251.00 11.00 251.00 11.00 1,572.00
MAMA VANNE'S
PROYECCIONES DE COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
CEDULAN210

DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC TOTAL

COSTOS

VARIABLES

Indirectos de cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs

fabricacion por 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 840.00

energiay

servicios publicos

Telefono cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs

400.00 400.00 400.00 460.00 400.00 400.00 400.00 460.00 400.00 400.00 460.00 460.00 5,040.00

costos de cs cs cs cs cs cs cs

publicidad 2,297.50 2,297.50 2,297.50 2,297.50 2,297.50 2,297.50 13,785.0
0

Total Costos cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs

Variables 2,767.50 | 470.00 2,767.50 | 530.00 2,767.50 | 470.00 2,767.50 | 530.00 2,767.50 | 470.00 2,827.50 | 530.00 19,665.0
0

COSTOS FIJOS

remuneracion a cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs

operarios 2 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 4,000.00 | 48,000.0
0
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suministro de gas | CS cS csS cs cs cs (& cS cs cs cs (& csS
235.00 235.00 235.00 250.00 235.00 235.00 235.00 250.00 235.00 235.00 250.00 250.00 2,880.00
Suministro de cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
agua 200.00 200.00 200.00 300.00 200.00 200.00 200.00 300.00 200.00 200.00 300.00 300.00 2,800.00
impuestos cs cS cs cs cs cs cS cS cs cs cs cs cS
mercantiles 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00 2,160.00
depreciacion de cs cs cs cs cs cS cs cs cs cs cs cs cs
equipo y oficina 504.80 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 724.80
2%
gestion del cS cs
registro 11,600.0 11,600.0
mercantil 0 0
Total Costos Fijos | C$ cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs$ cs cs
16,719.8 | 4,635.00 | 4,635.00 | 4,750.00 | 4,635.00 | 4,635.00 | 4,635.00 | 4,750.00 | 4,635.00 | 4,635.00 | 4,750.00 | 4,750.00 | 68,164.8
0 0
TOTAL COSTOS cs cS cs cs cs cs cs cS cs cs cs cs cS
19,487.3 | 5,105.00 | 7,402.50 | 5,280.00 | 7,402.50 | 5,105.00 | 7,402.50 | 5,280.00 | 7,402.50 | 5,105.00 | 7,577.50 | 5,280.00 | 87,829.8
0 0
MAMA VANNE’'S
PROYECCIONES DE COSTOS DE PRODUCCION
CEDULAN211
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC TOTAL
CEDULA
MATERIA 7 cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
PRIMA 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.7 | 6,748.78 | 80,985.3
8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 0
MANO DE OBRA | 8 csS cs cs (o cs cs csS cs cs cs cs cs cs
DIRECTA 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.00 | 48,000.0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CIF 9y 10 cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
19,738. 5,116.0 7,653.5 5,291.0 7,653.5 5,116.0 7,653.5 5,291.0 7,653.5 5,116.0 7,828.5 5,291.00 | 89,401.8
30 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
30,487. 15,864. 18,402. 16,039. 18,402. 15,864. 18,402. 16,039. 18,402. 15,864. 18,577. 16,039.7 | 218,387.
08 78 28 78 28 78 28 78 28 78 28 8 10
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NOMBRE DEL NEGOCIO

PROYECCIONES DE COSTO DE VENTAS

CEDULA N2 12

DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC TOTAL
Costo de venta cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
por encurtido 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 103,491.
56
TOTAL cs cS cs cs cS cS csS cS cs cS cS cs cs
8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 8,624.30 | 103,491.
56

Gastos de ventas

DESCRIPCION | ENE FEBR | MAR | ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL

Papelerias 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400

utiles 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600

TOTAL 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3000
MAMA VANNE’S

PROYECCIONES DE GASTOS DE ADMINISTRACION

CEDULAN213

DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocCT NOV DIC TOTAL
Gerencia de cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
produccién 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 90,720.0
0
gerencia de cs cS cs (o cs cs cS cS csS cs cs cS cS
mercadeo 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 90,720.0
0
gerencia de cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs
finanzas 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 7,560.00 | 90,720.0
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0

TOTAL cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs

22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 22,680.0 | 272,160.

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00

NOMBRE DEL NEGOCIO
PROYECCIONES DE GASTOS OPERATIVOS
CEDULA N2 14

DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC TOTAL
Equipo de 3920 1960 1960 1960 1960 1960 13720
utensilios
Equipo de 4240 4240
mueble
Equipo de 20,000 20000
tecnoldgico
Papeleria y ttiles | 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 12000
TOTAL cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs cs

29,160.0 | 1,000.00 | 2,960.00 | 1,000.00 | 2,960.00 | 1,000.00 | 2,960.00 | 1,000.00 | 2,960.00 | 1,000.00 | 2,960.00 | 1,000.00 | 49,960.0

0 0




Anexo 3. Cronograma de trabajo

ACTIVIDADES/TEMAS

Agosto

Septiembre

Octubre

Fechas

8/10

1517 | 22/2 | 29/3

517

12/1 | 19/2
4 1

26/28

3/5

10/1

17/19

24/2

Dia

L/M

LM | LIM | L/IM

L/M

L/M | L/IM

L/M

L/M

L/M

L/M

L/M

Presentacion del plan de
seminario

15

Introduccion Al subtema

16

Objetivos
3.1.General
3.2.Especificos

17

Disefio metodoldgico

22

Desarrollo del Subtema
5.1.Anélisis de Mercado

24

5.2.Analisis del Macro
Entorno
Mercadolégico

29

5.3. Analisis del micro
Entorno
Mercadolégico

29

5.4.Segmento de
mercado: Perfil del
consumidor

31

5.5.Mercado objetivo o
meta
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5.6.Necesidades del

cliente

5.7.Tipos de
consumidores

5.8.Comportamiento y
conducta del cliente
en la compra

5.9. Andlisis Competitivo

de mercado

5.9.1. Demandade
mercado

5.9.2. Demanda
potencial

5.9.3. Estacionalida 12
ddela
demanda

5.9.4. Competencia 12
directa

5.9.5. Competencia
indirectay
productos
sustitutos

5.10. Analisis de los 14

proveedores
5.10.1. Clasificacidn

de los
proveedores
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5.11. Politicas de 19
mercado
5.12. Disefo de 19

estructura
organizacional

5.13. Disefo de matriz 26
de mercado
5.13.1. Matriz DAFO
5.13.2. Estrategia
empresarial
a adoptar
5.14. Disefio del plan 28

estratégico

mercadoldgico

5.14.1. Formulacién
de la Vision,
Misién y
valores

5.14.2. Determinaci
on de los
objetivos

5.14.3. Determinaci
on de las
metas

5.14.4. Disefio de la
cartera de
negocio

5.14.5. Disefio del
prototipo del
producto
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5.15. Disefio de la
estrategia de
mercado
5.15.1. Estrategia

del producto

10

5.15.2. Estrategia de
precio

5.15.3. Estrategia de
Plaza

10

5.15.4. Estrategia de
promocién

12

5.16. Plan de accidén
mercadoldgico

12

5.17. Establecimiento
del presupuesto del
plan de
mercadotecnia

17

26

5.18. Métodos de
control

N

Conclusiones
Bibliografia
Anexo

14

21
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Formato No. 1 Ficha de Inscripcion del trabajador en el Instituto
Nicaraguense de seguridad social (INSS).

INTEGRAL l:.

A) REGIMEN:
— DATOS DEL EMPLEADOR

INSTITUTO NICARAGUENSE DE SEGURIDAD SOCIAL
INSCRIPCION E INGRESO DEL TRABAJADOR

IVM - RP

-
ST

AUTODETERMINACION

- 8

74

1) Registro Patronal - Némina:

3) Nombre o Razén Social:

4) Nombre Comercial:

5) Direccion Exacta del Empleador (donde esté la némina):

6) Municipio:
— DATOS DEL TRABAJADOR

7) Departamento:

2) No. RUC Empleador: ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

8) Teléfonos:

9) NSS del Asegurado

12) Primer Nombre
14) Lugar de Nacimiento:

Segundo Nombre

Municipio Departamento

17) Direccion Exacta del Asegurado:

19) Municipio:

22) Nombres y Apellidos del Padre

10) No. de Cédula de Identidad

Primer Apellido

20) Departamento:

11) Cédula de Residencia

Segundo Apellido 13) Fecha de Nacimiento

16) Sexo
F [ M

18) Cédigo Postal

15) Estado Civil:

Soltero (a) [] casado(® [

21)Teléfono Domiciliar:

No. de Cédula de Identidad

23) Nombres y Apellidos de la Madre

No. de Cédula de Identidad

24) Nombres y Apellidos del Esposo (a) o Compafiero (a)

No. de Cédula de Identidad

25) Fecha de Ingreso 26) Total Ingreso del mes 27) Salario Mensual Meses 28) Total Ingreso del 30) Codificacion
s — 29) Salario Mensual
Dia Mes Afio Atrasados mes 1 2 3 a4 5

c$ cs
Enero
Febrero

31) Tipo de Empleo: a) Eventual EI b) Permanente EI

Marzo

32) Sistema de pago: Abril

Mensual Quincenal El Catorcenal El Mayo
Junio

Fotogratia del semana [__] porvoa ] .
Trabajador Julio

33) Puesto que desempefia: Agosto
Septiembre

34) Mes de Aplicacion Octubre
Noviembre
Diciembre

35) Hijos menores de 21 afios o invalidos de cualquier edad Sexo Lugar y Fecha de Nacimiento
Nombres y Apellidos Municipio y D Dia Mes Ao

ESRITIINI

Uodos

0oodo-

36) Codificacion (mes de aplicacién)

1 2 3 4 5

37) Observaciones:

Lugar y fecha

Firma del trabajador Firmay fecha de recepcién en
el INSS

Firma y Sello del Empleador o su Representante

Original: Oficina de Afiliacién
1lra. Copia: Empleador

Cod: 0931332-0
PEOPLE SOFT 2599



75
Formato No.2 Ficha de Inscripcion del empleador en el Instituto
Nicaraguense de seguridad social (INSS)

INSTITUTO NICARGUENSE DE SEGURIDAD SOCIAL e
INSCRIPCION O MOVIMIENTO DEL EMPLEADOR Y/O NOMINA ..%ss

Inscripcion: Empleador: D Némina: [j Modificacion de Datos: [: Inactividad: [: Autodeterminacion: D

1) Registro Patronal - Némina: - 2) Sucursal:

3) Nombre o Razén Social:

4) Nombre Comercial: 5) Nombre Corto:
6) Nimero RUC 7) Tipo de Persona 8) No. de cédula de Identidad
J N - -
9) NSS 10) No. de Residencia: 11) Pais de Origen:
12) Matricula Alcaldia: 13) Licencia Comercial 14) Sector Econémico:
15) Actividad Econémica 16) Descripcion Actividad Econémica:
17) Direccién del Empleador: 18) Departamento: 19) Municipio:

20) Envio Estado de Cuenta D 21) Envio Comprobacién de Pago y Derechos D

22) Direccion de Némina: 23) Departamento: 24) Municipio:

25) Envio Estado de Cuenta D 26) Envio Comprobacién de Pago y Derechos D

27) Fecha de Inscripcién 28) Régimen: 29)Unidad de Salud de Riesgos Profesionales |30) Némina Fiscal: 31) Cédigo de Ruta
Dia Mes Afio INTEGRAL:

IVM-RP: B st [od no [

32) Datos del Registro Publico

Nimero Libro Asiento Tomo Folio Fecha de Inscripcion

Representante Legal
33) Tipo de Identificacién: 34) NUmero de Identificacién 35) Teléfonos:

36) Nombre completo:

37) Direccién del representante: 38) Departamento: Municipio:
39) Fecha de Inicio: Fecha de Finalizacion:
40) Contactos
Nombre completo Cargo Teléfono Fax Celular E-mail

41) Observaciones:

Firma Funcionario INSS Firma y Sello del Representante Legal del Empleador

Original:  Expediente empleador Cod : 0931064-1
Copia: Afiliacion INSS Central PEOPLE SOFT 2598
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Formato No.3 Formulario de acceso al Sistema Integrado de Aplicaciones

Especificas (SIE).

@
= INSTITUTO NICARAGUENSE DE SEGURIDAD SOCIAL
. INSS Formulario de Acceso al SIE

r*l) Datos del Empleador:
Registro Patronal | I l | | | l I | |

Nombre o Razén Social:

Direccién completa:

No. de Cédula de Residencia | |

Direccién Domiciliar:

Teléfonos: Domiciliar l ]

Lc<m'0<> Electrénico: [

Tireccion
/ /
Mumicipe Departamento
Telefd E g / /
elefénos Empresa i

L(:omao Electronico! [ ]
r’2) Datos del Representante legal o duefio del negocio d
Nombre completo:
No.deCéduladeidentidad [ [ [ | [T [ [ [ T | [T T [ [ 1

(3) Datos del Administrador de Noémina
Nombre completo:

No.deCéduladeldentidad [ | [ | [ ]

No. de Cédula de Residencia I
Direccién Domiciliar

Municipeo Departamento
Teléfonos: Domiciliar | | Movil | |

Correo Electrénico: I ]

NSS Administrador | |

.

: Por medio de la firma del presente Formulario y Contrato anterior, solicito al Instituto Nicaraguense de

DECLARACION:
Seguridad Social, me conceda acceso al Sistema Integrado de Apli iones Especificas a fin de facilitar y hacer mas
eficiente la entrega de informacién y reponeﬂSegum Socia;ﬁlsmo. declaro aceptar todas y cada una de las

disposiciones que para el acceso al SIE solicity/ el INSS.

i del Empleador o sy Representante Legal




Formato No. 4

FORMATO N° 2

ANEXO AL FORMATO DE SOLICITUD PARA EL TRAMITE DE LICENCIA
(EMPRESAS DE INDUSTRIAS Y SERVICIOS)

NOMBRE O RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA:

1. ESPECIFICAR QUE MAQUINARIAS O EQUIPOS UTILIZAN EN LA EMPRESA, REALIZANDO EL
DETALLE DE ACUERDO AL FLUJO DE PRODUCCION Y/O SECCIONES O AREAS.

7

2. DETALLARTODOS LOS PRODUCTOS QUE LA EMPRESA EMPLEE EN SU ACTIVIDAD DE
TRABAJO, ALMACENE EN SUS INSTALACIONES O PRODUZCA, LOS CUALES SEAN
INFLAMABLES, TOXICOS Y PELIGROSOS, Y OTRAS SIMILARES

EMPLEA ALMACENA PRODUCE

3. SENALAR LOS EQUIPOS DE PROTECCION PERSONAL, UTILIZADOS EN EL CENTRO DE
TRABAJO :

ELABORADO POR:
CARGO:

FECHA:

FIRMA Y SELLO
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Formato No. 5
MINISTERIO DE FOMENTO, INDUSTRIA Y COMERCIO

REGISTRO DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL
RPI
CERTIFICA

EL DISENO INDUSTRIAL, SE ENCUENTRA INSCRITO BAJO:

Numero:

Folio:

Tomo:

Titulo:

Numero y fecha de la solicitud: 2005 del 16 de julio del 2005

Fecha de resolucion:

Fecha de Vencimiento: 24 de Marzo, 2014

Titular:

Domicilio:

Originario: Japon Inventor(es):
Publicacién, La Gaceta, D.O: 45 del 30 de Julio, 2008

Dado en la ciudad de Managua a los veintidés dias del mes de Marzo del afio 2010. En fe de lo cual

Firmo.

Ivania Cortes Director

Registradora SECRETARIO
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Formato No. 6

Ay

Sy o

REPUBLICA DE NICARAGUA
MINISTERIO DE FOMENTO, INDUSTRIA Y COMERCIO
REGISTRO DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL
RPI

Habkndose examinado 13 solicitud y cumplido con los requisitos de la Ley 380 Marcas y
Otros Signos Distintivos y su Reglamento inscribir el Registro de Marca de fabrica y
comercio:

RO—
Numero: | ]
Folia e —————eaee)
Tomo: T ————
Fecha de Resolucion: 13 de Julio, 2009
Fecha de Vencimiento: 12 de Julio, 2019
Titular: ————————————————————————
Domicilio: | |

Namero y fecha de la Solicitud: 2008-XXXXX del 28 de Marzo, 2008
Publicaciones, La Gaceta, D.O: 91 dell15-05-2008

Protege y Distingue:

VITAMINAS, MINERALES ¥ SUPLEMENTOS NUTRICIONALES

Clase: 5 International

Extiéndase el aviso de Concesidn para su publicacién en Ia Gaceta D.O. No hubo Oposicion.
Dado en la Ciudad de Managua a los trece dias del mes de julio del aflo Dos M il Nueve.

—

IVANIA CORTES

Directora Registradora



Formato No.7

DIRECCION GENERAL DE MEDIO AMBIENTE Y URBANISMO *mm.
Direccion Especifica de Gestién Ambiental ALCALDIA
DE MANAGUA
PARA SERVIRTE MEJOR!

AVAL AMBIENTAL DE MONITOREO

No. Exp. DGA: RUC: Distrito: 4

Fecha 16/05/2014
Nombre del Contribuyente:
Actividad del Negocio: SERVICIO DE TRANSPORTE

Direccién del Negocio

La Direccion Especifica de Gestion de Ambiental, resuelve aprobar el Aval de Monitoreo para que el
duefic o duefia del negocio proceda a gestionar la Renovacién de la Constancia de Matricula
correspondiente al afio 2014.

El contribuyente asume la responsabilidad de mantener las medidas ambientales establecidas en el
Aval Ambiental con No. de Exp.

En caso de incumplir las medidas establecidas, la Municipalidad aplicara 1a sancién de conformidad
al marco legal vigente por dafio al medio ambiente y los recursos naturales. Y no exime al duefio
del negocio de responder ante la Autoridad Judiciai.

Esta resolucién fue debidamente ratificada por el Director de Gestién Ambiental.

Fecha de Entrega: 16/05/2014

Entregado por: ) o
Nombre y Apellidos Firma y Sello
Recibido por:
Nombres y Apellidos:
No. de Cedula:
Firma

viernes, 16 de mayo de 2014
10:30:32 a.m.
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Formato No. 8

Cédula RUC

REPUBLICA DE NICARAGUA

DIRECCION GENERAL DE INGRESOS
PERSONA NATURAL CEDULA - RUC

REGIMEN GENERAL
3620411740001A-3

NUMERO RUC:

NOMBRE O e
RAZON SOCIAL: A
NOMBRE COMERCIAL: =

Para toda gestidon o traimite relacionados con la Direccidn General de
Ingresos v demas organismos gue sefalan la ley vy el reglamento de
organizacidn del RUC y Cadigo Tributario de Nicaragua (Ley No.542)
debe presantar esbe documento.

DIRECTOR GENERAL

DGI

22/06/2015 22/06/2017

Emision Expiracion
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Anexo 4. Proforma de futuros proveedores
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