UNIVERSIDAD
NACIONAL
AUTONOMA DE
NICARAGUA,
MANAGUA
UNAN-MANAGUA

Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo
FAREM - Carazo
Departamento de Ciencias Economicas y Administrativas
Proyecto de Graduacion para optar al titulo de Licenciatura erAdministracion de

Empresas, Contaduria Publica y Finanzas; y Mercadotecnia
Tema: Proyecto de empndimiento en la I\fegion del pais

Sub tema: Proyecto de emprendimienpara la creacion de la miceomp r e s aFitdi,He a | t
dedicada ad elaboracion deroteina vegetah base de leguminosgscereales integrales

ubicada en el municipio de Jinotepe, degnanto Carazo, durante el segusdmestre del

afo 2019.

Autor es No. de Carné
Br. Baltodano Xiomara Lilieth 157 09048i 3
Br. Blanco Sandoval Fernanda Elieth 137 09545i 8
Br. Chavez Palacios Luis Roberto 1571 09049 7
Br. Jiménez Geraldina Guadalupe 157 096671 9
Br. Martinez Baltodano Carlos Fernand 157 093871 4
Br. Medrano Lezama Diana Maudiel 157 095871 6
Br. Nicaragua Campos Fabio Santiago 157 096021 0
Br. Porras Urbina Audry Massiel 1571 09333i 5
Br. Rojas Martinez Gloria Carolina 147 04698 1

Tutores: MSc. Luz Margarita Narvaez Selva
MBa. Idaliadel CarmerGuillen Aburto

Lic. Guillermo Bladimir Acevedo Cruz

Jinotepe, diciembre del 2019



Carta Aval

UNIVERSIDAD
NACIONAL
AUTONOMA DE
NICARAGUA,
MANAGUA
UNAN-MANAGUA

FACULTAD REGIONAL MULTIDISCIPLINARIA DE CARAZO
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

2019: “Ano de la Reconciliacion’
10 de diciembre del afio 2019

1y

MSc. Elvira Azucena Sanchez

Directora

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

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

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

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

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

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

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

Atentamente.

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

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

Directora %

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

Estimada maestra Sanchez:

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

N° Apellidos y Nombres Carné

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

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

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

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

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

Atentamente,

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

Estimada maestra.

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

Ne Apellidos y Nombres Carné

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

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

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

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

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

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

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

consumir proteinas procesadas.

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

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

Para llegar a lo anterior se realiza un estudio de mercado donde se determina los
aspectos de demanda, oferta y 1&34 La demanda del producto esté liderada por hombres
y mujeres entre las edades de 18 a 60 afios que son personas que estan apostando por verse

bien de manera interna y externa.

También ha sido necesario crear un plan de produccion para saber cupecidad
maxima de produccion que tiene el negocio Healt Fit, realizando flujo de proceso, capital

fijo, capacidad planificada entre otros elementos de fabricacion.

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

entidad.

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

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

el emprendedor establece y define @s$ su negocidAlcaraz, 2004)

Considerando los aspectos mas relevantes de necesidad que existe en el mercado, el
equipo multidisciplinario desasila la idea de un proyecto de emprendimiento que tiene
como proposito la creacion del negodioHe a | t Fi ta cliene einapoofeinae c e
vegetalde calidagdademas de ser un producto libre de quir tipo de sustancia toxica,
por consiguienteestahecho a base de leguminosas y frutos secos que contienen un alto
contenido de proteisaademas de aportar otros valores nutricionales como fibras,

minerales, sodio, potasio, antioxidantes, y carbohidratos.

Este producto de origen vegetal aporta diversagipdades y beneficios que ayuddn
mejoramiento de salud, debido a qummtiene grasa insaturada, no contiene colesterol, son
faciles de digerir, es baja en calorias, son accesibles para la economia del consumidor,
ayuda a la reparacion, definicion ymaento de la masa muscular, formando encimas,

hormonas y anticuerpos en el organismo.

La proteina de origen vegeta dirigido a personas que buscan mejorar su rendimiento
fisico y mental de manersatural; Estees un producto que se puede consumir sigum
problema, y es un complemento para quienes desean adquirir un producto 100% natural y

libre de quimicos.

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

individuos que quieran consumirla deben de consultar a aun médico.

En la actualidad existe un problema de carencia de proteinas que prdeeniggen
natural por esel equipo multidisciplinario como resultado de un proceso de investigacion

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



contribuya al mejoramiento de la salud, que dejen a un lado loemti;mo productos
procesados los cuales estan elaborados con diversas sustancias que son toxicas para el

organismo.

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

ocasionadas por una inadecuada alimentacion.

1.1Solucion
Las proteinas son cadenas de aminoacidos. El consumo de proteina nos ayuda a la

reparaciormuscular y también a formar enzimas, hormonas y anticuerpos.

Debemos recordar que existdos tipos de proteinas gpeovienen de origen animal
las cuales son huevo, lacteos, carnes y derivados. Potadwplas que proceden de
vegetales entre ellasge@mbresleguminosay cereales integrales.

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

(Hna, 2016)

Segun las recomendaciordsla OMS la cantidad diaria recomenaldé proteina, para
la mayoria de las personas, oscila entrei Ql8gramo de proteina por kilogramo (Kg) de

peso corporal.

Sin embargo, el consumo indicado de proteina para deportistas varia en un rango de
entre 15y 2,5 gamopor cada kilogramo de peso corporal. Es completamente Iégico, ya
gue su demanda es mucho mayor que en una persona sedentaria. Una persona de 80 kg

podria consumir sin problemas entre 120 y 200 graragsateina al digVicio, 2017)



En la atualidad las personas se encuentran en una condicién satisfactoria en cuanto a la
alimentacion, pues les agrada comer, pero no todos lo que consumen es saludable, ingieren
alimentos procesados con altos indices de carbohidratos, grasas, azlcareaspeesoc
con sustancias toxica®casionando multiples enfermedades como: diabetes, hipertension,
higado graso, colesterol alto, obesidad entre otras. Dejando a un lado lo que proviene de

origen natural.

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

enfermedades hasta mejorar nuestro rendimiento fisivental.

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

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

1.1.1. Método o funnelde la innovacién macro y micro filtro.
El proceso de innovacion, conocido como funmetmbudo de innovacion, tiene un
orden habitual gue arranca con | a generaci
marca de gran consumo comienza con un concepto ganador, que nos debemos asegurar que

va a tener éxitqDofate, 2017)

Se pretende disimuir o dar solucién a las causas y efectos ocasionado por carencia de

proteina en las personasg;antinuacionse plantea el embudo de innovacion:



%
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Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

1.1.2. Método desing thinking

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

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

tecnolégicamente factible y con lo que una estrategia viable @eineguede convertir en

valor para la clientela, asi como en una gran oportunidad para el meEtadesign

Thinking se define comain método que nos permite generar soluciones innovadoras

basadas elas necesidades de los usuar{tdendez, 2015)

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

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

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

cuaks son(Mendez, 2015)



llustracién2 Desing Thinking
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

EmpatizarHay que conocer a las personas y a los usuarios. Pondosezapatos del
usuario final es observar en modo empatico. Entender al cliente no como cliente, sino como
ser humano, como persona que se mueve Yy vive en un contexto y tiene una serie de

necesidades que se pueden satisf@dkmdez, 2015)

Hoy en dia, las personas no tienen una buena alimentacion, sin embargo se ha puesto
en tendencia el realizar alguna actividad fisica como ir al gimnasio, danza, caminar, hacer
deportes entre otros, 0 bien no realizan ninguna adt€i@a por consiguient®ptan por
consumir alimentos que contengs nutrientessuficientespararecuperar yobtener un
buen rendimiento, pero en ocasiones estos son productos con un costo muy elevado a parte
de contener sushcias no aptas para su consumesto a que consm multicereales,
suplementos de empresas ipmsadas o bien de exportacicque al momento de
consumirlo el efecto es rapido, es por esto que sustituyen alimentos de origen natural por

productos procesado.

De igual manerae tiene conocimiento quadimentarse sano no solo se esta bien de
manera internapues el organismo también muestra de manera externa la condicién de
salud, es por eso guse esta trabajando en un produetaborado por ingredientes
leguminosos y frutos secos que ayude a las perssaidgstacer sus necesidades y lograr sus
objetivos a través de un elemento nutritivo con diversas propiedades nutricionales, de tal

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



Claramente este producto esta enfocadosas @esonas que prefierealgo naural.
Esto es una eleccion mague se tiene que tener en cuenta a la hora buscar soluciones

naturales.

Definir: Hay que definir de forma clara el problema para satisfacer una necesidad por
medio de la creatividad. Definir l@lsicion para que pued llegar a ellafMendez, 2015)

En base a la problematica actual que se vive, se preteadenedio de un producto

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

llustracién3 Solucian del problema

Alto
contenido
- Proteicoy
fibra
Texturay
e sabor
agradable

aI consumo

Fuente: Equipo Multidisciplinari@d019

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

area de la empresa n® guede obsoletéendez, 2015)

El equipomultidisciplinariorealizo una lluvia de idea tomando en cuenta la opinion del
mercado, pues es ahi donde se dazanocer y vender el producto, se realizan sondeos con

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



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

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

a) Galletas a base de leguminosas y cereales integrales
b) Batidos con ingredientes altos en proteina y fibras

c) Proteina vegetaloluble

d) Barra Nutritiva

e) Pan integral con proteina

Segun Alcaraz2 0 0 4 ) AUna vez generada | as i deas,
través de los criterios que el emprendedor juzgue conveniente, a fin de poder seleccionar la

mej or .dpédg.BI1 1 ao

En la siguiente tabla se evaluan 4 criterios con ponderacion dél, Hahde uno es la

calificacibn menos atractiva y 5 la mas atractiva.

Tablal Evaluacionde ideas

Idea

A B C D E

Criterio
Nivel de innovacion 4 3 5 3 4
Mercado potencial 3 4 5 3 4
Conocimiento técnico 3 5 4 3 3
Bajorequerimiento de capital 3 3 3 3 3
Mejor opcion 13 15 17 12 14

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

Los numeros resaltados hacen raferas a las tres ideas gtienen una ponderacion
semejante, es por ejJlque es necesario evaluar bajo otros critediteyente,pero a la vez

importante para llegar a la idea mas factible.



Tabla2 Evaluacion bajo otros criterios

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

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

A través de la ponderacion la opgi6 m8s vi abl e esSofiBbbobeé2 paeV¥

existe un nivel de innovacioén altba opinién de la poblacién lo cagptomo un producto
atractivoque no existe en el mercado un producto comd_taldisponibilidad denateria
primase mantiene existente en cada temporada del afio fatdlitarproduccion continua
deproteina y abasteciendo la demanda.

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

por diferentes quimicos; ademas de que su altos costo.

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

impresa en un papdMendez, 2015)

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

negocio.

Definiendo una alternativa, se esta trabajando en la produdei@na proteina getal
la cual esta elaborada de:



a) Oryza sativaArroz integra).
b) Avena sativaAvena integrgl.
c) Arachis hypogaeaJacahuates Mani).

d) Ovenia dulsisRasak

Imagenl Ingredientes

Fuente: Equipdultidisciplinario 2019

La combinacion de cada elemento es agradable al paladar pues sorreke rsalwos y
dulces,que al momento de consumirlo dan urmmsacion encantadora al paladar este
producto se adapta al estilo de vida de la poblaciéon pues son muy conocidos, cada uno de
estos ingredienteson ricos en proteinasitre otros beneficios que ayudan a los masculos
en la recuperacion, definicion y aumento de manetarala Del mismo modoyada al

buen funcionamiento en el organismo mejorando el aspecto fisico.

Respectivamente la materia prima esta al alcance y es accesible, cada ingrediente es
cultivado y cosechado en Nicaragua, potdob, al momento de elaboracida inversion
no es edvadadando como resultado un precio acblesal consumidor y agintrar con un

precio competitivo.

También & cuenta con los utensilios y maquinarias necesarias para la elabatada
proteina; comoguantes, cucharondsrno eléctrico, molino, madna selladora entre otros

paraobtener la consistencia soluble
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El modo de preparacidn consiste en poner a tostar el arroz integral, avena integral y los
cacahuates hasta que obtenga un aspecto de color doradonpiguiente)as pasase
ponen adisecar en el sol de manera natural, una vez tostado cada ingrediente se traslada al

molino pasa obtener una consistencia soluble.

Imagen2 Prototipo

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

El producto estara contenido en un envase adecuado que permita mantenerlo en buenas
condiciones sin importar la temperatura del ambiente ya sea humedo, frio o caliente que
pueda ser de abre facil para el usuafidherida al envase se encuenglanombre @l
producto, logo de la mipyme, slogan, ingredientespsiautricionalesy contactos del
establecimiento en que es elaborado, la capacidad del envase dependera de la preferencia

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

Testeo/Evaluacion: Evaluar es medir. Darles a los usuarios el prototipo sin explicarles
nada, que ellos sientan la experiencia de tenerlo y el poder de compararlo con otro producto
similar. Hay que comprender su entorno y sus motivaciones, viendaéemegdida una
solucion propuesta tiene ramificaciones que no terminan en el mero uso o consumo de ese
producto pues presenta también implicaciones que en ocasionas deger sociales.
(Mendez, 2015)
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Imagen3 Testeo

Fuente: Equipo Multidisciplinari@a019

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

consistencia con grumos pequefios.

Por medio dda entrevista directaon la poblacion el 93% de los encuestado dijeron
gue si les gusta el producto y un 7% dijo que no en el siguiente grafico se muestra el
porcentaje obtenido por medio de los cuatros criterios al momento del testeo.
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Graficol Evaduacion del testeo

Prueba de Sastifaccion

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

m Me Gusta No me Gusta

Fuente: Rsultadoobtenidodd sondeo

1.2Disefio o modelo en 3D

La identificaciéon del produot i n n o FROTIGEG fic o n s e sdisedio ye n
desarrollo del producto siendo estos el modelo y prototipo de manera tangglsieven

comodistintivosa productos similares de la competencia

El disefio o modelo 3D juega un papel muy importgate la factibilidad del negocio
A He a | dentré dekptoceso de venta o toma de decisidn, se toma en cuenta la opinion del
consumiar, en qué presgacion quiereadquirir el producto desde la capaciddiderio e
imagen, tambiége plantea la psicologia de los colores para captar una mayor pergepcion
comportamiento del consumidotJn disefio agradable a la vista del publico dara
satisfac@n y optara por el productda toma de decision durante el disefi@sblece en

base a losiguientes aspectos:

Aspecto deCalidad: Se cuenta con un contde calidad eficiente, esegmento de
destino es exigenten cuanto a calidad serefimd | os buscan productos
den resultados eficaces. Para atender las necesidades de los usuarios se analiza de manera

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

clientes.

Aspecto deMarca: Con el nombre de la marca se pretende darle unnogwe, fresco
ynaturajesasicmo nace PROTIVE& cmaudist o que el product c
proteira natural de origen vegetalon el objetivo de que el productp ofrecer cobre

reconocimiento, a leezpueda posicionarsediferenciarseen cuanto &alidad y marca.

Logotipo (Lago marca)Se ha establecido como logo marca al conjunto del nombre del
producto y simbolo que represana parte vegetal, para que sea legible y acoplddo a

proteina a ofrecer.

Imagend Logo marca

PRCAIvVEG

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

Aspecto delDisefio: El disefio va acorde a la cultura del consumidor como a sus
limitaciones. Por medio de laequerimientos que se necegi@a introducir el producto
depende de sus gustos, distinciones de cada cliente, ataplanl a @ Pr oot e& nlaa Veg
preferencia del cliente en caracteristicas del disefio especifico del producto con el objetivo

de determinar las necesidades, ligerezaslidad, atributos y fiabilidad.

Al momento de disefiar se debe de tener presente la psicologia de los colores y
relacionarlo al producto dandole caracter, presentacién, pero sobretodo un asecto

atractivo y llamativo.Para ello se han utilizados loslores siguientes:

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

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

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

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

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

6. Amarillo: Es adecuado para llamar la atencién, trasmite energia y estimula la

actividad fisica y mental.

Empaque: El tipale envase seré dmlsaauto sostenible tetra gia debido a quéos
costes al momento de producir la proteina son mas bajos en comparaciéon a un recipiente de
vidrio. Por lotanto,a la hora de vender el producto tendrd un precio aceptable a la

economia del consumidor.

El empaquetendra un tamafio de aproximadamente Gntimetro de alturagsta
fabricado con el fin de contener, proteger, manipular, distribuir y la forma de presentacion
del producto el cual se divide:en

Empaque primarioEsteconsiste emna bolsa pléstica resiste debido a que la cultura
del nicaragliense es optar por productos que vengeetigmentes de plasticostro factor
gue influye en adquirir productos qwengan en envases desechaldssque le genera
ingresos al mercado de reciclaje, eayeida a laxportacion de desechos de metales, papel
y plastico generando un aumento en el producto interno bruto (PIB) ademéas de ayudar al

ecosistema, la capacidad davase es dé50 gramos.
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Imagen 5 Empaquéprimario

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

También se cuenta con empaque tercid&aa un traslado mas seguro y efectivo desde
el punto de elaboracion hasta el lugar deidedfarmacias, suermercados y gimnasijos
como parte del embalaje para que todoretipcto llegue irdcto y sin dafigse utiliza @ja
de cartoren la cualiene la capacidad de contener@fidades de ROTIVEG, estopara
mayor seguridad coal objetivo de facilitar la manipulacién para su almacenajgue la
mercancia llegual lugar de destinsin ninguin problema sigenerar pérdidas econémicas,
facilitando asi el acopio, empacado yifizdcion del producto, dandole al consumidor
garantia de que este se encuentra en las mismas conslidmralidad que tenia desde el

momerto de su fabricacion.



16

Imagen6 Empaque Terciario

Fuente: Equipo Multidisciplinari@a019

Etiquetado: El objetivo fundamental de la etiqueta es trasnfitiracion del producto
PROTIVEG con los clientes, debido a glaeexigencia del mercado acelerambios en las
etiquetas.Para ellos esta es una parte fundamental del producto a comprar, porque sirve

para identificarlo, describirlo y diferenciarlo de otros productos similares.

La etigueta a implementar va de acordeegjuerimiento del mercado y el producto

elaborado, las cuales se dividen en las siguientes:

Etiqueta desdptiva o informativa: E objetivo es brindar informacién en idioma
espafiol para la utilidad en el clientanto en la marasomo la descripcion de cada uno de
los ingredientes que se utilizargara su la elaboraciprtantidad expresada en gramos,
etiqueta nutricionalcédigo de barrarecomendaciones de uso, precauciones, fecha de
fabricacion, fecha de vencimiento, fabricante y lugar de fabricacion, aqui se implementa

cada una de las leyes y normativas para el sector.

Etiqueta promocional: Se utilizara junto a la etiqueta descriptirgfoomativa para
captar m8s | a atenci-n del p¥%blico <con |

ANat ur al me i ma n prepara, definedy auynenta la masa musoular

ai
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Imagen7 Cara frontal

N/
PRCTIVEG

Nativralmente para %
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¥

Awmenza tu 1) 5a
muscular:

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019
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Imagen8 Cara posterior
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Fuente: Equipo Multidisciplinaria019
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1.3Oportunidad en el mercado.

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

gustos o preferencias.

Se toma esta tendencia como una oportunidad en el mercado que né siereki
atendido en la actualidad las personas que consumen proteina procesada tienden a sufrir de
enfermedades, pues estas son elaboradas de sustancias como arsénico, plomo, mercurio,
pesticida entre otras sustancias relacionada con el mestprede cancer y otros peligros

de salud.

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

obesidad entre otras.

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

nutricionales que contiereada ingredientde origen natural.

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

del casco urbano de Jinotepe.
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Gréfico2 PEAOU Jinotepe
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Fuente: Resultado obtenidizl sondeo

100,0

8,682

Total
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En el gréfico anterior se muestra el total de la poblacion activa ocupada de la zona

urbana de Jinotepgroyectadaal afio 201%ste se toma para determinaekratificacion

por genero de cuanto es el numero de personas que consumiran el producto

Los pobladores detasco urbano de Jinotepe muestran una cultura de consumo de

productos o alimento de origen natural por razones de salud, estética, eficiencia mental y

fisica. RPr medio de aplicacién de encuestaverifica que las personas estadapuestas

a consumird vegetal
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Gréfico3 Aceptacion del producto

(Estaria dispuesto a consumir una proteina vegetal

natural?
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Fuente: Resultado obtenidiel sondeo

A través de la recoledn de datos cualitativa (encueste ha identificado que el
producto a ofrecer tendra una gran oportunidadtrd del mercado consumiddras
encuestase aplicarora 368 personas para ver la a aceptacion del producto, en el cual
obtuvimos ge el 35% no acepto y el 9@b dio la aceptacion.

Por nmedio de la aplicaciébn de encuestas personas se interesan pttemer una
amplia informacion del producto, es decir se conocio la percepcion del cliente, expresar lo

gue ellos esperan de la proteina en cuanto a factores en relacion al producto.

De igwal manera se toma en cuenta 64%3 que no acepto este producto,etenna

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

1.4Propuesta de valor
Un modelo de negocio o canvas una herramienta conceat que contiene un

conjunto de elementos y sus relaciongstmite expresar laddica de negocio de una
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empresaespecifica. Es una descripcion del valor que una empifesege a uno o varios
segmentosle dientes,de la arquitectura de la empresajred de socios para la creacion,
comercializaciéon y entrega deseevalor y el capital retéonado, para generar flujos de

ingresos rentables y sostenibl@zereiro, s.f.)

Tabla3 Modelo Canvas

2.Segmento de
clientes

Habitantes de
casco urbano d
Jinotepe.

Personas

econémicaments
activa ocupados
Personas entr
las edades de 1
a 60.

Fuente: Equipo Multidisciplinarig019
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Propuesta de valor: Se trata en describir detalladamente que problema o nepesidad
resuelve la proteina vegetgdara ellos es de mucha importancia tomar en cuenta las

siguientes interrogantes.

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

organismo (fisico y mental).

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

proteina natural proveniente de origen vegetal.

¢, Qué nos hace destacar del resto? A diferencia de la competencia lo que hace destacar
al negocio es el proceso de produccion de la proteipatignde hacer artesanals un

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

Buen funcionamiento del organismo.
Ayuda a lareparacion de la fibra muscular.

Define y aumenta la masa muscular.

P w0 NP

Forma encimas, hormonas y anticuerpos

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

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

claridad el canal de distribucion.

¢,Como entregar lpropuesta de valor a los clientes? Se puede expresar de dos maneras
tangible que consiste en la proteina como tal, la infraestructura del local tomando en cuenta
aspectos de higiene y segurid&tbr otraparte,de manera intangible el trato al cliente al

momento de comprar el producto y sus beneficios.

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

pongana disposicidn del cliente en el punto de venta, sin incurrir en otros gasyoses

¢Po qué canal prefieren los clientes ser contactados? En la actualidad la manera de
hacer negocio es por medio de las distintas plataformas virtuales como lo son las paginas
web, redes socialesngtagram Facebook yWhatsApp, mail entre otraspor medio de
estas se llega a una mejor audiencia y segmentacion de mercagimb8ngoauin se sigue
optando por el método tradiial de llegar a establecimientos

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

realizar lacompra.

Teniendo en cuenigQué hacer para que el cliente regrese nuevamente por el producto?
Retener a los clientes ayudara de diversas formas al crecimiento del negocio, generando
nuevas ventas a clientes satisfechos. Se tomanagocaspecto de comunicaciéntre el
vendedor y detallistautilizando palabras que no ofendan su identidad, hablando con

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

redes sociales lo importante que sean parte del negocio ceme<ifieles.

Fuentes de ingresos: El precio es la clave de ingresos para el negocio, est4 establecido
en dependencia de los costes fijos (CIF) y variables al momento de la elaboracién. Por otro
lado, se toma en cuenta la disposicion econdmica del eli&# brindara diversos métodos

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

Recursos claves: Entre los recursos encontramos los humanos que son los encargados
de la publicidad,produccion, distribucion yenta de la proteina vegetalecursos
materiales primarios y secundarios para la elaboracion del producto, recursos financieros
gue comiste en laportacién de los nueves propietarosarés de capital propjaecursos

tecnolégicos wAi e infraestrutura de la planta

Actividades claves: Se hace énfasis en cuatros actividades que consiste en pnoducir
suplemento de proteinzara luego sedistribuido y vendido a los detallistase poneen
contacto al consumidgrel producto a través de leedessociales y pagina web ademas de
promover mensajes publicitarios para dar a conocer el producto y llamar la atencién del

cliente.

Socios: Es importante analizar los elementos claves del entorno, el socio debera aportar
recursos valiosos para el desarralll negocioi H e a |, aderRés tledser competitivos y

fiables. Los socios claves son los siguientes:

Los nueves inversionistaportan el mismo capital para echar andar el negpeormtra
parte, estan losproveedores del sector agroindustrial que fagilila materia prima
(ingredientes) entre ellos; AgBorp, CUKRA, y distribuidora jirbn. Como parte de la
materia secundaria el facilitador serd y secundaria PREMET Améticaragua Jireht

cocinas, astro cartdbn SyAmuebleriaaleman

Se toma en cuenta instituciones publigasrivadas como es el ministerio de fomento

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

producto a través de plataforma, ferias entre otras.

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

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

En los costes variables se obtiene el registro de materia prie@agdimateriales e

insumos directos, mano de obra directa y materiales indirectos.

1.4.1. La novedad de miproyecto desde la base de la propiedad intelectual
El negocioHealt Fit esta reguladpor el Ministerio de Fomento, Industria y Comercio
(MIFIC) que permite administrar el registro de la propiedad inteleatled, de signo y
marca que satiliza para el disefio de la misma, tambpama diferenciar el producto de la

competencia u otrggroductossimilares

Estasujeta a la ley 380 normada palrente mencionado, es importante recalcar que
registrarse efta propedad intelectual han@ferencia al valor afiadido del intelecto humano
y permite al negocio acceder de manera traspangrgeguroal mercado nacional e

internacional

Para poder determam la marca es importante tomar en cuenta las siguientes
interrogantes: ¢cualquier signo? ¢Qué sea apto? ¢ Distinguir productos o servicios? Con las
preguntas anteriormente mencioaagodra dar pauta al producto PROTIVE&a que la
marca pueda ser distinta otras similares y determinar claridadjtando engafio®

confusion al consumidor.
A continuacionse muestran los pasos paggistrar una marca:

1. Solicitud.
2. Examen de forma.

3. Orden de pago.
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Publicacion.
Examen de fondo.

Resolucién de examen denfio.

N o 0 ok

Inscripcion de certificado.

El derecho a la propiedad intelectual permite al negocio el derecho basado en la
legislacién nacionalevitando riesgos delagio. La solicitud de registro de una marca,
nombre comercial, emblema o sefal de propagardelguier otra solicitud, se presenta
ante la secretaria del registro de la propiedad intelectual, en el formulario correspondiente,
todo de conformidad con el articulo 9 de la ley 380 ley deasay otros signos distintivos,

este formulario debe incluir

=

Nombre ydireccion del solicitante.

no

Lugar de Constitucion de domicilio del solicitante, cuaridese una persona
juridica.
Nombre del representarisggal cuando fuese el caso.
Nombre y direccion del Apoderado en el paisando se hubiera designado.
Denominacion de la Marca o Nombre Comercial, cuyo registro se solicita, si fuese
denominativa sin gradi forma ni color especial.
6. Etiquetas con la reproduccion de la marca, emblema o Sefal de Publicidad, cuando
tuviera grafia, forma o colores especiale$uese figurativa, mixta o tilthensional
con o sin color.
7. Sefialar si el interesado rendica derecho de prioridad.
8. Una lista de productos o servicios para los cuales se desea registrar la marca,
agrupados por clases conforme a la Clasificacion Hataonal de Productos y
Servicios. En caso de ser Nombre Comercial o Emblema el giro de actividades de la
Empresa d&stablecimiento Comercial.

9. La firma del solicitante o de su apoderado.

Adjunto al formulario correspondiente se debe presentar:
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El poderpara registro de propiedad intelectual, que acredite la representacion, cuando el
interesado lo hiciere a través de apoderado. En caso de invocar el Articulo 6 Quinquies del
Convenio de Paris, el interesado presentara el certificado de registro de l@melrpais
de origen, con la respectiva traduccion, segun el caso. En caso de ser Marca Sonora,
acompafnar muestra de sonido erpastes de CD o DVD con formatoVAV vy

representacion Grafica dedrido. Comprobante de pago de la tasa establecida.

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

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

Periodo de oposiciéi€ualquier persona interesada podra presentar oposioidra el
registro de una marca, nombre comercial, emblema o sefal de propaganda dentro del plazo
de dos meses contados a partir de la publicacion de la solicitud. Esta oposicién debe
contener los fundamentos de hecho y derechos en que se basa, acdmpadtaeciendo
las pruebas que fuesen pertinentes. En caso de haber vencido este periodo de presentacion

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

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

por medio de resolucion motivada, la aceptacién o negacion de la solicitud.
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En caso de negacion de la marca, por infringir alguna de las prohibicibnegis&o
de la propiedad intelectual, notificara al solicitante indicando las razones de la objecion.
Quien tendra el plazo de dos meses para presentar un escrito de contestacién de objecion
alegando lo que tuviere a bien en defensa de la solicitudagnde contestar la objecion
dentro del plazo establecido el registro denegara la concesion de la marca mediante
resolucién fundamentada. En caso de aceptar la solicitud de registro de marca, nombre
comercial, emblema o sefal de publicidad, el registrta geopiedad intelectual expedira

un certificado.

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

entre otros, lo siguiente:

1. El nimero de Registro de la Marca.
Nombre Comercial.
Emblema o Sefial de Publicidad.

La fecha de la Resolucion por laat se concedio el registro.

a b~ wN

La fecha de encimiento del registro de la marca, que se determinara a partir de la

fecha de resolucion por la cual se cedio el registro de marca.

6. El nombre y la direccién del titular, el lugar de constitucion y domicilio del titular,
cuando fuese una persona jio& asi como el nombre del apoderadoe¢ pais,
cuando lo hubiera.

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

emblema o sefial de publicidad.

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

clase. La fecha de inscripcion de la marca en el registro respectivo y la firma autégrafa del
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registrador o del registrador suplente en sw.cdel secretario, el sello del registro y

timbres de ley.

1.5Ciclo del proyecto

Paraempezardefiniendo el lo de vida del proyecto Hedhit, se entiende como las
diferentes etapas por la cual tiene que atravesar este proyecto, una vez partiendizaon la
la cual consiste en una proteina de origen vegetal y se determina la viabilidad. El ciclo de

vida termina materializando la idea de manera eficiente y eficaz.

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

llustracion4Ciclo del proyecto

., PostIinversion
Inversion

Prelnversion

Fuente:Equipo Multidisciplinario2019

Pre Inversion

En esta primera fase del ciclo del proyectonesesario realizar investigaciones que
tienen como resultadel andlisis de la factibilidgaton el finde determinalos alcances que
estos puedamgenerar para observar si al final sera faetibl no la idea dénnovacién

(proteina vegetalpara éemprendimiento.
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Para realizar la prinma fase se tienen que realizar 1 estudio y 3 pldosscuales
comprarden de un estudio de mercado que se efectaal objetivo de analizalemanda
oferta precio y comercializacigrde esta forma se conoce si el producto es aceptado o
rechazado por la poblacién, de igual forma permite mediante la informacion recopilada
tomar las decisiones pertinentes en base a lo analzedmuar si introducir el producto al
mercadqgpor consiguiente el plaiécnico,quedeterminael nivel de capacidad de la planta,
ubicaciones de maquinaria y produccioén, luego séizeea estudio eganizacional y
gestion por ultimo un plarfinanciero el cual permitird analizar estados financieros para
determinar el rendimiento, costos, gastos y ganancias esperadas y ver si la inversion va a

ser rentable y en cuanto tiempo puede recuperarse ladidover

Ahorabien, todo parte de funcion de una idea de innovaade luego es aterrizada y
acoplada a la realidad en funcion de lo que se desea lanzar a un mercado, ideas que son
transformadas y ajustadas a lo que el merespera, exige y desea obtenebriendo asi

una necesidad de un segmento seleccionado.

Con esa idea de innovar y emprender se obsdavamecesidad de un segmento de
mercado,llegandoa la conclusién de que hoy en dia se ha estadoautiptin concepto de

vida saludablglo cual haceeferencia al cuido y bienestar salud.

Son mas personas que se han sumado a edte dsstvida en lo cual cuidan su
alimentacion y realizan distintagtividade fisicaspara cuidar saspecto fisicy menta)
es asi como se ha plantedd@ropuesta de lanzar al mercadw proteina vegetahatural
libre de quimicos que ayudenmantener, definir, restauraymentar la masa muscular sin
necesidad de inyecciones, complementos quimicos y costosos de adiuirgzayuda al

buen funcioamiento del organismo

1. Perfil: Mediante el perfil se lograequilibrar la identificacion, evaluacién,
formulacion y preparacion del proyecto. Esto se hace basandose en la ideaajue se
logra obtenerse analiza péectamente lo que se desea crear comeld suplir una
necesidadUna vez obtenido los datos se procesa y se analieafaator que sea

determinantepara tomar las decisiones correctas pamnenzar a identificar la
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oportunidad de mercado que se pueda aprovechar para cdaventiobjetivoa
perseguir. Con el proyecto d&roténase pretende evaluar y formular a profundidad
paravelificar que tan oportungerarealizar la inversion para comercializar dicho
producto en el mercado objetivo.

2. Prefactibilidad:En este estudio pifactible,se dscartan las alternativagie noson
rentablegpara elproyecto, una vez realizadse optda mejor opcion con la que se
comienza a desarrollar; aqui se toman en cuenta aspecto técnicos que permita
determinamun buen funcionamiento ge#anta Es importantéener en cuenta aspecto
econdmicos y politicos del pais que son indicadores que van ayudar aterrizar mejor
el proyecto y acoplarlo a la realidad delig Teniendo en cuenta lo anterise
retoma el perfil de lo que se esta desarrollando y por el cugagse analizando
indicadores que permitan que el proyeceola proteina sea rentabdescartando
toda incertidumbre y riesgo que atente con la inversién que se podria dar y de esta
manera poder controlarevitarriesgos que se puedan presentar.

3. Factibilidad: Siendo esta una etapa final que permiee la pre-inversion sea
ejecutadaUna ez analizado el perfil y la pifactibilidad en la cual se analizan
elementos que son necesarios para la realizacion de este proyecto, de forma
preliminar se pude dedcir que el proyecto es viable, Bay un mecado que

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

Esta fase comprende de obras y montajes que den como resuldtagjesucion del
proyectoHealt Fit. Comomipyme, se analizadatos a profundidad una vez estudiados y

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

Esta fase comprendde un estableciranto fijjo del local queeste en ¢ptimas
condiciones y aspectosgi@les en reglas para comenzar a operar. Una vez realizados todos
los estudios correspondientes se harda las instalaciones de las maquinarias y las asignaciones
conforme a las fichas de cargos que corresponderan a cada puesto y cargo que en ellos

represente.
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Aqui sedetdla a profundidad cada estudjoplan,con el objetivo de que se conaza

informacionpara comenzar a operar un emprendimiento.

1. Estudios dénitivos/expedientes técnicos: Estestudio corrgzondiente a
expedientes técnicen donde estandbicado el establecimiento y si este cuenta con
la infra estrutura apropiada parel negocio, en base a cada material o utensilio a
utilizar en la produccién de la proteina, la capacidad instalada distribuyendo de
manera estratégica la planta.

2. Ejecucion:En esta fase se procederd andar la idea de innovacion a materializarla de

forma tangible para cubrir la necesidad del consumidor final.
PostInversion

1. Fase de operaciGnmantenimientoUna vez que las instalaciones esligtaspara
ser ocupada estafase corresponde al estadd flencionamiento permanente del
local. Esta fase se puede igualar a la factibilidad, es decir yanabrealizados
cada estudigy sobre todo el financiero que permite evaluaomar la decisién de
inversion, es de vital ingstancia darle mantenimiento a cada maquinaria para
permitir una eficiente produccién y alcanzar las metas de proyecciones establecidas.
2. Evaluacién expost: se expresajue el proyecto sera factiblerippero porquese
realizd un andlisis de mercagse conprobd que el producto de la proteina vegana
es aceptado y segundo porque hay un segmento que se puede @ebeldestacar
gue mediante el andlisis financiero se emite un informe final en donde se
comprueba que es rentable y factible idea del plan @ innovacion y

emprendimiento.

1.6Viabilidad del proyecto (banner,brochure y poster)

En las diversas maneras para dar a conocer el proéstetdannempostrer y brochure
con el proposit@ue permitda viabilidad del proyectoa través de esta se da@nocer de
manera profunda la proteina, permitiendo tener un mayor alcance en los chgmtes

conozca mas sobre beneficiad groducto.
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Imagen9 Banner

Proleia vegana
Repana, define, mariliene y
aumenle: U masa muscula.

Crece Nativralmente con
Viollvey

Treallt —

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019
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Imagen10 Brochure cara frontal

Somos una mipyme especializada en la
produccién de alimentos de suplemetos
de origen natural, ofreciendo a nuestros
clientes productos eficientes y de alta
calidad generando valor a nuestra
mipyme.

Visién

como una medi
empresa lider en la fabricacién y

distribucién de suplementos veganos con

una amplia linea de productos naturales.

ot ()

PRCTivee

Nalivralmente para #

contacto y mayor imformaci6n:
Telf: 2532 2208
buscanos en nuestras redes

sociales como:

8(\ 14 7985

[ Health fit Nic
(@) Health Fit_19

thfitness.workpres.co

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

Un complemento nutritivo

para tu cuerpo!!

Imagenl1 Brochure cara posterior

Nuestros productos estan elaborados

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

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

Para mayor deleite puedes disolverlo en

endulzarlo con miel de abeja si asi lo
prefieres.

bebidas naturales, agua o bien en leche y

i)

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

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

Lasp
consumo de proteina nos ayuda a la reparacion

Sabias que..
de ami

son cad acidos. El

I h

y ién a formar
hormonas y anticuerpos.

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

La idad diaria dad de p

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

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

corporal.

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019
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Imagenl2 Posterl

HealtFit

PROTIVEG

Naturalmente para ti

OMEGA, FIBRA Y AMINOACIDOS

8614-7985
JINOTEPE, CARAZD

Fuente: Equipo Multidisciplinari@019

Imagenl3 Poster 2

Fuente: Equipo Multidisciplinarig019

1.7Resultados esperados
Como resultados esperados en el presente proyecto de emprendimiento, se @stablece

los siguientes
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llustracion5 Resultados Esperados

Disefiar el estudio de mercado, produccion,
organizacionalgestiony financieroparateneruna
vision clara de los recursos,gastosy costosdel
proyectode emprendimiento

Promoverel habito de consumode proteinavegetal
natural

Crearvalor agregadal productoparaserdistinto a
la competencia

Obteneraceptaciondel producto por parte de los
consumidoreslel municipiode JinotepeCarazo

Analizar y seleccionarlos proveedoresdel sector
agroindustrialy materiaindirecta

Distribuir a detallistas para comercializar el
producto

Distribuir de manera estratégicala planta del
establecimiento para una eficiente y eficaz
producciéndel producto

Gestionamarcojuridico del proyecto

Establecerlos aspectosorganizacionalesle Healt
Fit.

Obtener rentabilidad de la idea de innovaciony
emprendimiento

$ee0000000 59

Lograr una base sélida de datos de clientes
potenciales

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

productos.

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

una encuesta o producto. (Alcaraz, 2004)

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

perspectiva u opinion del nsumidor potencial dependemdceptacion del producto.

Una vez realizada la definiciéon del producto, es necesario determinar la informacion
gue desea obtener a través de la investigacion y estudio de mercado, asi como sus
caracteristicas, necesidadesfprencias y gustos del cliente, las varialohegro y micro

mas relevantes.

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

puede investigar la frecuencia clensumo del producto.

2.1 Etapa preliminar

La etapa preliminar dgbresente proyecto consiste en realizar una investigacion de
mercado en donde se determine el segmaatdestindomando en cuentas instrumentos
de recoleccién de datos, por consiguiente, estos puedan ser procesados y analizados

determinando el nivel deceptacion del producto.
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2.2 Planteamiento de la oportunidad
Como parte de la oportunidaedetlla los pasos a seguir, pater qué tan exitoso és
producciony venta del producto proteina vegefadr parte de la poblacion de Jinotege

determina si egteuna demanda por parde las personan un poder adquisitivo.

Se realizaun estuib de mercado sobre el productel cual no se cuenta con algun dato
de estudio previo, siendo esta una nueva propuesta de innovacion y emprendiPaiento.
ello es dggran importancia plantear el problema con variables claves como lo es sintomas,

causas, prondsticos y control de pronésticos.

En sintomas ¢Qué causa ese problema? la respuesta es muy simple, a pesar que existe
en el mercado proteinas, muy pocas ofreasrptoteinas aquprovienen de origen vegetal.
Ante una afluencia y exigencias de mejorar la condicion de salud, los consumidores estan
en busca de algo diferente, portémto, buscan alimentos o suplementos en el cual no
contenga en sus ingredientesmplestos altamente quimicos qa¢ momento de un

congante consumo de estles perjudica su salud.

Por consiguientellegamos a las causas ¢Qué esta causando este comportamilento d
persona? La respuesta se basajes no se esta @schando la vos de ladientes Los
tiemposvienenen constantes cambi@sn cuanto astilo de alimerscion y necesidad de

cuidar su salud.

En relacion con el prondstico y el control es saber implemesteategias claves para
dar apertura a un sélido mercado con el nueviseatp. Con todo este planteamiento nos
da como resultado el consumo y el ambiente con el que senssaméificads y comodos.
La mayor oportunidad al introducir este producto al mercado es que es una idea
vanguardist que tendria un gran impactoles posiblesconsumidores, la proteina vegetal
cuenta con diversas funciones y propiedades que ayudan al bienestar fisico y mental del

consumidor.

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

comprueba una gran oportunidad en el mercado, debido a que la poblacién quiere consumir
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productos 100% naturales. De no realizarse esprendimiento no degraratener éxito,

lo cual generarapérdida de empleo, una demanda insatisfecha y se puede perder la
oportunidad de dar a conocer al mercado un producto innovador que aporte multiples
beneficios de forma natural a los consumidaeda ciudad de Jinotefigarazo. Por esa
razon seaprovecharda oportunidad de introducir este producto innovador al mercado, el

cual dara salida a esta necesidad insatisfecha que existe actualmente.

2.3Formulacion
¢,Cual seral nivel de aceptacion de egpeoducto dirigido al mercado de Jinotepe,
Carazo yde quémanera se puede llevar a cabo la propuesta de emprendimiento?

2.3.1. Sistematizacion.

Las centros naturistas y tieasl de suplementos existentesd thunicipio de Jinotepe
departamento de Carazo, mdrecen al publico una proteina 100% natural, brindan
proteinas procesadas algunasuarioslas clasifican como sucias y limpias, estas son
producidas por grandes empresas posicionadaser8bargo,existe una necesidad de
adquirir productos de origen miedl que no dafien al organismo.

Viendo una oportunidad que sera comprobado a fondo por medio de una investigacion
de mercado, es poder ofrecer a un segmento de la poblacion usimgnagetal para

todas aquellas personas que quieran sustituir lo prdaesa o natural.

Con este plan de innovacion y emprendimiento se estara llegando asalbrgcesidad
atrayéndoles un concepboievoy teniendo la oportunidad adquirir el productaira precio

accedile a la economia del usuario.

Llegarle a la mentea consumidorsera 6do un reto pues, a pesar gexdste un
mercado pocos se atrevea probar algo diferente; es decir, la gente que no esta

acostumbrada a tener una alimentacion saludabkntdadarechazeel producto.

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

un lugar que poco a poco se esta volviemamlLctivo y econémicamente activo.
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Para ello, edle gran importancia toma&n cuenta las siguientes interrogantes:

V ¢Cuanta eln demanda de la proteina vegepaé existe en la cuidad de Jinotepe?

V ¢ Cuanto es el precio que el cliente esta dispuesto a pagar por el producto?

V ¢Cudl es la estrategia de comercializacion pgeemitird el éxXo del producto
proteina vegetal

V ¢Através de qué medios se dara acenel producto proteina vegé&tal

2.40bjetivos
2.4.1. Objetivo general.

Desarrollar un proyectde emprendimientgara la innovaciéon del producioPr ot e2 n a
Vegetab a base ddeguminosas y cereales integralesicalo en la ciudad de Jinotepe

departamento d€arazo.

2.4.2. Objetivos especificos.

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

2. Conocer el precio que el clientet@&slispuesto a pagaor el producto proteina
vegetal

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

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

2.5Hipétesis
El producto proteina vegete#ndra una aceptacion en el mercado de Jindtpendo

como caracteristicasalidad, presentacion, ggponentes organicos, sabgprgcia

2.6 Analisis de la demanda

Antes un mercado versatil y sobre todo que los centros natusstasiegocios
atractivos en el centro de la cuidad de Jinotepe, que es ahi exactamente donde mas
movimiento econdémico y social circula del departamento de Carazo, se ha tomado un

segmento de clientes potenciatpgeestan optando por el consumo de productos naturales.
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El productoa ofrecer es una proteina vegetdlase de ingredientes leguminosos y cereales
integrales.

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

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

Gréfico4 Aceptacion de proteina

(Estaria dispuesto a consumir una proteina vegetal

natural?
400 355 368
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130 96,5 100
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0 |
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m Frecuencia = Porcentaje

FuenteResultado obtenidde la encuesta

Para poder determinar la demanda es importante identificar el perfil del segmento del
casco urbano de Jinotepe. Determinar ¢ Quiénes son los clientes? Siendo estas personas que
cuidan su salud, imagen y aspecto personal, que tienearaater amplio y aceptable al
momento de elegir y consumir suplementos o pmatenaturales, que suelen seas

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

Es por eso que este tipo de suplementos ya no se opta por lujo o wnideoimo una
necesidad de cuidar su imagen, rendimiento fisico y merdgatuhl la proteinae origen

100% natural puede tener un efecto positivo en dicha segmentacion.
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Grafico5 Razén de consumo

(Porqué razon le gustaria consumir esta proteina?

400 368
350
300
250
200
150 116 el 00.0
L 1.5 33 76 5.3
50 I’ = 9.0 0.7 ; 1335 I
0 = - —_— = - -_—
Salud  Estética Actividad Todas las no Total
Fisica anteriores especifico
Validos

m Frecuencia = Porcentaje

FuenteResultado obteniddela encuesta

En la grafica No. 2 una de las mayores razones por la cual estan dispuesto a consumir
un tipo de proteina vegana, con un 31.5% lo hacen por razones de salud, un 20.7% porque
practican alguna actividad fisica sea gimnasio, zumba, satemimar, correr o pogue
practican algun deporten®% consume por estétieste tipo de proteina les ayuda a darle

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

Por otro lado, se determina ¢A quiénes mgo@irPor lo general en la actualidad
guienes optan por este producto son todo tipo de personas sin importar su actividad fisica,
por lo que como segmentacion nos dirigimos a la poblacion activa econdmicamente
ocupada del casco urbano de Jinotepe, tardwemges y adultos entre las edades de 18 a 60
afos, que estaran dispuesto a consuRDPAVEG, se ha tomado comoinimo la edad de
18 afios, debido que partir de esa edad es cuando se comienza a percibir ingresos sean
estos directos o indirectos; es decion un trabajo estable o informal. Se prescribe de

cuanto es el aproximado de ingreso
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Gréfico6 Ingresos

,Cuanto es su ingreso?
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FuenteResultado obtenidde la encuesta

Se indaga y determina de cuanto es aleag mensual de la poblaci@e ha tomado en
cuenta la PEAOU, en la grafica anterior se visualiza que un 61.7% equivale a las personas
que perciben un ingreso de 3,208.27 a 7,660.52 y un 38.3% hace referencia al valor
monetario que oscila entre los 7,661.52 a mas, dicho lo antetioda la poblacién que se
estimé como universo perciben ingreso lo cual no tendrian ningun problema en adquirir el
producto.
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Gréfico7 Edad
(Qué edad tiene?
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FuenteResultado obtenidde la encuesta

La edad que mas prevalece se encuentra entre los 29 a 39 afios en esa edad es donde se
comienza a consumir alimentos mas saludables con el fin de evitar enfermedades lo que
representa un 43.8% de la poblacion encuestada, un 36.4% encontramos las edades de 1
28 afos personas jévenes que realizan algun tipo de actividad fisica, a la par de un 17.7%
que va de los 40 a los 50 afios y un 2.2% en la etapa de personas mayores de 51 a 60 afos
en la poblacién jinotepina.

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

buena condicién de salud.
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Gréfico8 Ocupacion
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FuenteResultado obtenidde la encuesta

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

supersonalidad y estilo de vidgéendo este una parte del segmento en potencia.

Seguido de un grupo de personas que no realizan ninguna attiistca, estas no se
guedan atras e invierten en su salud y aspecto personal, pues para ellos el alimentarse bien
es parte fundamental de su vida rutinaria, A como en el caso de personas Fit estas también
buscan relzar la belleza.

A hora bien, ¢Dondestdn? La mayor demanda de la proteina vegetal se encuentra en la
zona urbana comercial de Jinotepe, pues existe un alto indice de circulacién social y
econdmica en el departamento. Es un punto estratégico debido a que al publico al que va

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

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

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

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

DP= Demanda potencial.

Tabla4 Demanda ral

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

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

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

diferencia que existe en la demanda potencial y el discriminante

2.7 Andlisis de la oferta

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

la poblacion y es el corazon del departamento.
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Gréfico9 Marcas de proteinas
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FuenteResultado obtenidde la encuesta

A como se aprecia en la grafica, el producto lider es Optimun nutricion whey con un
porcentaje de 16.8% seguido por el producto competidor con 15.8% que hace referencia a

Nitro tech power y por ultimo el producto seguidor, con un 14.7% naturaleza proteina,

14.7% Prozis real whey, un 7.1% prefieren la Ensure avance. Un 28.&8peauifico

Si bien es cierto la competencia entre negocio no es tanto una amenaza, debido a que

practicamente todas las proteinas que ofrecen no son del todo natural pue®ewemriom

de su elaboracién algunos ingredientes son toxicos para el organismo causando diversas

enfermedades.

Entonces se puede decir basicamente que la competencia esta ahi en ofrecer al cliente

un producto vegetal 100% natural que le aporte al consumidor la proteina suficiente para su

organismo ademas de otros aportes nutricionales tales como: fibras, minsvdles,

potasio, antioxidantes, y carbohidratos.
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Por otro lado, la competencia esta en el precio, pues son productos importados; el cual
las empresas incurren en costes reflejados en sus estructuras de costo lo que hace que su

precio sea poco accesible.

En este aspecto la proteina vegdieda una ventaja competitiva, pues al ser elaborado
bajo un proceso artesanal y sobre todo libre de quimicos convirtiéndolo en una proteina
natural, la estructura de costes serd determinada a un precio en donde Uosdmes
tendran un poder de adquisicion de facil acceso feersprar una importadale igual
forma tendra el mismo beneficio que esperarian de otra, garantizando siempre un producto

de calidad.

Se indaga ¢Quién es la competencia? Dicho lo anteridg eompetencia contamos
con 5 locales que venden diversos tipos de proteinas ente ellos farmacias, supermercados y
gimnasios. Se realiz6 encuesta para determinar con exactitud la competencia en el cual se

obtuvo la siguiente informacion.

Gréfico10 Competencia

(En cual de los siguentes lugares ha comprado
usted proteina?
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FuenteResultado obtenidde la encuesta
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A como lo demuestra el gréfico, el lugar favorito para comprar este tipo de producto
con un 13.3% su compra es el gimnasio The Rock Fit@a4dsl, un 12.5% prefiere
comprarla en el gimnasio FrienBg&Club Caran; un 12.4% en Farmacia la econémica
12.0% en el supermercado Santiago, un 10.4% en la farmacia econdémica. Un 39.4% no

especific6 Se explica a manera de lider, retenedor y seglodsiguiente:

L2der : ARock Fitness Gymo ¢ witnesgorsnechos an man:
afios posicionandose como unos de los favoritos en la zona céntrica de Jinotepe, pues, este
ha tenido una gran trayectoria y de nombre respetado, quien emetgode ventas de
suplementos calidad del departamento de Carazo.

Ret e n éribndsFitClub Caraz®@ e st e g i mnafissiem funcianamiestar s 4
se ha convertido en una de la mejor opcién en venta sus productos de suplementos, puesto a
gue son prec® totalmente accesibles al bolsillo y necesidad del publico, de igual manera
venden batidos de pura proteina como una opcion para los que no compran de manera

soluble.

Como seguidor: AFad mafti acd aalEcoonsimiador d
tanto deprescripcion médica y de venta libre, venden en pequefias cantidades de media

libra més.

Se investiga en ¢Donde estan ubicados?, Dado a que el mejor punto para establecer
negocios que sean rentables er @stinicipioes el centro, los duefios de negoce$ian

ubicado en las siguientes direccianes

Tabla5 Ubicacion de la competencia

Nombre del Negocio Ubicacion

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

1) FriendsFitClub Carazo

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

3) Supermercado Santiago Del gallo mas gallo 50 mts. Al sur.
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4) Supermercado la colonia Esquina opuesta de tienda comercial |

Curacao.

5) Farmacia La econémica De los semaforos de la universidad 2

cuadras al sur

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

¢, Cudles son sus caracteristicas? Entre las caracteristicas que podemos destacar a
manera general, es su ubicacion, pues la mayoria de los clientes se quedan en las mas
céntricas, es decir, prefieren no asistir ao#stablecimientos, sin conocer que tan buenas

0 no son en la atencion y calidad.

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

siguiente: ubicacion, principal ventaja, atencion y calidad de proteina

Tabla6 Caracteristicas de la empresa

Nombre del The Rock Fitness FriendsFitClub Farmacia La

competidor Gym Carazo economica

De los semaforos d )
De los semaforos d

- Del banco BAC 24 la FAREM- _ _
Ubicacion la universidad 2
al oeste. CARAZO 1% al
cuadras al sur
sur.
Casa de los

- . Ubicacion y calidad o
Principal ventaja suplementos, Ubicacion céntrica
_ L en productos.
calidad y ubicacion

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

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
2.7.1. Calculo de la oferta directa e indirecta.
Para realizar el calculo de la oferta indirecta es necesario determinar la cantidad de

personagjue asisten a la competencea de manera lider u oferente retenedor. Este se
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obtiene de la multiplicacion de universo de estudio por el porcentaje obtenido de

competencia obtenido en la encuesta

Tabla7 Oferta indirecta

Oferta indirecta
: % : .
Competidores _ Universo | Oferta indirecta
Competidores
Competidor The Rock
_ 13.30 8,682.00 1,154.706
lider Fitness Gym
Competidor | Friends FitClub
12.40 8,682.00 1,076.568
retenedor Carazo

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.7.2. Calculo de la demanda insatisfecha.
Para determinar el calculo de demanda insatisfecha se plantea lo siguiente: la demanda

real menos la oferta directa con el fin de determinar dicho calculo.

Tabla8 Demanda insatisfecha

Demanda insatisfecha
Escenario | Demanda Oferta Demanda | Porcentaje
de oferta real indirecta | insatisfecha (%)
DR-OD Escenario 1| 8,378.13 0 8,378.13 36.6
DR-OI 1 Escenario 2| 8,378.13 1,154.706 7,223.42 31.5
DR-OI 2 Escenario 3| 8,378.13 1,076.57 7,301.56 31.9
TOTAL 22,903.11 100%

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

La demanda insatisfecha hace referencia a un célculo de 22,9p@8sbhases deciy
ese es el total que no est4 siendo atendido por el mercadombadke a satisfacer es del

1% en una etapa inicial de la mipymewmano
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Tabla9 Mercado potencial

Demanda insatisfecha % a satisfacer DI

22,903.11 0.01 229.00

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

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

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

Gréficoll Escenario 1
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FuenteResultado obtenidde la investigacion de mercado
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Gréficol2 Escenario 2y 3
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2.8 Atractivo de segmento

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

salud. Entre las caracteristicdel atractivo de segmento enttamos las siguientes:

1. Potencial de beneficio: El segnte tiene un tamafio del %3 de aceptacion que
equivale a 8,422 personas de la PEAOU 2019.

2. Potencial de crecimiento: Equivale al 96.5% de las passaue consuman el
productosea por salud, estética, actividad fisica o todas las anteriores.

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

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

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

estar bien.

2.9 Andlisis de precio

El precio es la clavde ingreso para @egocio,se establece conforme a cada coste fijo
o variable que se incurren en el momento de produccion del producto, de las diversas
proteinas que existen en el mercadantienen un valor monetario semejante, puesto a que
las proteinasolubles son de caracter de importacion, es por ello que su valia €ealta.
debe conocer si lo que busca el consumidor es calidad sin importar su precio o si el precio
lo toman como una decision de compra. A continuacion, se muéstrélesis de preoi

obtenido:

Gréfico 13 Aspecto del precio

(Cuanto estaria dispuesto a pagar por este
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Fuente: Resultado obtenido de la encuesta
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Como se aprecia en el §icb se encuentran estimados de precio para el producto
A ROTIVEGO con un porcentaje del 46,5% | a gente
cérdobas por unidad debido a que es un precio muy favorables al bolsillo del jinotepino,
seguido por un 24,2%, que oscila entre los 111 a los 130 cérdobas, por consiguiente con
unacantidad de 131 a 150 equivale a un 18,8% que depende a la cantidad de una libra,

7,1% de 151 es decir la gente busca calidad en el producto a mas e8peaifico

2.9.1. Comparacion de precio del mercado.
Existe en el mercado diversas proteinas con beagfsg@mejantes, se analiza el precio
para comparar el valor monetario que ofrece la competencia, y determihaedaael

precio competitivo.

Tablal0Precio de la competencia

Proteina Cantidad Unidad (gr) Precio (C6rdoba)
Ensure Advance 400.00 Gramo C$ 520.00
Optimun Nutricion Whey 521.00 Gramo C$ 521.40
Prosis Real Whey 500.00 Gramo C$ 450.00
Nitro Tech Power 500.00 Gramo C$ 500.00
Naturaleza Proteina 453.00 Gramo C$ 250.00

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

En la tabla anterior se muestra la comparacién de precios de proteinas la cual oscilan
entre 450 a 521 cordobas netos, sin embargo, son procesadas, por ultimo, se encuentra una
proteina en fibra de origen vegetal, pero su abastecimiento es muy pocoalshiddovel
de produccién, las tiendas de Jinotepe la ofrecen en cantidades pequefias [uesto
provienen de la capital.

Al buscar informacion en el mercado de competencia se constaté que hay existencia de
productos similares en los beneficios, sin embano existe uno con caractexias exactas

a la proteina vegetabr lo que se determina que es innovador y totalmente natural
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2.10.

La estructura del precio de la proteina se establece por medio de cada coste fijo y

Estructura de precio

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

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

componentes.

Tablall Estructura de costo y precio

Estructura de Costos y Precio
Descripcion | Cantidad | Unidad Pl Total
Unitario
Mani 157,51 Gramos 794 C$ 794
Arroz Integral 112,5 Gramos 6907, C$ 691
Materia Prima | Avena Integral 112,5 Gramos 6.537] C$ 654
Pasas 67,5/ Gramos 8309 C$ 831
Sub Total C$ 2969
Envase tetrapch 1| Unidad 8755 C$ 876
Herramientas y
equipo de Unidad C$ 108
produccién
Alquiler Mensual C$26.40
CIF Depreciaciones _
o Unidad C$ 1.4
de Maquinarias
Suministros
. Unidad C$ 062
basicos
Equipo de :
o Unidad C$ 0.58
Limpieza
Sub total C$ 3883
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Proceso de
Mano de obra - Horas C$ 10.00
Directa elaboracion
Total, costo C$ 7852
Gastos generales
Energia C$ 038
Agua potable C$ 011
Salarios C$ 20.00
Alquiler C$ 880
Papeleria C$ 451
Equipo de
(e
Gastos de limpieza & B
Administraciéon
Depreciacion de
equipo de C$ 104
computo
Depreciacion de
L C$ 007
mobiliario
Sub - total C$ 35.10
Energia C$ 038
Alquiler C$ 880
Agua Potable C$ 011
Servicios de
_ C$ 7.00
internet
Gastos de Salarios C$ 1200
Ventas Mantenimiento
de Vehiculo y C$ 320
Combustible
Equipo de
AHP C$ 019
Limpieza
Embalaje C$ 108
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Subi total C$ 32.76
Total, Gastos C$ 67.86
Costo + Gasto C$ 146.38
utilidad o
sk Ganancia C$ 7318
Precio del
producto.
(Costo + gasto
+ utilidad)

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Para efecto de detemacién de precio, es necesario la realizastauctura de costo, en
la cual, se incluya los costos de la materia prima, mano de obra directa e incastcis,
indirectos de fabricacion, costos fijos y variables llegando asicosto total unitario
obteniendcel precio de la proteineon un marge de ganancia dé&0% sobre los costos de

elaboracion.

2.10.1.Precio unitario.
El precio unitario que se estima para cada producto dgisios dePROTIVEGse

suma los costos variables y gastos unitarios;

Tablal2 Costo unitario

CostosVariables

Unitario C$ 7852
Gastos Unitarios C$ 67.86
Costo total

Unitario C$ 146.36

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Para estimar el precio de venta a los detallistas senelbdiel precio unitario por e0%

gue representa la utilidad por consiguiente se detalla:
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Tablal3 Precio de venta

Estructura del precio

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

C$ 46.36 50% C$ 7318 C$21957

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Mediante la estructura de costo se determina que el precio de ventasypara
comercializacion es de @$957 ya que al teer un costo unitario de C$16.36 se estipla
una ganancia porcentual d&0% dicha ganancipuede ser mayor, ya que su costo de
elaboracién es bajo; pero al ser un producto nuevo que se va a lanzar al mercadalel costo

adquisicion esta aceptable.

2.11. Analisis de comercializacion
Determinar la comercializacion le permite al establecimientotHiéahacer llegar el

productoPROTIVEGal consumidor final determinando su tiempo, costo y lugar
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Gréfico14 comercializacion

400
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(En donde te gustaria que se oferte este producto?
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m Puntos de ventas = Supermercados = Tienda naturista
Pagina web © Gymnasios Farmacia

® No especifico  mTotal

FuenteResultado obtenido de la encuesta

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

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

del hogar, con una decision del 35,1%, otros prefieren encontrarla en farpussabi se

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

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

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

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

siguiente manera:
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Imagenl4 Canal de comercializacion

The Rock fitness gym

Friend fitness gym

tatt L ) -

ey

B

Consumidor Final. - =
P
- Salida del producto a

/ lgs distintos

/" lecimientgsy

Compra de la materia %
prima al productor: : f
E. : g v

o
[’
»

N
N
Transporte de la materia ‘ﬁ, o e 7
vima a la mipyme W . L S . - =
Transformacion de la W - cl
materia prima g
I =3 A o
3 i — > Farmacia econémica
i,
g n Almacenamiento
1 - del producto
terminado.
Ly 3

WL
Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

e o

Recepcion de la materia prima

Como actividad numero 1 se tiene al productor de la materia prima, actividad 2 est4 el
traslado y recepcién de la materia prima hacia la bodega de la Mipyme Healt Fit, una vez
elaborado cada procedimiento, la materia prima es transformada y se almadana en
bodega de producto terminado. Luego el producto es sacado de inventario y distribuido
hacia los puntos de ventas en este caso con destino a farmacia la econdmica, farmacia Praga
y farmacia Santiago. A 2 gimnasios del casco urbano The Rock Fitness Gyiengs
FitClub Gym y luego llevado hacia el supermercado Santiago, es asi como los

consumidores finales pueden adquirir la proteina natural.

2.14.1 L ogistica de distribucion.

La logisticade distribucion es el camino seguido por la propiedad del producto en su
movimiento desde el establecimiento de produccion hasta el consumidor final. La empresa
Healt Fit para la distribucion del produ®&®OTIVEG primero reaka el levantamiento de
peddo yluego el proceso de entrega, esto se distribuye a través del medio de transporte
(motocicleta). Los productos se distribuyen en la ciudad de Jinotepe a empresas detallistas
gue hacen llegar el producto al consumidor final entre ellas estan:

V FarmaciaSantiago.
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Farmacia la Economica.
Farmacia Praga.
The Rock Fitness Gym.

< < < <

Friends Fitness Gym.
V Supermercado Santiago.

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

Imagenl5 Canal de distribucid

MIr =
fleall”

THLC ROCK
I'TTNLSS GYM

I'RICND
FITNLESS GYM

Z2OnASNNRNENY N

SUPCRMIERCADO
SANTIAGCO

Fuente: Equipo Multidisciplinario 201D
Con este canal, como fabricantes se llegara a los puntos de distribucion ya

mencionados. Se elige este canal para la eficiencia de la calidad de las ventas y de este

modo llegar a mas consumidores finales generando mayor impacto a la pequefia empresa
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dandok valor y reconociendo de la marca posicionandose asi en el mercado. Para ello es

muy importante tener en cuenta lo siguiente

1. Arreglo de precio yferta con el objetivo de posicionarse en el mercado.

2. Transporte seguro para el traslado del producto.igdal forma hay que tener

bodega y almacén).

3. Fondos para cubrir los costos de operacién del canal.

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

2.12. Proveedores directos e indirectos

Los proveedores juegan un papel muy importante para el establecimiento Healt Fit, a

través de ellos se determina el precio y sobre todo la calidad de los ingredientes,

maquinaria, herramienta, utensilios entre otros, los proveedores son claves para poder

producir un producto de calidad y que la empresa sea exitosa, entre los proveedores se

toman en cuenta los directos.

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

encuentran en mangua y en ledn, en lo cual el costaglado tiene un costo significativo

Tablal4 Proveedores directos

Lista de proveedoes directos de materia primagnvasey embalaje

Proveedor

Direccion

Teléfono

Agri - Corp.

Rotonda Centroamérica 350 metros al e

(505)2255- 7860.

Distribuidora Jiron

Bodegas el mayoreo 8. Mod. 33 y
Managua, Nicaragua.

(505) 2233 1493.

CUKRA

Carretera a Ledén Chinandega. Km 94

Ledn Nicaragua.

(505) 2311- 3427.

PREMET América

Nicaragua

Los Robles, de la plaza el sol, 180 mits

sur. (Managua, Nicaragua)

(505) 2252 4053.

(505) 22781242,
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Astro cartén,

Nicaragua S.A

Km 46 Y carretera a Tipitapa.

(505) 2295 8002

Fuente:Equipo Multidisciplinario 2019

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

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

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

debido a la naturaleza de estos productos. Por otro lado, se establece spiehes

proveedores indirectos.

Tablal5 Proveedores indirectos

Lista de Proveedores de Maquinaria

Proveedor

Direccion

Teléfono

PREMET América,

Nicaragua

Los Robles, de la plaza el sol, 180 mt:

sur. (Managua, Nicaragua)

(505) 2252 4053.
(505) 22781242.

JIREH COCINAS

Semaforos, Farem Carazo 1c. Al norte

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

(505) 84283869

Muebleria Aleméan

Masatepe, Masaya

(505) 5730 1392.

Farmacia Carazo

De la gasolinera Puma 25 Vrs. Bleste|

(Jinotepe, Carazo)

(505) 2532 0130.

Comercial Fabiola

Del Bancentro 1 1/2c. Al Este (Jinote

Carazo)

(505) 2532 2039

Plastinic, Nicaragua

De donde Juan Le6n 1 1/2c al

(Jinotepe, Carazo)

(505) 2532 3119

Supermercado Pali

EsquinaOpuesta a la Kodak. (Jinotej

Carazo)

(505) 2269 7288
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.13. Costo de comercializacion

En la tabla de los atos de comercializacion se detallan que el envase del producto trae
incluido el costo unitad de la etiqueta ge multiplicapor las2.085unidades a producir
anuales yel embalajepor las 87 cajas que se ocupan anuBh cuanto altransportese

determinael costo del mantenimiento derfeotocicleta y el combustible.

Tablal6 Costos de comercializacion

Costos deComercializacion
Descripcién Costo unitario Costo Anual

Envase del producto C$18.252,16
Cs$ 8.755

Embalaje C$2.301,93
Cs$ 26.00

Transporte C$ 48000 C$ 5.760,00

Costo total de comercializacion C$ 51414 C$ 2631409

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.14. Estrategia competitiva de mercado4P9

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

complemente una a otras.

2.14.1 Estrategia de merado
Las estrategiade mercado soelementos y accionegle seplanifican, utilizadas con el

fin de alcanzar un determinado objetd® la microempresa
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Se toman en cuenta porque souy utilizadas en elmbito del marketing, se opta esta
accion porque normalmenton disefiadas con el fin de aumentar el nUmero de ventas

como me de difusién de los productosaymentar el nimerde dientes

2.14.2 Estrategia de posicionamiento esperado.
Basado en los beneficios deloducto; Se espera posicionan el mercado supliendo

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

llustraciéon6 Posicionamiento esperado

Buen funcionamiento
del organismao.

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

Definir y aumentar la Exelente rendimiento
masa muscular. fisico

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.14.3 Estrategia de desarrollo.

PROTIVEG es una propuesta nueva en el mercado local de Jinetpgyroducto esta
elaboradaa base de leguminosas y frutos secos; que contienen alto contenido de proteina,
ademas de aportar otros valores nutricionales como fibras, minerales, sodio, potasio,
antioxidantes y carbohidratos. Un producto ideal pacesumo de jévenes y adult&u

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

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

68

permitiera catar la atencion de los clientes potenciales.

Imagenl6 Etiqueta del producto

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

Recomeniaciones:

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

Componentes:

Avena sativa, cacahuate, oryza sativa, hovenia
dulcis.

Consumir antes del 17 Dic 2020

Guardar en un lugar fresco y seco

a tempertaura ambiental. dejar fuera

del alcance de los nifios.

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

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

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

2,1985.
ABC-abc-1234-7784834

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

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

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Imagenl7 Disefio del producto

PRCTivee —- =

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

Fuente:Equipo multidisciplinario 2019
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ComoCaracteristicas del Empaquensiste en una bolsa auto sostenibtea pack con
el nombre de la marca, el ldgm y los datos nutricionales. En cuantceaibalaje es una
caja biodegradable, con aincapacidade 24 unidades, representado sarrespectivo logo
etiqueta y codigo dearra. Lafuncién del embalaje es proteger el producto y facilitar la

manipulacion para su almacenaje y distribucién.

Imagen:18 Empaque y embalaje

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

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

clientes y produccién.

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

producte mercado.
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llustracién?7 Estrategia de penetracion

Estrategia de penetracién

Incremento de produccién

Incrementar clientes

L 4

Mantener precio

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

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

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

Por razonesde renabilidad Healt Fit implementaina estrategia de penetracion,
manteniendo el precio en este producto; esto tiene como objetivo estimular el crecimiento
del mercado (volumenes de venta) ocupando una parte importante de participacion en el

mercado ddinotepe.

Si bien, el precio del producROTIVEG hace frente a la competencia,oesatsu vez
estad orientado a lamaximizacion derentabilidad, logrando posicionar el producon

estandares de alta calidad tomando en cuenta lo siguiente:

1. Preciosespeciales en fecha sefaladas:
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Tablal7 Precios especiales

Objetivo Estrategia Resultado
Satisfacer necesidades | Ajuste de precios co| Para recompensar
caracteristicas de Ig descuentos por temporad reaccion del cliente |
clientes en situacione ofechas especiales. promocionar el producto.
particulares.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2. Precios de penetracion: Se pretenigha Lin precio bajo paral productoa fin de
atraer a un gran numero de compradores y consegaiparticipacion amplian el
mercado a la vepenetrar en el mercado con prexibajos, para distribuir el
producto a través de canales directos, reduciendo niveles de costos.

3. Andlisis de la Poyeccion de precios: Se realiaaalisis de precios a 3 afios, ecora
variacion anuable P46, se tomd el precio de entrada al afio 2020, obteniendo los

siguientes resultados.

Tablal8proyeccion de ventas a 3 afios

Andlisis de laproyeccion de precios

Afo 2020(2) 2021(3) 2022(4)
Variacidn monetarig 231.46 233.00 235.33
Variacion en % 1% 1% 1%

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2.14.5 Estrategia de distribucion.
Estrategia d@romocion para distribuidoresalempresa Healt Fiistribuird productos
a detallistas, farmacias, Gimnasios y super mercado quéetsdlan en la siguiente

ilustracion estos detallistas haran llegar al consumidor final.
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llustracion8 Estrategia de distribucion

AMIPYME Healt Fit

Fabricante
\ / . . . N
AFarmacia Santiago The Rock Fithess Gym
AFarmacia La Economica Friends Fitness Gym
Detallista AFarmacia Praga Super mercado Santiago
J
\
ASegmento de mercado
J

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
2.14.6 Estrategia de promocién y publicidad.
La estrategia dpromocion @l productoconsiste en publica través de redesdales;
la cual se conviertean una modalidad que hara mas facipldlicidaddel productopor
medio de una pagina en la red social Facebbwtagram,paginaweb y contactos por

WhatsA lo que permitira estableckr comercializacion de este producto.

Imagen:19 Estrategia de redes sociales

Fuente: Equip®ultidisciplinario 2019
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A continuacion, se presenta un plan publicitario con la finalidad de pronsbver

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

Tablal9 Plan de medios publicitarios

73

Medio Localizacion | mpacto Frecuencia| Vecesa Precio Costo
esperado repetir unitario total
Jinotepe | par a conocer e
=pot Radio Eco producto 92.9 FM 3 veces al C$ 300.00{ C$900.00
radial Stereo FM innovador ' dia ' '
10%
Jinotepe. Promocionar el
Banner | \icroempresa producto
_ - - C$ 800.00| C$ 800.00
Healt Fit 6%
Reconocimientg
. : y
Etiqueta Jinotepe o _ - - C$ 20 C$ 20
posicionamientg
del producto.
Total (Cordobas) 1,120.00 | 1,720.00

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

de lanzamiento queermitacomunicarle a la poblacion de Jinotepe, Carazo la existencia de

un nuevo producto listo para ser comercializado.

La estrategia de publicidad se hace con el fin de danacer el producto en su pta

Se establececono estrategia de plagagomocion;la participacion en ferias locales

pronmovidas por instituciones localese pretendeafiliar el negocio a instituciones estatales

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

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

nacionales.

Por otra parte, se encuentra la escuela pionera Nicaragua disefia es asi como se tendra
oportunidad en el apoyo hacia el fortalecimiento del empraadimpor medio de espacios
de informacién y capacitaciones, promoviendo la proteina vegetal a travésiade fe
campafnas, acompafiamienexhibicionesentre otros,con el fin de ofrecer y vender el

producto.

A través de est@instrumento de mmocion enel area de mercadeo se estableca
comunicacion muy importante; las ferias l@satepresentan para las MIPYMES punto
de encuentrordre la ofertademanda generandportunidades para exponer los productos,
observa la competencia acer pruelbmo lanzamientos de productosgincipalmente ser

visitados por clientes potenciales.

2.14.7 Estrategia sociatmedia.
Se establece la estrategia social melierminandade manera clara los objetivas
alcanzar tomando en cuenta los recursos y acciguegpermita ahegocio desempefarse

de manera eficiente y eficaz ante un ambiente competitivo.

Tabla20 Estrategia social media

Estrategia Objetivo Recursos Acciones
V Crear el V Red Wi (acceso ¢ V Crear anuncios
_ posicionamiento d¢ internet). través de rede
Estrategia . N . .
_ la marca del V Dispositivos movileg sociales.
de Social ] ] .
Medi producto araves de (Tablet, teléfonog V Crear contenidc
edia
redes sociales. moviles). para las pagina
V Impulsar las ventag V Computadoras. sociales.

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

producto por parte de los consumidores.

2.15.
Se estima un presupuesto para un mes, con el objetivo de dar arranque con la campafa

Presupuesto de publicidad

del producto, deste modsellegarda mas audienci&n el caso del medio radis¢pasara
en el tiempo matino, pues eresa hora hay mayor audiencia, en el caso dehér este

estara fijo dentro de las instalaciones de la empresa.

Tabla21 Presupuesto publicitario

Numero Concepto Cantidad Costo Costo total
1 Spot radial 3 C$300.00 C$900.00
2 Banner 1 C$800.00 C$800.00
3 Poster 2 C$ 10.00 C$ 20.00
4 Logo 1 C$ 0 Cs$ 0
5 Envase 1 C$ 8.75 C$ 8.75
Total C$1,708.75
Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
2.16. Proyeccién de ventas
La proyecci-n de ventas €Eitot ipmadae par a aelde

insatisfecha que se calcula en el estudio de mercado y la estacionalidad del producto en los

doce meses del afno.

Las proyecciones estan realizadas para un afo, en el cual se tiene un crecimiento en
enero,marzo yabril, meses que saraves para aumentar las ventas. Esto se debe a que en
enero la mayoriae personase propone bajar de peso para recuperar el peso ideal que

perdieron durante las fiestas navidefias, en marzo y abril mes de semana santa en donde
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todos quieren lucir un eupo de impacto. En los mesesndayq Julio y octubre las ventas
disminuyen por factor de lasambios climaticoy otras actividades donde el consumidor

no practica ningun deporte, cabe mencionar que parte de estos consumidores no practican
ningundeporte pero si consumen proteina, parde,no influye los comportamientos del
cambio climético en la estacionalidad de landeda.

Del cual se realizé el estimado de las cantidades a producir en un periodo anual.
Teniendo com@artida un precio de C&HL957 cérdobas en cual sedondea a la cantidad
de C$22000 cordobas netos, con el fin de cubrir los costos de produccién. La proyeccion
se estima bajo el supuesto de un crecimiento trimestral del 1.67% logrando un crecimiento
del 5% anual, cerrando elicienbre conun precio de CR19,57 se estima entrar con ese

mismo precio para el afio 2020.

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

cuenta lo siguiente:

Tabla22 Proyeccion de ventas

Proyeccion de venta mensual

Mes Enero Febrero Marzo Abril
No de unidades 15000 18600 18800 19900
Precio Unitario C$ 220.00 C$ 220.00 C$ 220.00 C$ 222.00

Tasa de variaciéon dg

_ 0,00% 0,00% 0,00% 1,67%
precio

Ingreso bruto total | C$33,000.00] C$40,920.00 C$41,360.00 C$44,178.00

Mes Mayo Junio Julio Agosto
No de unidades 164.00 18600 16800 16300
Precio Unitario C$ 222.00 C$ 222.00 C$ 222.00 C$ 225.70

Tasa de variacion dg

_ 0,00% 0,00% 0,00% 1,67%
precio

Ingreso bruto total | C$36,408.00 C$41,292.00| C$37,296.000 C$36,789.70
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Mes Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
No de unidades 166.00 15700 19500 162.00
Precio Unitario C$225.70 | C$225.70 | C$225.70 C$229.46
Tasa de variacion de
. 0,00% 0,00% 0,00% 1,67%
precio
Ingreso bruto total | C$37,466.20| C$35,434.90 C$44,011.50; C$37,172.52

Periodo Del 01 de enero al 31 de diciembre del 2019
No de unidades 2,084.00
Tasa de variacion dg
_ 5,00%
precio anual
Ingreso bruto total C$456,328.82

Fuente: Equipdultidisciplinario 2019
Por consiguientese realiza un estimado de proyeccion de ventas en un periodo de tres
afios, en donde se estima que anualmente crecen las ventad%nywse mantiene una

variacion de precio ddl por cientcanual;

Tabla23 Proyeccion de ventas anuales

Proyeccion de venta anual

Afio Afio 2 (2020) | Afio 3(2021) | Afio 4 (2022)
No de unidades 2,105.00 2,126.00 2,147.00
Precio Unitario C$231.46 C$233.00 C$235.33
Tasa de variacion de precic 1,00% 1,00% 1,00%
Ingreso bruto anual C$487,223.30 | C$495,358.00| C$505,253.51

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

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

Objetivos de venta

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

del Departamento de Carazo.
Analizar a nuestra competencia para antecedérante suyventas.

4. Promover lagentas en linea para aumentar las ventas

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

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

llustracién9 Metas de ventas

\

Potenciarla imagendel negocioproyectandda marcaa travésde redes
socialespannery poster

\

Estableceestrategiaparaposicionarnogomoempresanel mercado

Disefiar nuestroplan de ventaspara llevar un mejor control de los
ingresosy egresogiel producto

/

Realizarcampanagpublicitariasconel fin depromovemuestranarca

/

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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3. Plan de produccion
Burbano (2011) dice qué E | pl an dee basa endla trasformation de
insumos, a travéde recursos humanos, fisico$égnicos, en productos requeridos por los

consumi doreso.

El area de producciéd e @ He didné corRd proposito fundamentaender las
necesidades de los clientes de forefaiente eficazy menos costosa, dentro deas

estandares de calidsgbguridace higiene

Con este lan de operacionese describe y detalladada una de las funcioneel
negociq a travé del mismose identifi@n las variables relacionadas a los asped&s
produccion de la proteina, proveedores, recursos materialedogicos y financieros para

el funcionamiento de dichas operaciones.

Por otra parte, se analigadeterminael tamafio, ubicacioniefraestructurale la planta
del establecimientoEsto supone tener claro la cajsiac de produccién dBROTIVEG
con el finque cubra la demanda a satisfacés por ello que se plantea los siguientes

objetivos para el area de produccion:

Corto plazo: En el primer afio, la mictempresaproducira el estimado de ventas
anteriormente obtenido que equival2@85unidades de proteina anual en una etapa inicial

del proyecto de emprendimiento.

Mediano plazo: Se pretende agranidaproduccion en un periodo deafios para poder

cubrir el mecado potencial en unas 2,1g&rsonas a satisfacer.

Largo plazo: Se esperm nivel de produccion de proteina con presentaciofb@ey

900 gramoscon el fin que se supla un gast preferencialel consumidor.

3.1El proceso de produccion

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

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

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

carton.

La produccion mensuaiscila entre 15@ 199 unidadeslie PROTIVEG es deciltas dos
personas encargadas de producir, elabdeana %l diadebido a que se traja siete horas

laboralesy el negocio es nuevo en el mercado.

En este sentido es importante mencionar el proceso de elabogaE@onsiste en
recepcionarla materia prima paraer trasladada a produccidn posteriormente a su
elaboracionpor consiguiente se hace seleccionidglimoprincipal para verificar si este
encuentra con la calidad esperada, seguida del tostado de cada uno de los ingrediente a una
temperatura baja/medparano sobre pasar el tiempo estimadevitar pérdidasde materia
prima, prosigue el disecado gmsaslo cual es de formaatural; se diseca a temperatura
solar en un periodo de 48 hor&g verifica si todo el proceso de tostado marche de manera

eficiente y eficaz.

Luegoque se obtiene leontexturadesada se revuelve bien paer llevado da fase
de molido parabtener ua consistencia soluble, continleasupervsion para constatar si
cumple con el control de calidad que se dedea vez que los operarios de producaén
su aprobaciorel producto pas hacer empacaden bolsas auto sastibles tetrapck cada
una contiene 450 gramos de proteina esta es sellada para garantizar confianza al

consumidor que es un producto totalmente nuevo

Se procede nuevamente a una inspeccion profunda del producto terminado temando
cuenta aspecte de higiene, seguridad, calidad, estética y consisten@a que la

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

almacenadg luegodistribuido a los diferentes detallistas.

Los diagramas de flujps s e g¥%n Fr a sok bna mezgla2de GinpoJos yi
explicaciones que expresan secuencialmente lesspde un proceso, de formae ete se

comprenda m8s f 8cil menteo.

A continuacion, se muestracada uno de las actividades para la produccién de
PROTIVEG se determina el tiemptwtal que incurre en producir una proteina de 450
gramos a través del flujggrama emitido por la organizacion internacional para la
normalizacion por sus sigla ingles 1ISO, questaenfocado en promover el desarrollo de
normas internacionales de fabricacibn, comercio y comunicacién siendo esta de
procedencia industrialCon el objetivo de visualizar las actividades y verificar que la
distribuciéndel trabajo ete equilibradaAdemas de analizar a comprender stesnha de
informacion de acuerdoon las operaciones de los procedimientos, ayudando a lasgserson
gue trabajan en el proceso y puedsmender el mismo, facilitandsu incorporacion al
negocio e inclussu colaboracién en la busqueda de mejoras del proceso y sus deficiencias
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FLUJO DE PROCESO "ISO"

Actividad: Simbologia
Area: Produccion Principales fases del proceso -
Verificar calidad o cantidad -
Producto: Proteina Vegana "Protiveg" verficar proces.o .O metodo -
Trasporte: Movimiento de RR =
Produccion: 1 Unidad de 450 gramos Entrada de .blenés. Materia pri -
Almacenamiento: Producto v

. L \ Duracion
N Descripcion - . — v 7 \ (mintos)
2 |Recepcion de materia prima. — 0:00:30
3 |Seleccion de materia prima. 0:01.0d
4 |Tostado de arroz integral. ’ 0:01.00
5 |Tostado de avena integral. (] 0:01:00
6 |Tostado de cacahuates. [ 0:01:30
7 |Disecado de pasas. [ 0:00:2(
8 |Mezclar los ingredientes ¢ 0:00:15
9 [Triturar los ingredientes (Molino ‘\ 0:00:20
10 |Cumple con el control de calid 0:01.00
11 |Acabado y embalaje. 0:00:40
Incepcion del producto termina .
12 (Caldad e higiene). e 000:4¢
13 |Almacenamiento del producto. —® 0:00:3C
14 |Distribucion del producto. | 0:05:00
15 Total horas 0:13:45

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.2Proveedores y condiciones de compra de los equipos

Como parametrogpara la selecon de los proveedores tanto dgri 1 Corp;
distribuidora jiron; CUKRA; PREMET Améea, Nicaragua; JIREH COCINASnhuebleria

alemanfarmacia Carazo; comercial Fabiola; Plastimcaragua y supermercado pali se

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

los siguientes:
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1. Atencion: Como parte de la busqueda se valora la atencion como un requisito
primordial que se caolide para cear tratos. Se analiza los proveedores ya
descrio porque su manera de atender y recibir a los clientes es profesional siendo
todo lo que se busca, es decir, un trato amable, respernsabtiente hacen que se
guierahacernegocios con ellos. Considado que la atenén comienza desde que
se ponen deie en las instalaciones y se recibe al cliente de la mejor manera
posible.

2. Asesoramiento: Las empresas ya mencionadas y valgradafiacer negocios con
ellos, parte dda honestidad y profesionalisma eel asesoramiento gu®indan;
pues la informadin compartidaes de gran importaire; como emprendedores se
tomanlas mejores decisionesde esa manera se obtienariformacionoportuna
sobre el tema.

3. Calidad: Hasta el dia de hoy son muchas las enpigpsa ofrecen diversidad de
productospero no todos tienen y venden calidad, es por ellos que se han tomado en
consideraciorestas empresg®r su grartrayectoria y reconocimiento; debidpie
la calidad en sus productos es altamgat@antizada

4. Precio: En algunas déas empresa con la que se pretende trabajar el manejo de
predo soncompetitivosdentro delmercado, seealiza unpagoun poco maspero
se obtienda mejor calidad posiblpara que el producto a elabocammpla con los
estandares requeridos por los consumidores.

5. Servicios que ofrece: Todas estas empresas ofrecenlad de productos, ademas
de hacela apropiada para realizdeis compras necesarias. Por gieate,empresa
como PREMET américa, Nicaragua traslada la maquinaria hasta el punto final del
negocio.

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

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

estipulada poambas partes proveeddiente.
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visualiza el tipo de proveedarontactos y condiciones de compra:

Tabla24 Proveedores y condiciones de compra

Healt Fit

Proveedores y condiciones de compra

Proveedor Direccion Teléfono Condiciones
Proveedores deateria prima directa e indirecta
Rotonda Calidad en servicio y product
Agri T Corp Centroamérica 350/| (505) 2255 7860| el pago es al contado o media

mts al este.

depdsito bancario.

Distribuidora

Jirén

Bodegas el mayorec
8. Mod. 33y 34,
Managua, Nicaragua

(505) 2233 1493

El pago es al contado, no

incluido transporte.

CUKRA

Carretera a Leon
Chinandega. Km 95

Ledn Nicaragua.

(505) 2311 3427

El pago se realiza en efectivg
mediante depdsitdbancario. N¢

cubren gastos de envios.

PREMET
América,

Nicaragua

Los Robles, de la
plaza el sol, 180 mts
al sur (Managua,

Nicaragua)

(505) 252 4053
(505) 2787 1242

50%

realizadoel pedido y elresto s¢

en deposito una v

cancehdo una vez entregado

Astro carton,

Km 46 %% carretera ¢

(505) 2295 8002

Su compra es de contado

NicaraguaS. A Tipitapa. incluye trasporte adicional.
Proveedores de maquinaria
PREMET Los Robles, de la El pago se realiza al contadg
. (505) 2527 4053 | .
América, plaza el sol, 180 mts bien con wun Porcentaje
, (505) 22871 1242 o
Nicaragua al sur (Managua, depdsito y el restante una v
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Nicaragua)

que se finiquita el valor total ¢
la  maquinaria mediante
contrato.

Se cubre el envio hasta el lu
de destino. Brindagarantiagle
3 afostanto del producto com

del traslado.

JIREH
COCINAS

Semaéaforos, Farem
Carazo 1c. Al norte 1
Al este, Y% c. Al sur.

(Jinotepe, Carazo)

(505) 84283869

La compra es de otado YV
ofrece servicio de envioé hasta
puesta del negocideniendo ur

costo accesible adicional

Proveedores de materiales indirectos

Farmacia Carazc¢

De la gasolinera Purm
25 Vrs. Al Oeste.

(Jinotepe, Carazo)

(505) 2532 0130

Compra al contado recio;

Calidad y cercania del lugar.

Del Bancentro 1 %4c.

Comercial _ Compra al contado,recio ac
_ Al Este (Jinotepe, | (505) 25321 2039 ) ]
Fabiola Calidad y cercania del lugar
Carazo)
o ] Compra al contado, ubicaci
Plastinic, De donde Juan Leon _
) (505) 2532 3119|céntrica para la compra y pre
Nicaragua Y al Norte
adecuado.
) Compra al contado, ya sea
Esquina Opuesta a | . .
Supermercado ) efectivo o trasferencia bancat
. Kodak. (Jinotepe, | (505) 2269 7288 . _ L ]
Pali Precios bajos, ubicacion de f4
Carazo)
acceso, compra de contado.
) Del puesto de chequg Precio de contadp cubre
Muebleria )
o 300mtsal este (505) 5730 1393 | transporte en dependencia de
aleman

(Masatepe, Masaya

cantidad a comprar.

Proveedores de herramientas
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Plastini De donde Juan Ledn Compra al contado, ubicaci
astinic,
) 1/2c al N. (Jinotepe,| (505) 2532- 3119 | céntrica para la compra y pre(
Nicaragua
Carazo) adecuado.

FuenteEquipo Multidisciplinario 2019

3.3 Capital fijo y vida util

Segun Alcaraz (2004 | capital fijo se identifica
permite determinar las actividades a realizar, asi como el equipo, herramientas e
instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboracion de productos y/o @redgaci

servicios de | a empresad

En el proyecto se analiza la disponibilidad del capital que dese® un elemento clave,
depende de este factor se a satisfacer la demanda. Esto consiste eraqaidaria y
material que se utilizaal manento de elaboracion del produaa un periodo deorto
plazo, ademas de constaon recursos humanos capital neto de trabajo para poder
sustentar cualquier necesidad tanto de los clientes posic@halel negocioEs por ello

gue se detalla lo siguiente:

Tabla25 Capital fjo

Healt Fit
Capital fijo
Descripcién Cantidad | Dibujo de referencia | Costo unitario Costo total
Magquinaria de produccion (Proteina soluble) Cs$ 2233700

Maquina selladora
(de impulso manual] C$1220000 | C$ 1220000

Molino de grano 1 ? C$ 390000 | C$ 390000

me
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eléctrico
Horno (eléctrico) 1 C$6,237.00 | C$ 6,230
Mobiliario de produccion C$ 16,360
Mesa de acero (x f |
o 2 | C$ 6,500.00 | C$ 13,00000
inoxidable JJ
Polines 4 C$ 12000 | C$ 36000
Stan 2 C$1,500.00 | C$  3,00000
Herramientas y utensilios Cs$ 1682.00
Balde 2 C$ 12000 | Cs 24@O
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Cuchara Mezclador; 2 \ C$ 2000 | Cs 4@O0
\:

\\\\\
Pana 1 C$ 11900 | C3 11500
Guantes 10 C$ 1000 | C3 10@O
Gorro 40 b C$ 50 | C$ 20@0
Tapa boca 48 o C$ 400 | C$ 1910
Delantal 2 I C$ 100 | C$ 20@0

j
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Tasa de medida g : C$ 850 | Cs 85.00

Detergente C$ 12000 | C$ 12@O0

Desinfectante C$ 1500 | C$ 15@0

Cloro C$ 12000 | C$ 12@O

Escoba C$ 8000 | Cs 8@O
T

Pala Cs$ 4000 | C$ 4000
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Como parte de la vida util de la maquinaria y matesiakerealiza depreciacién con los

métodos:

1. Depreciacion por unidades producid8e:fija este métod@ontablepara depreciar
las maquinarias que estén contacto directo eola producciory distribuciénde
proteina entre ellos; hornmolino, maquna selladoramesas de acero inoxidable y
motocicleta De esta manera se calcula la pérdida de valor mediantenwesin

por las unidades de proteina producidas

Tabla26 Depreciacion de maquinaria

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

HornoEléctrico 1 C$ 6,23700 60 C$ 1136.87
Molino de grano

o J 1 C$ 3,900.00 60 C$ 719.99
eléctrico
Maquina selladora de
_ d 1 C$ 12,2000 60 C$ 2448.01
impulso Manual
Motocicleta 1 C$19,500.00 60 C$ 2173.22
Mesa de acero
o 2 C$ 13,000.00| 60 C$1,800.00
inoxidable

Total 6 - - C$8.27808

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

2. Devengaciones de herramientas y ensé@®evengacionese utiliza en base a las
herramientas y enseres utilizados en etgso de elaboracion, como los son; tres
baldes, dos cucharas mezcladoras, dos panas, dos tasas de medidas, una escoba y

una pala.
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Tabla27 Devengacion de herramientas y enceres

o _ _ Vida util en Devengacion
Descripcion Cantidad Precio total )
meses por unidades
Depreciacién
de herramientas 11 C$ 92000 24 C$ 0.000082
y enceres

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.4 Capacidad planificada
La capacidade atencidrseradiariaen los horarios siguientdsinesa viernes de 08:30

ami 04:30 pm.

Al ser un negociaue ofrece y vende proteisadefinecuantas personas podran asistir
al dia a realizar su compra de proteisiaembargose basa en un estioh@de proyeccion
de venta que depende del capital y capacidad instadada siguiente tabla se muestra la

produccién equivalente por dia, semana y mes.

Tabla28 Capacidad planificada

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

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

7 41 164 8 a7 186 7 42 168 7 40 163

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

39 157 9 49 195 7 41 162

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

A partir de lo anterior, se determireadavidadplanificada en base la eficienciade los
recursos materiales y tecnoldgicos del establecimiento que repercutareamdisiento
obtenidoen el proceso de manufactura, reduciendo tiempo en las maquinarias preparadas

las vesse identificdas causagque incurren en las perdidas de rendimto.

Por consiguientese muestra la ecuacidle eficiencia global de los equipos productivos
por sussiglasen ingles OEKjue mejora y gestiona dichos recuwdo cual seobtieneun

porcentaje prductivo evitando ineficiencias.

llustraciénll Eficiencia de los equipos

Planificacion

Tiempo Disponible = Tiempo d
Produccién PlanificadeTiempo
de Descanso Programado

eATD: 480 minutos 60 minutos = 420 minutos

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

Rendimiento AR= 150 unidades / 1,232 unidades * 100 = 12%
Rendimiento = Producciéon Real
Capacidad Productiva

Calidad

Calidad = Piezas Buenas
Produccion Real

AC= 148 unidades / 150 unidades * 100 = 98%

A95% * 129% * 98% = 11.17%
OEE

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Como analisis de los datos obtenidogseresa

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

laborar.
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2. Disponibilidad:Se cuenta con siete horas disponibles a elaborar, existe un tiempo
productivo menor que consta de 399 minutelsyeintiuno restantese da ante
cualquier imprevisto ya sea por necesidades fisiologicas entre otras.

3. Rendimientoia produccion real proyectacquivale d50unidades para el mes de
enero, sin embargeel estimado obtenido en el flujo de proceso cuenta con la
capacidad de producir 1,232 unidades mensual#sniendain porcentaje del2%%
en rendimiento productivo.

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

5. OEE:Existe un rendimiento planificado d&l.17%

Una vez que se obtienen los dataderiores, es relevanttomar en cuenta las
instalaciones a nivel denfraestructuragque debenajustarse al modelo He@egocio de la
forma més aproximada, para ofrecer atributo en el prodadi vez que cumpla con los
estdndares de calidad y las nornope rigen este tipo de negocio. El edpague se

requiere estacorde al nUmero de puestisstrabajo que se plantea tener.

Con respecto alimitantes de capacidad planificadael fador tecnolégico es
fundamental, e el caso delaborar el producto requiere de maquinaria de produgeita
un rapido y mejor efecto al momentle que se finaliceClaramente existe una distincion
entre equipos de precios bajos en que su vida Gtil no es de larga duracion a diferencia de
precios altoo accesiblespero con tienen una vida atil de un plazo largo, en este caso un
negocio que cuenta con maquinaria antiguas ocasiona en alguin momento perdida de costes

y tiempo.

Es por eg, que el establecimiento cuenta con un total de 2 personas eraellére
operacién que poseen actitudes y habilidades requeridas para el cargo, de iguakenanera
cuenta corequipamiento de calidad de tal manera aproveahardximo su rendimiento
Uno de los objetivos principales akanzar el estimado de producciéon & dara poder
cubrir la demandase pretende terminar el trabajo emmanor tiempo posible, supliendo la

necesidad del clientevitar demora, y que sea umproducto de calidgdpermitiendo asi
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mayor disponibilidad de las herramientasateriales einsumos utilizade en las

operaciones

3.5Ubicacion y distribucion fisica de la planta
Para determinar la macro y micro localizacion del negocio, se tomaroresta das

siguientes condiciones:
Macro Localizacién

Para conocer en qué ciudad ester& t abl eci ddHeak Fib nggo@ain@al Hhz a
aspectosntres municipios de la zona de Carazaidnba, Jinotepe y San Marcads,cual

sedetermind que el negocio esta situadoel municipio de Jinotepe, Carazo

1. Aspecto geogréaficoEl proyecto de mprendimientoestaubicado en barrio San
Juan de la ciudad de Jinotepe departamento de C&aabige esta zona porque su
alrededor es poblado y existe un alto movimientaasgcecondmicoubicandose
sobre la carretera panamerica&acontrar un locakn el centro de Jinotepe son
escasos los establecimientos disponibles para alquéan&sipor estar en el centro

sualquiler es caro y pocos espaciasos

Imagen20 Macro localizacion

Nicaragua

Jinotepe

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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2. Aspecto de materia prima: Forma parte del proceselat@raciénde la proteina
vegetal, por lo quse indaga y analiza la ubicacion de los proveedores de materia
ademas deompararcada uno dsus precios través de fuentes secundariesmo
mediante divesos tipos de licitacionSe tomaen cuenta en esta etapa, todas las
caracteristicade calidad de los ingredientes.

3. Aspecto ddnfraestructura vial: Jinotepe cuenta con buen flujo de transporte sea via
taxi o buses que circulan dentro deismqg todas las viase conectan con la
carretera pammericana aquse da a conocer facilita el transporte vialdde los
proveedores

4. Aspecto de medmy costes de trasporteste aspecttoma en cuenta la existencia
de carreteras para una eficiente y eficaz Wacion del trasporte terrestre, se
determinandda distancia de kilbmetragcorrido y sus costes.

5. Aspecto deSeguridad ciudadana: Seequen llegar hasta el establecimieyosea
en vehiculo o a piglinotepe 8 ha caracterizadwor ser urlugar seguro en donde se
puede circular libremate y sin ningun problema&n comparacion corotros
departamentqogjueandar a pieepresenta un gnagpeligro de ser asaltados.

6. Aspecto demercado: Estaspecto se tomdé muy en ot@, puesto que ubicar las
instalaciones de forma estratégica otorga diversas ventajas e influye en la toma de
decision de compra del usuario, es por eso que estara ubicado en deadiedss
estudio del mercado meta.

7. Aspecto de rano de obra disponil El recurso humano requerido para el buen
funcionamiento de las indéziones es indispensable, esteel Gnico reurso que
permite la produccién y objetividade igual manerae genera empleos para que

familias puedan llevar sustentos a sus hogares
Micro localizacion

Una vez elegida la macro localizacidel negocicse hace un analisis cuantitativo para
llevar a cabo la seleccion mas adecuada del establecimiento los paramesesyvalkian

son:
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1. Energia eléctria: Es un factor indispensable e impatedentro del negocies una
de las fuentes masilizadasde estadepende el funcionamiento y uso adecudeo
cada maquinaria y herramientas p#aproduccion continualel producto, por
consiguiente,se involucra en cada uno de los departamentoxigie@stos para
iluminacién del local, uso de computadoras, conexién a red telefénica para hacer
solictud de materia primaentasy entre otrasAsi crece la necesidad de tener
acceso confiable a energia eléctrica.

2. Agua potable: La ubicacién bierrenoes planose cuenta aored de agua potable
municipalde cinco de la mafana a nueve de la ngalesl de drenaje sanitargque
facilitan las actividades y fAciones del local. Siendo urde losrecursos mas
valiososdel mundo.

3. Disponbilidad de terreno: Eterreno cuenta con la infraestructura y servicios
publicos necesarios como son los servicios de agua entubada, electricidad, teléfono,
transporte terrestre, mercados, bancos, iglesias, setgrgalud, escuelas, panteon
parques, unidadehabitacionalegntre otros. Esno de los aspectos que se tomo en
cuenta siendaun impacto favorable para la empregajesse refiere a que el lugar
donde se sitta el terremoenta corzona altamente estratégida. area donde se
pretende comercializar el servicio serala ciudad € Jinotepe; especificamertde

la iglesia pentecostal 50 metros al esentrandonos en el purpancipal

Imagen:21 Micro localizacién

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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4. Trasporteurbano:Jinotepe, Carazo cuenta con multiples cooperativas que ofrecen
trasporte publico por la via terrestre como lo sapgasmapaodevo, cotrantaxi,
servicio de trasportde proveedores y privado en el cual se hace uso para trasportar
cada uno de los insursoequerido para produccion de proteina,qumisiguientese
evitan limitantes de trasporte.

5. Seguridad: La ubicacion del establecimiento cuenta con skeglign la zongues
no se incurre en algun tipo de atentado contra las@dfisica 0 mental delisuario

de igual manera se ubica cedmlapolicianacional cede Jinotepe, Carazo.

La distribucion de Iglanta de produccion y oficinake la microempresa stocalizaen
el municipio de Jinotepe, Carazabicado ala orilla de la carreter panamericanakl
negocio a nivel denfraestructura cuentaon 1 portén de entrada para la recepcibm
materia primay despacho de la mercanc@enta con una puertke entrada principal que
tiene acceso a una pequeiia sala de espera y la puerta de acceso heoa et atender

a los clientes.

Las oficinas cuentan con paredes aislante de sonido pare cuwétael ruido afecte el
desempefio y funciones del trabajaelatando que estée paso a una enfermedad auditiva
cumpliendo asi con normas que establece 16818yde higiene y seguridadupacional que
manda a que se crean las condiciones justas para el trab&jst@ooficina tiene una puerta
de accesara uso d@ersonal autorizado que wadar al area de prodcién, bafio y area

verde donde se ubica el comedor para que el trabajador haga uso de él.

El area de produccién se encuerdrka par de la oficina debido al espacio con el que
cuenta la microempresa, esta area cuenta con 2 mesas de trabajo de aceflueniexida
maquinaria distribuida estratégicamente para agilizar la produccion y buscar la eficiencia.
Por consiguiente este lugar cuenta un areade tostadoy molido, seguidodel area de
acabado y embalaje papasteriormenteolocar el productterminadoen bodegaEstando
listo para ser distribuido gomercializadoPara la realizacién de la distribucion fisica se

toma en cuenta:
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1. Las relaciones de trabajo entre las unidades que la componen: A camd@aeen
el plang especificadamente en las areas de produccion, estas areas fueron
distribuidas conforme al organigrama para tpoka vallaengranado, de esa forma
se busca la eficiencia y optimizacion del tiempo de produccion. Con estos estos
espacios fisicos se reunewsl| requisitos de personal de trabajo, equipos,
herramientas y materia prima para la elaboracion del producto Pragwesndaun
orden y control para que toda el area de produccién sea funcional y se aproveche
cada espacio al maximo nivel.

2. Los sistemasle informacion y procesos de comunicacion establecidos: Para ello se
cuenta con un manual de fumies en el cual a cada trabajaderle especifican las
funciones que debe llevar a cal® igual manera como proceso establecido el
flujograma de proceso e#l que estd plasmado y detallado como se lleva a cabo
cada actividad para poder cumplir y sacar a tiempo una producciGcongga
tambén con solicitudes de compras mié@quisas para llevar un control; esto con el
propoésito de saber la existencia de enat prima existente para que la produccion
no se detenga por falta de materia y ptiimo los trabajadores comunicaran de
forma directa con la administradora sobre decisiones tomadas daralalboracion
del productoy estecumpla con el tiempo estimadevitandodemoras en durante
todo el proceso.

3. Naturaleza: La naturaleza de la infraestructieaproduccién consiste en ubicar
estratégicamente el equipo de operacion, de esta manera se evita la perdida
productiva de la planta lo que ocasionaria un lerab econémico serio para la
micro empresa. Por otnaarte,la naturaleza de lplanta essemtindustrial debido a
gue la produccidén no es continua como las grandes empresas industriales que su
produccion es 24/7.

4. Volumen: Nuestro nivel de produccion peedendir mas que la capacidad
planificada establecida, solo que en nuestros volumenes de produccién la
trabajamos de acuera@d capital de inversion i demanda que se va atender ya que

solo se esta tomando como mercado un segmento de la poblaciéncdalinteso
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de Jinotepe y no la de otros ddparentos o gran parte del paigr el volumen
productivoson bajos.

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

comercializacion.

llustracién12 Planta del establecimiento

St 5 jaaa QQQP OO

dgddbDb

\ Comedor
| S AT

— T
i~

Estacionamiento
camanes

Area de ﬁrnmcc-im [I:J
=0 U .
e =

oll= 8o
. |

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

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

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

Para la elaboracion del producto se requieredteria prima pergque en la ciudad de
Jinotepe no se encuentran a un precio mayorista 0 no se encuentran frecueng&mente.
embargono es una limitante ya que en el pais cuentssuoarsakn laciudad de Managua
y leén en las que es posible encontraramplio surtidode marcascalidad y precios de
cada material basico para la producciorP@OTIVEG Con el fin de producir una proteina

vegana de calidad y aun precio accesible al consumidor.

Los facilitacores de materia prima, entre elldsstribuidora jiron, Premetamérica,

Nicaragua y cukrae establecieron con los siguientes criterios

Disponibilidad de materia prim&e tiene a disposiciomateria prima pramamente
todo el afio, como micrempresa de produccion de proteina representaiesgo, sin
embargogl Unico inconveniente que peesenaes el alza de precio, debidae los precios
no sonestaticogpor su variacion, es decir, hay diame®sque amanece mas caro que el

anterior.

Cada ingredientgue seutiliza en el proceso de la elaboracion (arroz integral, avena
integral, nani y pasas) son prodos duraderos y aunque no contiergaservantes se
puede mantener emiempo de mediano plazocada producto tiene la durabilidad
suficientementegy aceptable para no tener plfema a la hora deompra, por enddener en
existencia de insumo évodegaeste se guardsobrepolines para evitar eontacto directo
con el concreto y que este pueda agarrar humedad yheeaeperder parte de materia,

evitando preocuparse de dafnos en el producto.

Disponibilidad del empo de entregaCuandoel insumo a utilizamo se encuerdr
dentro del pais y este se encuemtnael exteor representa un peligro sobrepadidq es

dectr, que no llegue a tiemporgtrase la produccion.

En el caso deHealt Fit, en Nicaragua se cuentaon proveedores nacionales a
disposicion para que a la hora de solicitar el pedido llegusd tiempo acordadwor ambas

partes
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Disponibilidad del pedido Para poderabastecercontinuamenteel macado con el
producto y evitar que los consumidorelBusquen product® sustitut® por falta de
abastecimiento, se toman medidas para seguir teniendo el ritmo de venta. Para ello lo

siguiente.

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

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

Actualmente existefactores externos que no pueden ser controlada€wigbos) com
por ejemploretraso durante el traslado del pedido por una huelga y que esa deedsa p
atrasar la produccidnlienla entrega a tiempo de nuestro produetaninado a su lugar de
destino entr@tro factor exégeno que pueda limiearcumplir a tiempo

Disponibilidad de insumaComo parte demantenimienta labodega lacompra de los
productos se ha determinado un paoiale3 meses, de este modo habraséda@miento

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

Es importante evitar el exceso de materia prima innecesaria para evitar reasgos
pérdidas econdmicagle atentan directamente con las finanzas del negocio, se recomienda

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

Disponibilidad decompra:Para el periodo de compra, a como ya se menaeméaliza
cada tres mese&n Nicaragua la cosechala disponibilidad siempre de esta, de igual
manera se conoce la capacidad de produccion para saber cada movimiento para seguir

produciendo.

En baseal estudioelaborado de disponibilidad de materia prima, se identific6 que su
compra es accesible durante el a8im embargo, por la naturaleza de la elaboracion y los
componentes que este lleva se deben establecer medios de coonplas proveedores

para garantizar su provision

Por consiguientesespresenttas cantidades a comprar en periodo de un afo.
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Tabla29 Materia Prima

o Unidad de _ Costo
Descripcion | Proveedor ) Cantidad o Costo total
medida unitario
C$1061015
Mani Agri i Corp. qq 10 C$2,300.00 C$ 23,00.00
Arroz Distribuidora
. Qq 6 C$2,800.00 C$ 16,800.00
Integral Jiron
Pasas CUKRA Caja 38 C$ 1,235.00{ C$46,93000
Avena Distribuidora
_ Libra 731 C$ 26,50 C$ 19,3715
Integral Jiron
Bolsa auto PREMET
sostenible América, C/U 2085 C$ 8.75| C$ 18243.75
tetrapck Nicaragua
_ Astro cartoén,
Caja de _
i n, Nicaragua] C/U 87 C$ 26.000C$ 226200
carton s A

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
Paratener una idea clara sobre f@ateria prima a utilizar se elabora proyeccem
libras y unidadesnonetaria que se utiliza durante un afio, en periodo mensual para la

elaboracién del producten presentacién de 450 gramos.

Tabla30 Proyeccion de materia prinea libras
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Materia prima Enero Febrero Marzo Abril
Producto 150 186 188 199
Mani 75 93 94 100
Arroz integral 45 56 56 70
Pasas 60 69 75 78
Avena integral 53 65 66 60
Producto 164 186 168 163
Mani 82 93 84 82
Arroz integral 49 56 50 49
Pasas 66 74 67 65
Avena integral 57 65 58 57

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

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Tabla31 Proyeccion de materia prima en cordobas

Materia prima Enero Febrero Marzo Abril

Producto 150 186 188 199
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Mani C$ 172500 | C$ 213900 | C$ 216200 | C$ 2.30000
Arroz integral C$ 126000 | C$ 156800 | C$ 156800 | C$ 1.68000
Pasas C$ 3.3678 C$ 387297 | C$ 420975 | C$ 437814
Avena integral C$ 140450 | C$ 1.72250 | C$ 1.74900 | C$ 1.85500

Total C$7.757,58 C$9.30247 C$9.68975 | C$1021314
Materia prima Mayo Junio Julio Agosto
Producto 164 186 168 163
Mani C$ 188600 | C$ 213900 | C$ 1.93200 | C$ 1.88600
Arroz integral C$ 137300 | C$ 156800 | C$ 140000 | C$ 1.37200
Pasas C$ 370458 | C$ 4.15362 | C$ 3.76071 | C$ 3.64845
Avena integral C$ 151050 | C$ 1.72250 | C$ 153700 | C$ 151050

Total C$8.474,08 C$9.58312 C$8.62971 C$8.41695
Materia prima Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Producto 166 157 195 162
Mani C$1.90900 C$1.817,00 C$2.254,00 C$1.86300
Arroz integral C$1.40000 C$1.31600 C$1.65200 C$1.37200
Pasas C$3.704,58 C$3.53619 C#$4.37814 C$3.64845
Avena integral C$1.537,00 C$1.4575 C$1.80200 C$1.56350

Total C$3.551,58 C$3.126,69 C$10.08614 C$3.44695

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Luego que se realiza la proyeccion en unidades es necesaao Ulecontrol de las
salidas dansumoy cuanto queda eexistencia, justificando el dinero invertido en dicha

materia primaSe cuenta con un fornzatle control de materia prima;
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Tabla32 Control de materia prima

Mani

Arroz integral

Pasas

Avenaintegral

Bolsa auto sostenible tetrapg

Caja de carton

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.1Mano de obra, su costo y disponibilidad
Segun Alcaraz (2004 a mano de obra fiengloba a | as pe
proceso productivo o prestan el servicio, que con su esfuerzo y trabajo transforman la

materia prima ybtiene producttermi nad o . 0

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

mas idéneas para que pueda desempefiar cada faecigeracion.

Debido a que el negocio es nuevo en el mercado se cuenta Unicaoentd

desempefio humano 8etrabajadoresle los cuale® pertenecen al area de producciés,
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decir, son los encargada$e todo el proceso productivano estd enfocaden tostado y

molino, otro en acabado y emag del producto

Tabla33 Mano de obra

Cantidad | Horas a Salario Salario

Cargo Habilidad

(Personas)| trabajar (Mensual) (Anual)

Liderazgo,
innovacion,
., creatividad
Produccion 2 7 eficiencia C$4,487.41 | C$53,848.92
eficacia 'y
comunicacion

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

3.1Gastos generales de produccién

Tabla34 Gastos generales de produccién

Materia prima Enero Febrero Marzo Abril
Materiales

directose C$ 9.236,00 | C$ 1114100 | C$ 1154000 | C$ 1206400
indirectos

Mano deobra

_ C$ 497441 C$ 497441 C$ 4,974.41| C$ 4,974.41
directa

Costos indirectos
L C$ 5,361.60| C$ 5,763.72| C$ 5,786.06| C$ 5,920.10
de fabricaciéon




&

Materiales
directose
indirectos

C$ 1009300

C$ 1141800

C$ 10,287.00

C$ 1002800

Mano de obra

directa

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

de fabricacion

Costos indirectos

C$ 5,529.15

C$ 5,774.89

C$ 5,573.83

C$ 4,517.98

Materiales
directose

indirectos

C$ 1019000

C$ 9,69400

C$ 1200600

C$ 1004000

Mano de obra
directa

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

C$ 4,974.41

de fabricacion

Costos indirectos

C$ 5,551.49

C$ 5,439.79

C$ 5,864.25

C$ 4,495.64

Fuente:

Equipo

Multidisciplinario

2019
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4. Plan de organizacion y gestion

La microempresa cuenta cagl tipo de estructura formadermitiendo el desempefio
eficiente en cadarabajadorpermitiendoeliminar duplicidad en los puestos de trabajo,
asignar responsabilidades y permitir al administrador el buen manejo de los recursos

humano, tecnologicos, financieros y materialestrodel establecimiento.

El plan de organizaciércontempla la pae orgaizativa por lacual se asigna
actividades para posteriormente ser coordinadas de tal manera se logren los objetivos
planteados. Es importanteecalcar, comoorganismo se cuent&@on los siguientes

elementos: Partes diversas entre si, unidad funcionalrglinaoion.

Por otraparte,el plan de gestion engloled marcolegal, por el cual se rige micro
empresa también decada nivel 6ptimo a la eficiena administrativa permitiendo

proporcionar y mantener el equilibidiel negocio.

Para lograr lo anterior, se visualifa estructua organicaen donde se constata el
tamafo de la organizaciolas lineade autoridad, los canalésrmales de informacion y
naturaleza linealle staffdel negocio. Sespecificdasfunciones de carg®e igual manera
se involucran todas las actividades, gastos preliminares y materiales que se utilizan en el

area administrativa, determinando los gastos de administracion.

Por consiguiente,se establece la razon social que denomina la parte colectiva del
negocio por | a cual | gl ueev as ieg n infoi nthateri@radp eu sit Hee adl

personeria natural los cuales comiequisitos de inscripcién sondaiguientes:

1. Carta de solitud de inscripcion.
Copia d cedula de identidad.

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

Un correo electronico.

Libros contableslebidamente inscritos en el registro mercantil.



10¢
Tteall ( )

6. Fotocopia del titulo o carta de egreso de la universidad que estudio.

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

Esto permitagyue la constitucionesa mas rapida y sencilla, ademas de no requerir de una
inversion elevada, ante las siguientes inscripciones:

llustracién13 Constitucién de la microempresa
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Registro Mercantil

———

DGI Direccion General de Ingreso
M de jf'z,
N Lﬁ‘ ‘ Alcaldia Municipal de Jinotepe
MINSA o
MINISTERIO Ministerio de Salud
~ DE SALUD /

Instituto Nicaraguense de Seguridad Social

MITRAB

Ministerio

Hinsstes Ministerio del Trabajo
el Trabajo

MIFIC
A

Ministerio de Fomento, Industria y Comercio

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

El negocio esta sujeto por la ley 645 de promocion fomgmtesarrollo en la que se

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

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

En base do estableciden el Arto. 4 se verifica qugertenece a la divisibde micro
empresa, como etapa inicial del progesé da inicio con un total densiembros dentro de
las instalacionesen la siguiente habla se muestra la clasificaciéia Mipymesegunel

articulo.

Tabla35 Division de lasMi pymes

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

Anuales (Cordobas

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

A continuacibnse muestra cada entidad con sus respectivos tramites para legalizar el

negocio y este funcione de manera legal
Registro mercantil.

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

optar al registro, sefectua lo siguiente:

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

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

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

siguiente:

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

Libro diario y mayor que ya estén inscritoaregistro mercantil.

o r v e

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

contrato de arrendo) del domicilio particular y del negocio.

Por parte de la direccién general de impuesto y apoyo del gobierno se establece una
cuota fija equivalente a C$200.06rdobas netoson el objetivo de ayudar a las Mipymes
al desarrollo de swrecimiento permitiéndoles un pago de impuesto bajo durante sus

primeros inicios.
Alcaldia municipal de Jinotepe.

En tercerainstancia se debe matricular el negociol@municipalidad en donde esta
ubicado el establecimiento, es decir en la Alcaldiani®lpal de Jintepe Los requisitos
para obtener matricula del negocio (alcaldia de Jinotepe articuld, B@den tributaria n°
3 11) son:

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

tributaria.
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3. Requisitos indispensables presentar copia de los ultimos recibos de pagos de IBI.
Limpieza publica y recoleccion de basura del local donde se establece el negocio,
para los ge se vana apertura, o bien para los locales donde se atreme
establecidos.

Llenar formato de solicitud de matricula.

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

Copia del contrato de arriendo.

Pago de un#oto de solicitud de matricula.

Pago de impuesto solsias ventas

© © N o o &

Pago ddimpieza publica y recoleccion d@sura C$50.00 mensual.

Pa pago de matricula segun el PAM (plan de arbitrio municipal) Decreto No 455
arto.6, establece qumiando se trate de aperturardeevos negocios empresae abonara
como matricula un 1% del dégd invertido, porlo tanto, la matricula a pagar es de
C$1,660.00

Ministerio de Salud (MINSA).

El producto a ofertaconsiste en una proteina vegesaluble, es decir, se basa en
producto de consumo el cual se debe de regir por la institucion goirtzd MINSA.
Dicho lo anterior se debe de contar con una licencia sanitaria que tiene vigencia de 2 afios a

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

1. Solicitud por escrito.

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

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

4. Croquis y distribucion del establecimiento.

5. Constitucion legal de la empresa, cuando se trate de peusities.
Lista de productos hacer elaborados en el establecimiento.
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7. Cumplir las buenas practicas de manufactura para fabricas en funcionamiento, de
acuerdo al reglamento técnico centroamericano.

8. Pagos de los aranceles establecidos segun la resoluaidstemi@l nimero 121
2007.

Una vez que se ha obtenido la licencia sanitaria prosigue el trdmite para el registro
sanitarioreflejado en la ley 774 en el capitulo Ill, articulo J&ara productos nacionales

con vigencia de 5 afios a partir de la entrega,i#d consiste en los siguientes pasos:

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

2. Adjuntar ficha técnica del producto a registrar.

3. Presentar 3 muestras debidamente etiquetadas de 500 gramos pas \sdtes
litros para liquidos, del producto que desea registrar.

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

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

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

7. Comprobante de pago de (andlisis).

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

Ya obtenido la licencia yegistro sanitario, se proceddaainscripciénsanitaria y su

debido requisit@sel siguiente:

1. Llenar la solicitud de inscripcion sanitaria, por tip® gptoducto, tiene un valor de
C$50.00

2. Copia vigente de la licencia sanitaria de la bodega de almacenamiento del producto.

3. Comprobante de pago de certificacion de inscripcion sanitaria. (C$500.00).
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La inscripcion sanitaria tendra el tiempo de vigencia lguguedeal registro, en el

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

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

departamento de afiliacion y fiscalizacion entre los requisitpresentar estan:

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

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

laborales, asegurandoles servicios de s@tada efecto de afiliacion son los siguientes:

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

Numero de atencion (original).

a b~ w0 N PE

Certificado de inscripcion en el RUC régimen general (original o copia) o

certificado de inscripcién en el RUC régimen cuota fija (origymaopia).

o

Constancia de matricula municipal (original y copia).
7. Cedula de registro unico de contribuyente (RUC) (original y copia).

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

Todoempresario tiene el compromiso de costar con licencia de higiene ydselgde!
trabajo para que lantidad pueda asumir sus obligaciones, este tipo de tramite se lleva a
cabo en el MITRAB quien formula, evalla, dirige las politicas del establecimiento como
sector privado,promoviendo y asegurandel mejoramiento eficiente y eficaz de los

distintos sectees, de igual manera este lleva relacion ante instituciones gubernamentales
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como el INSS, entidades médicas y de capacitat@nicencia tiene una duracion de 10

afos habiles,gra dicha licencia se requiere de:

Constancia de afiliacion como empleadoiNSS.
Documentos de identidad.
Escritura publica de constitucion y estatus.

Formato de solicitud del tramite de licencia HST.

a kr w N e

Comprobante de pago de certificacion de licencia sanitaria C$ 3,380.00
Registro de la marca.

Nombre y direccién del soli@hte.

Lugar de la constitucion de domicilio del solicitante.

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

Etiquetas con la reproduccion de la marca, emblema sefial de pdlicid

Sefalar si el interesado reivindica derecho de prioridad.

N o g s~ wDdPRE

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

8. Firma del solicitante o su apoderado.

4.1 Marco legal (forma juridica)

El marco legales un elemento fundamental palaproyecto,este permite al negocio
identificar las normas, reglamentos y leyes por la cuabsstruye y rige, pareealizar las
debidas actividades de manera trasparente, evitando en incumplir con lo estipulado

violentar las leyes que ya estdecretadan la Republica de Nicaragua

La formalizacién del proyecto inciden los rubros opeti@os y economicos del
proyecto partiendo de laase legafjue es emitida por la asamblea de Nicaragua quien los

publicadaen la gaceta diario oficigles reflejada en leonstitucion politica de Nicaragua.

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

ella no puede existir la actividad financiera, tributaria, penas, sancionesogagd.as
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leyes son las encargadas de regular los impuesttsfoytos en materia tributari@omo
rama del derechprivado la ley civilo comunva buscanddéas normativas que regulan los
actospor la via delerecho mercantito exista una norma espec#ique se pueda aplicar;

en ese caso entra la ley civil.

En la siguiente tabla se representa la ley, articulo e impacto por la cuatnsael

establecimiento AHeal't Fito.

Tabla36 Marco legal

Ley Articulo Impacto

El cédigo laborales un instrumento juridic
de orden publico en el cual el estado reg
las relaciones laboral&mpleadotEmpleado,

en el cual mdiante la prestacion dg

TITULO IV trabajado este obtenga una remuneracion
DE LOs | Sus servicios y que contemplan tanto dereq
SALARIOS como obligaciones por ambas partes.
CAPITULO I Ahora bien, respecto al capitulo Il de |
DE LAS : 1 ' '
vacaciones, aqui todo trgador tiene derechi

Codigo detrabajo | VACACIONES | jisfrutar sus vacaciones con goce de sal
Art. 76 CT El célculo de las vacaciones se obtig
CAPITULO IV gividendo los30 dias que tiene el mes ent
DEL DECIMO | 55 12 meses Io que da como resulto pars
TERCERMES | 1imer mes d@.5dias que se le va sumand
Art. 9395 CT

cada mepan calcular el tiempo de vacaciol

Con respecto a pago de décimo tercer 1
del Capitulo IV arto. 935 el pago adicione
se pagara un mes de salario cuandg

trabajador halle laborado continuamente tg
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el ano; salvo de lo contrario se le pagar:
parte proporcional mayor de 1 mes, menol

1 afio.

Ley de higiene y
seguridad

ocupacional

Titulo V
CPITULO |

DE LA
HIGIENE Y
SEGURIDAD

OCUPACIONAL
Arto. 100129

Esta ley tiene por obligacion velar por
seguridad laboral tanto del Empleador co
del empeado garantizando de esta manera
condiciones Optimas para el desarrollo

trabajo; pero sobre todo cuidar y salvaguat
la vida humana reduciendo o eliminando t(
riesgo eminente en el cual se estd inm¢
como trabajador. Para ello es neces
dotarlo de equipos de trabajo que sean
para

la actividad y dar las mejor

condiciones para que sea un espacio segu

Ley de justicia
tributaria y

comercial

Ley No. 257

Esta ley tiene por objeto establecer
politica impositiva, en consonancia con
principios de generalidad, neutralidad
equidad de los tributos, y de facilitacion de
actividades econdémicas en el marco dg
democracia econdmica y social. Dictas
referentes en cuanto a las retencione;

exenciones d&/A.

Ley de marcay
otros signos

distintivos

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

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

marcas y otrosignos distintivos.

Esta ley favorece al propietario de la marce
este caso signo que lo tiene registrado d¢

manera que cualquier otro producto
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empresa similar no puede hacer uso dg
distintivo.

En su numeral 1. Establece que
contribuyentes en el arto. 31 de la ley, durg
REGLAMENTO | los primeros 3 afios de inicio de operacio
DE LA LEY 822 | mercantil se estd excepto de pago min
Ley de concertacior Seccion Vllpago| definitivo de IR siempre que la actividad he
tributariapara minimo sido constituida con nuevas inversiones.
Impuesto definitivo del IR
Arto. 59

excepciones

Numeral 3. Las inversiones sujetas a etaf
plazo de maduracion del proyecto. El MH(
en coordinacion con el MIFIC vy ¢
MAGFOR, segun sea el caso, determinarg
maduacion.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

4.2 Estructura de la organizacion

Como parte de la conformacion formal de la empresa y con el objetivo éeudar!
identidad empresarial quitiferencie ala micro empresa Healt Fit da competencia, se
elabora el plan estratégico en el cual constara de la siguiente informacion:

Mision: Somos unamicro empresa enfada al segmentde salud yFitnessque se
especializa en la produccion y distribucion de prodpobdeicode consumo organico libre
de susincias toxicas interesados erejorar la salud de las personasallajamos
diariamentecon el cumplimiento denormasen higiene garantizandole al consumidor
seguridady calidaden el productosuministrado, de tal manera permitiendo superar las
expectativas de nuestros clientes y ser sobresaliente ante un ambiente competitivo

generandole valor a la micro empresa.

Vision: ACrecer como empresa que permita dar la oportunidad deageria sociedad

empleos, deigual forma ampliar la linea Fit codiferentes productos proteicos y
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posicionarnos como una empresa lider en la fabricacidén y distribdeigroductogjue

contribuyan al mejoramiento fisico y de la salud en la pafs®

Valores:

Valores primordialegs ue ori entan a AHealt Fit

1.
2.

Responsabilidad: Asumir con caracter y seriedad el trabajo.

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

Honestidad: Ser transparente y leal ante la empresa.

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

Calidad: Buscar la excelencia hasta el dltimo detalle.

Liderazgo: Causar un impacto positivo en los demas.

Compromiso socialcontribuir con un desarrollo sostenible de la socigdanto

con el medio ambiente (ecosistemas saludables, equidad social y buena gobernanza
organizacional).

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

Tolerancia: Ser respetuoso con las personas sin imp@ritadolede religion, raza,

sexo y credo politico.

10.Respeto:Comprender y aceptar las diferentes formas de actuar y pensar de los

colaboradores, proveedores y clientadyase soélida de toda sociedad se basa en el

respeto.

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

microempresa.

12.Innovacionir al ritmo delas nuevas tendencias que exige el mercado.

13.Independencia: Ser autbnomo y no esperar a que le soluciones sus problemas, salvo

gue este fuera de sus manos.
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14.Eficiencia y eficacia del servici®drindar un servicio en el mejor tiempo posible

12C

con un trato amable y responsable.

Tabla37 Politicas, objetivos y reglas

Politicas

Objetivos

Las politicas son guias generales
ayudan a la toma de decisiones

lineamentos en laque se enrumba ¢

Los objetivos que alcanzara la micre
empresa seran en un periodo a®&to y

largo plazo, dirigidoa hacia la actividag

establecimiento de maneranterna y| empresarial geerando los resultadg
externa. deseados.
Internas Corto plazo
1. El salario se pagara mensual. 1. Dar a conocer nuestro negoci
2. Llegada puntual. nivel departamental y namal.
3. Utilizar uniforme. 2. Ser un negocio reconocido
4. Aseo personal y débcal. posicionado en nuestrg
5. Evitar el uso de celulare mercados metas.
mientras se realiza el trabajo. 3. Asesorarnos y capacitarnos
6. No juzgar ni dar bromas a s las tendencias de product
clientes y comparieros. fitness.
7. El colaborador no debe filtre 4. Promover a la empresa en
informacion que concierne cq distintas redes sociales.
la empresa.
8. Mantener una  estructu
organica enfocada a [
necesidades y ugtos de los
clientes.
9. Atencion personalizada.

10.La evaluacion del desempe

se har&ada 2 meses.
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11.Dar cumplimientos a o
requisitos de los clientes.
12.Armonia con la sociedad

valor de los clientes.

Externas

Largo plazo

3. Créditos para negocios.

5. Promociones al publico

1. El horario de atencién se ha 1.

enhorarios de oficinas.

2. Descuentos en temporadas

4. Rebajas sobre compras 2.

negocios y usuarios comunes

temporadas especiales.

6. Garantia para el traslado 3.

pedido.

5. Generar empleos directos

Equiparnos de  tecnolog
paulatinamente paraejorar los

procesos y buscar la eficieng

absoluta.
Expandirnos a otro
departamentos del pa

ofreciendo un servicio d
calidad.

Aumentar la rentabilidad d
nuestra empresa.

Capacitar 100% al personal.

indirectos.
Ganar partipacion de
mercado.
Distribuir nuestros producta

fuera del pais.

Reglas

0w N PE

La jornada de trabajo ordinario es déatas.
Pertenecer en su puesto de trabajo.

El horario de entrada es a las@An

Cualquier discusion que llegue a golpe tendolsecuencias graves para

colaborador.
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Ser ordenado en su lugar de trabajo.
Se prohibe el uso de celulares que interrumpa durante la jornada laboral.
Los trabajadores tienen derechos a los siguientes permisoseddoaalicodigc
de trabajo :

a) Fallecimiento de familiares 3 dias.

b) Por matrimonios 5 dias.

c) Consultas médicas.

d) Por estudio o capacitaciones.

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

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

A partir de lo anterior se muestra la estructura organizacmrahaturaleza micro
administrativa teniendo en cuenta un amb#pecificdbasado en las unidades y cargos de
la entidad, con presentacion vertical, en ello se considsraaspectos sustantivos y
adjetivos para presentar la estructura jerarquica del negocio, con el fin déutomat
agilizar los procesos;oncentraidn de las funcionesieducir barreras en el negocio y

agentes externode igual manerhacer visibles cada uno s cargos.
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— Contador

4.3Ficha de cargo

La siguiente ficha de cargo parte del disefio organizacice@dpilando el compendio
de los cargos vigentes del neggpestosse clasifica conforme das distintas areda cual
complementan el establecimiento, asi como la informacion de cada una de las
caracteristicas especificas y los factores que componen cada uno ciErdgos, que
permiten describirlo como tal.

Tabla38 Ficha de cargo del administrador

Nombre del Carga Administrador

Area de Desempefio Unidad Administrativa

Depende de Nadie
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Cadigo: 00001

No. De plazas: 1

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Coordina las actividades relacionadas con la administracion de perseerdioa las

politicas asi como grantiza de manera eficiente y eficaz el proceso administrativ

negocio
FUNCIONES DEL CARGO
1. Supervisa a todo el personal de 1
2. Lleva base de datos digital del movimiento de personal cdmtado de

5. Elabora liquidacion de personal (con sus soportes correspondiente

8.
9.
10. Llevaregistro deCurriculumvitae de los aspirantesnaevas plazas

11.Extiendela hoja NIT, NAT para losservidores colaboradoregie ingresar

12.Realizagestiones ante el Instituto de Seguridad Social para garantizar tr

personal permanente y contratattaslados, Promociones, ingresos, reingre
egresos, subsidios y jubilados.

Coordina las etividades relacionadas con ldmainistracion de personal, en
otras: relaciones laborales, aplicacion del régimen y proceutio
disciplinario, higiene y seguridad del trabajo.

Realizaevaluacion del desemperio del personal cada 15 dias.

Fallecimiento, renuncia, despidos, cesantias por jubilacion y regbstiones
respectivas ante la administracion para realizar el pago.
Elaboracontrato de trabajos a nuevos ingresos.

Garantizala elaboracion del reporte de cotizaciones para el Pago al
INATEC, DGl y alcaldia.

Elaborandémina de pago al personalénsualmente).

Llevacontrol de vacaciones del personal.

sufra enfermedad y/o accidente laboral.
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de pensiones por jubilacion, invalidez o incapacidad, ingresos, subsidios

de cheques, colillas.

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

14.Realiza y cotiza cada uno de los materiales gnsitios a utilizar en |
produccion de proteina

15.Busca e investiga la mejor opcion de proveedores.

16. Supervisa la higiene del personal y limpieza correspondiente emcadie la
areas del negocio.

17.Garantiza un servicio de calidad a sus clientes.

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

19.Implementa estrategias de promociones en sus servicies ehnambient
competitivo ergue se vive.

20.0rganiza y cotrola cada una de las actividades rutinarias del negocio pa

haya un mejor desempefio en las mismas.

PERFIL DEL CARGO EXPERIENCIA LABORAL

1. Licenciaturas en administracion { De 1 a2 afios de experiencia en
empresas, nhegocios, derecho | carga
carreras afines.

2. Mayor a 24afios.

3. Manejo de programas q
computacion.

4. Record de policia.

5. Certificado de salud.

6. Carta de referencia.

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

2. Contador. 2. Creativo e innovador.

3. Produccioén. 3. Comunicacion.

4. Ventas. 4. Responsable.

5. Honesto
Elaborado Revisado Autorizado
Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
Tabla39 Ficha de cargo Responsable de produccién
AHEALT FI To

FICHA DE CARGO

Nombre del Cargo:

Responsable de produccion

Area de Desempefio:

Unidad de produccion

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

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO
Ejecutar reportes de avisos amntenimientos para evitpérdidade tiempoen area
de produccidn, llevar control de inventarios y estar a cargo de la gestion del co

calidad para que la produccién cumpla con los estandares y requisitos necesari

FUNCIONES DEL CARGO

A w0 NP

Recibe la materia prima.

Ordena y tasifica la materia prima dmodega.

Selecciona la materia prima para obtener la mejor calidad.

Realiza el tostado de arroz, aventegral ycacahuate.
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5. Realiza el disecado deasas.

6. Supervisa a todo el proceso productivo.

7. Mezclay tritura todos los ingredientes en el molino.

8. Asegura el control de la calidad.

9. Empacay sella gdroducto.

10. Inspecciona el producto terminado.

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

12.Lleva control de la notificacion de O6mdes de produccion, mediante
verificacion fisica de entrada y salidas para cumplir con los pararn
establecidos de los abastecimientos.

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

14.Asegura que el colaborador tenga el equipo neicegazara realizar sy
funciones.

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

16.Reporta cualquier prd&ma que afecte a la produccion.

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

18.Mantiene limpia el area de trabajo.

PERFIL DEL CARGO EXPERIENCIA LABORAL

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

RELACIONES DEL CARGO APTITUDES
1. Administrador. 1. Liderazgo.
2. Produccion. 2. Eficiente.
3. Ventas. 3. Eficaz.
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4. Creativo e innovador.
5. Comunicacion.
6. Responsable.
7. Honesto
Elaborado Revisado Autorizado
Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
Tabla40 Ficha de cargo del vendedor
AHEALT FI To

FICHA DE CARGO

Nombre del Cargo:

Jefe de Ventas

Area de Desempefio:

Venta

Depende de: Administrador
Cadigo: 00003
No. De plazas: 1

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Conocimientos erventas concapacidad de persuadir y cerrar negscitquidar las
ventas de despachos semanales, velar por un adecuado manejo del {
cumplimientos de metas, excelencia en el servicio, cobertura de clientes, negq

venta y garantizar un servicio extraordinario con una correcta administraciéntde

FUNCIONES DEL CARGO

1. Planifica y organiza la ruta asignada.

la empresa y asesorarlos en su compra.

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

3. Crea la necesidad en los clientes y posibles clientes con el producto qug
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productos que comercializa.

Mantiene al tanto las promociones de la empresalpardarles dos clientes.
Cumple con lasnetas de ventas que se le asigna mensualmente.

Reporta diariamentgus ventas a la administracion.

4. Maneja laobjeciones de la manera correcta con los prospectos.

5. Comunica a los clientes la adecuada informacién y precios acerca

Atiende solicitudes de pedidos a tiempo.

11.Mantiene limpia el area de trabajo.

10.Lleva un control de documentos (Facturas)

PERFIL DEL CARGO

EXPERIENCIA LABORAL

4. Manejo

Licenciaturas en administracion

empresas 0 mercadeo y publicidad

2. Ambos sexos.

3. Mayor a 20 afos.

de

computacion.

programas @

Experiencias en ventas y liquidacion

rutade 1 a 2 afios de en el cargo.

5. Record de policia.
6. Certificado de salud.
7. Carta de referencia.
RELACIONES DEL CARGO APTITUDES
1. Administrador. 1. Servicial
2. Ventas. 2. Comprometido
3. Honesto (a)
4. Proactivo (a)
5. Puntual y Carismatico (a)
Elaborado Revisado Autorizado

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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Tabla41Ficha de cargo del contador
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AHEALT FI TO

FICHA DE CARGO

Nombre del Carga Contador
Area de Desempefio Contabilidad
Depende de Nadie
Cédigo: 00004

No. De plazas: 1

OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Colabora, analiza y propone @hétodo contableasignadas a la nidad en g
cumplimiento del mandato de ley, llevando el control y regi#idSistemale gastos

ingresos y demas operaciones econémicas que realiza la pequefia empresa.

FUNCIONES DEL CARGO

cuenta del banco.

1. Registra en lofbros contables diario y mayor de las operaciones (iieaas.
2. Lleva el control e inventario de mobiliario y equipos de la empresa.

3. Concilia saldos de Ingresos con el area de caja y egresos con el es

4. Efectlaarqueos periddicos del efectivo de caja general y fondos fijos; ve
archivos y sistemas de control de los documentos contables del area, ct
procedimientos establecidos.

5. Regidralas operaciones contablesfin de asegurar el cumplimiento germas
de control interno establecidas.

6. Revisa elreporte del INSS que elabora la unidad de administraciélaboras
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cuadratura para su respectiva liquidacion y pago.

7. Elaboralas conciliaciones bancarias, previa revision de los estados de g
remitidos por las entidades bancarias, con el fin de establecer el saldo
mismos.

8. Realiza arqueos de caja chica.

PERFIL DEL CARGO EXPERIENCIA LABORAL
1. Licenciatura en Contabilidad Publi¢ Tener al meno® afios de experienc
y Finanzas, o alguna carrera afif en el area de contable de algy
los procesos de Contabilidad | entidad
finanzas.
2. Mayor a 25 afos.
3. Uso de programas informaticos.
4. Record de policia.
5. Certificado de salud.
6. Carta de referencia.
RELACIONES DEL CARGO APTITUDES
1. Administrador. 1. Liderazgo.
2. Contador. 2. Disciplinado.
3. Produccion. 3. Visionario.
4. Ventas. 4. Honesto.
Elaborado Revisado Autorizado

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Nota: Aunque el cargo del contador sea tercia rizadoel organigramalebido &
outsourcingquetrata de asignar actividades de servicio de una empresa exeneakza
ficha descriptivapara futuro cargo permanente que de igual manera cumple las mismas

funciones.
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4.4 Actividades y gastos preliminares
Entre las actividadese encuentra cadeamite con sis respective gastos preliminares

parala constitucion legadlel negocio

Tabla42 Actividades y gastos preliminares

Healt Fit

Actividades y Gastos preliminares

Actividad Cantidad | Costo unitario Costo total
Constitucién mercantil C$ 2300
Fotocopia de documentos 4 C$ 200 C$ 800
Pago de transporte 1 C$ 15.00 C$ 15.00
Inscripcion DGI C$ 22100
Pago de transporte 1 C$ 15.00 C$ 15.00
Fotocopia de documentos 6 C$ 1.00 C$ 6.00
Cuota fija 1 C$200.00 C$ 200.00
Matricula alcaldia de Jinotepe C$1,97800
Fotocopia de documentos 4 C$ 200 C$ 8.00
Pago de una foto de solicitud de
matricula 1 C$ 1000 C$ 1000
Pago de impuesto sobre la ventg 1 C$ 250.00 C$ 250.00
Pago de limpieza publica
recileccién Ze ba:ura ' ! C$ 5000 C$ 5000
Pago de matricula 1 C$ 1,66000 C$ 1,66000
MINSA C$ 61800
Pago de transporte 1 C$ 1500 C$ 1500
3 C$ 1.00 C$ 3.00

Fotocopia de documentos
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Solicitud de llenado de licencia 1 C$ 5000 C$ 5000
Solicitud de inscripcion sanitaria 1 C$ 5000 C$ 5000
Comprobante de certificado 1 C$ 50000 C$ 50000
Afiliacién INSS C$ 1000
Formulario denscripcion del

empleador 1 C$ 300 C$ 300

Formulario de inscripcion del
trabajador 1 C$ 300 C$ 300
Formulario de acceso al SIE 1 C$ 300 C$ 3.00
Constancia de matricula municip 1 C$ 100 C$ 100
Licencia de higiene y seguridad del trabajo MITRAB C$3,38300
Fotocopia de documentos 3 C$ 200 C$ 6.00
Pago de licencia sanitaria 1 C$3,38000 C$3,38000
Registro de marca MIFFIC C$ 3.00
Fotocopia de documentos 1 C$ 200 C$ 200
Marca a registrar 1 C$ 100 C$ 100

Total

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

4.5Equipos de oficina

Healt Fit cuenta con d@seadde oficina, una de administracién y otra de ventas para su

funcionamiento eficiente y eficaambas cuentaoon equipo de oficina que facilitan cada

actividad.

Tabla43 Equipo de oficina

Healt Fit

Equipos de oficina

Descripcion

Cantidad

Costo unitario

Costo total
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Mobiliario de oficina C$ 6,100.00
Escritorio caof 1 C$ 150000 | C$ 1,50m0
Escritorio caohb 1 C$ 240000 | C$ 2,400
Silla de escritorio ergondmica 2 C$ 1,10M0 | C$ 2,20000

Equipo de computo C$ 2300000

Computadora 1 C$ 20,000.00 | C$14,000.00
Computadora Dell 1 C$ 14,000 | C$ 8,00000
Impresora hp 1 C$ 1,00m0 C$ 1,000
Equipo de limpieza C$ 670.00
Cloro 1 Cs$ 12@0 C$ 12000
Desinfectante 1 C$ 15000 | C$ 15000
Alcohol gel 1 C$ 800 | C$ 8M0
Escoba 1 C$ 8000 | C$ 80
Pala 1 C$ 4@0 C$ 4@0
Papelera 2 C$ 10000 C$ 200
Papeleria deficina C$ 1,37900
Rema de papel blanca 2 C$ 35M0 C$ 70M0
Fdélderes 25 C$ 3.00 C$ 790
Agenda 2 Cs$ 1200 C$ 240
Block de nota 1 C$ 400 C$ 4000
Libro de ingresos 1 C$ 60.00 C$ 600
Libro de egresos 1 Cs$ 60 Cs$ 6000
Libro de inventario 1 C$ 6M0 C$ 6000
Utiles de oficina C$ 79300
Lapiceros 4 C$ 00 C$ 2000
Resaltador 4 C$ 700 C$ 2800
Marcador 3 C$ 150 C$ 4500
Tijera 2 C$ 2500 C$ 5000
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Regla 2 C$ 50 Cs$ 100
Separador 2 C$ 350 Cs$ 7000
Engrapadora 2 C$ 6500 C$ 13m0
Saca grapas 2 C$ 450 C$ 9000
Grapas 2 C$ 200 Cs$ 4000
Ampo 2 C$ 6000 C$ 1200
Tabla Clap 2 C$ 7900 C$ 1500
Chinches 1 C$ 4000 C$ 400

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Tabla44 Contratacion de servicios

Descripcion Empresa Periodo Costo total
C$ 142050
Agua ENACAL Mensual C$ 8250
Luz DISNORTE DISSUR| Mensual C$ 28800
Casa claroCable, internet
) C$ 1,80.00
y telefonig. CLARO Mensual

!

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

4.6 Gastos administrativos

Los gastos administrativos en los cual incurre el negddibe a | don Iésigdstos que
no estan directamente vinculados conpladuccion, venta y distribucién de la proteina
PROTIVEG Estos gastos estan relacionados con el establecimiento en su conjunto en lugar
de un departamento individual.
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En el cual se llevara un control dada una de las salidas de dinero del establecimiento,
en este caso el pago mensual deacdbajador del negocigermitellevar el adecuado
registro depagovisualizado en la némingue estara clasificada de la siguiemtanera:
organo administrativo yrgano adjetivo en donde setdllara claramente el nombre de
cada colaborador que integra el neigpademasus salarios estaran asignados de acuerdo
a la ley625 del salario minimo ddlicaragua en dond&e expreséa clasificacion deMicro
y pequefia indstria artesanal y turisticen la siguiente nomina se observa los aspectos

Fiscales, legales y organizacional.
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Tabla45Nomina de pago
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PLANILLA DE PAGO AL PERSONAL DE "HEALT FIT"

. Numero de| S/ Basico e Inss Inss Total .
Nombres y Apellidos Cargos INSS Mensual Antigliedad| Sub-Total Laboral Patronal I.R. Deduccion Neto a Pagall Firma del Empleado
ORGANO ADMINISTRATIVO
Unidad Administrativa
Catalina Guadalupe Mendez Gom%&dministradore 13349349 C$ 8.000,00 C$ 8.000,00| C$ 560,00 C$1.720,00 C$ 560,00 C$ 7.440,00
Sub-Total Organo Administrativo C$ 8.000,00(C$ - C$ 8.000,00| C$ 560,00/ C$1.720,00| C$ C$ 560,00 C$ 7.440,00
ORGANO ADJETIVO
Produccion
Luis David Calderon. Productor | 11545341 C$ 4.847,41 C$ 4.847,41| C$ 339,32| C$1.042,19 C$ 339,32| C$ 4.508,09
Marvin Jose Mendoza Palacio Productor | 12356265 C$ 4.847,41 C$ 4.847,41| C$ 339,32| C$1.042,19 C$ 339,32| C$ 4.508,09
Sub- total C$ 4.847,41] C$ - C$ 4.847,41] C$ 339,32| C$1.042,19| C$ C$ 339,32| C$ 4.508,09
Ventas
Ximena del Socorro Carrion Jiméngz Vendedor | 9588280 | C$ 6.700,00 C$ 6.700,00| C$ 469,00| C$1.440,50 C$ 469,00 C$ 6.231,00
Sub- total C$ 6.700,00 C$ - C$ 6.700,00] C$ 469,00| C$1.440,50| C$ C$ 469,00/ C$ 6.231,00
Sub-Total Organo Adjetivo C$11.547,41 C$ - C$11.547,41) C$ 808,32| C$2.482,69| C$ C$ 808,32| C$10.739,09
Total C$ 19.547,41 C$ - C$19.547,41| C$1.368,32| C$4.202,69| C$ C$ 1.368,32| C$18.179,09

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

Lic. Catalina Guadalupe Mendez Gomez

Elaborado por:

Administradora




13¢€
Tteall ( )
Tabla46 Gastos de administracion
Gastos de administracion

Mes Enero Febrero Marzo Abril
Equipo de oficina C$20,100.00 C$4204 C$4204 C$4204
Papeleria Ytiles de
Oficina 1,084.0C
Equipo de Limpieza 134.00 134.00 134.00 134.00
Alquiler de oficinas 1,320.0¢ 1,320.00 1,320.00 1,320.00
Servicios basicos 74,1 74,1 74,1 74,1
Salario del personal 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.0d
Gastototal C$25.712,1 C$4.948,5 C$4.948,5 C$4.948,5
Mes Mayo Junio Julio Agosto
Equipo de oficina C$420.4 C$420.4 C$420.4 C$ 4204
Utiles de Oficina 1,084.0C
Equipo de Limpieza 134.00 134.00 134.00 134.00
Alguiler de oficinas 1,32000 1,32000 1,32000 1,32000
Servicios basicos 74,1 74,1 74,1 74,1
Salario depersonal 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Gastototal C$6.032,5 C$4.948,5 (C$4.948,5 C$4.948,5
Mes Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Equipo de oficina C$ 420. 4 C$420.4 C$420.4 C$420.4
Utiles de Oficina 1,084.00
Equipo delimpieza 134.00 134.00 134.00 134.00
Alquiler de oficinas 1,32000 1,32000 1,32000 1,32000
Servicios basicos 74,1 74,1 74,1 74,1
Salario del personal 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
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Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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5. Plan financiero
La micro empresa Healt Fit lleva a cabo el plan financiero siendo esta una de los
factores principales para la toma de decision, ademas llevar un control constante de las
operacions financieras, aqui se determina cual es la situacion actual del establecimiento y

gue rentable es el proyecto de emprendimiento, asi como buscar opciones atractivas que
permitan ahorrar en costos y gastos incurridos.

Es necesario establecer de formaalzomo se realiza cada actividad econémica que se

realiza durante un periodo determinado, a continuacion, se estableen los siguientes
objetivos:

Corto plazo: Plantedos montos y distribucién de inversion inicial, realizando a su vez
proyecciones a cincafios de los estados financieros.

Mediano plazo:Analizar y valorar la rentabilidad de la micro empresa mediante los
calculos de las razones financieras.

Largo plazoDeterminar la rentabilidad total del proyecto.

5.1Inversiones y fuentes de financiamiento
Se cuenta con una inversion inicial para poder llevar a cabo el proyecto a
emprendimiento entre ellas estan las fijas, de capital propio y la inversion total de igual

manera se cuenta con fuente de financiamiento internas.
5.1.1. Activos fijos.

Los Activos fijas son bienes deaturaleza tangibles, con vida Gtil de mas de un afio que

se adquieren o0 se compran para ser utilizados en las operaciones del negocio de
emprendimiento, con el fin de obtener ingresos.

En el caso del negocio ddkalt Fit se obtuvo un tdtde C$ 27.682,62 en el periodo de

un afio en activos fijos, que se puede apreciar en la siguiente tabla.

Tabla47 Activos Fijos

Healt Fit
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Activos fijos

Caja C$ 3.400,0(
Banco 1.700,00Q
Inventario de Materia Prima 22.582,62

Total Activos Fijos

C$ 27.682,6

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

5.1.2. Activosintangibles.

141

El activo intangible, esta defino por aquellas partidas que representan la utilizacion de

los servicios o consumos de bienes, pero que en virtud de que se espera que produzcan

directamente ingresos especificos al futuro.

Healt Fit cuenta con un total deb®5,677.00 activos intangibles, distribuidos entre la

magquinaria, equipo de reparto, mobiliario, equipo de oficina, papeleria, utiles de oficina,

gastos de organizacion e instalacion y equipo de computo.

Tabla48 Activos intangibles

Healt Fit

Activos Intangibles

Magquinaria C$22.337,0(
S/

Maquina Selladora 12.200,00

Horno Eléctrico 6.237,00

Molino de grano Eléctrico 3.900,00

Equipo de Reparto 19.500,0C
S/

Motocicleta 19.500,0C

Mobiliario y Equipo de Oficina 19.100,0(
S/

Escritorio de Madera 39" x 26 1.500,00

Escritorio de Madera 59" x 31 2.400,00
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Mesa de Acero Inoxidable (2) 13.000,00
Silla de Escritorio ergonémica (2) 2.200,0Q
Papeleria y Utiles Oficina 2.168,00
Gastos de Organizacion e Instalacion 10.572,0C
Equipo de Computo 22.000,0C
Total, Activos Intangibles C$95.677,0C

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

5.1.3. Capital de trabajo.
El capital representa todos los recursos que dispone el negocio para la realizacion de sus
operaciones que han sido aportados, y de donaciones recibidas en especie por sus

copropietarios.

Para llevar a cabo el desarrollo del negocio HealUFitapital de trabajo se organiza de
la siguiente manera: En el caso de la materia prima se proyecté para 3 meses, pues este
tiempo es el necesario para generar ingresos suficientes para la realizacion de futura
produccion. Los sueldos y salarios, gastakninistrativos y de venta, también se
encuentran proyectados a los 3 primeros meses, en lo que el negocio genera ingreso los

cuales estan proyectados a generar en los 2 primeros meses.

Tabla49 Capital de trabajo

Healt Fit
Capital de Trabajo
Compra de materia prima directa C$ 31.916,5C
Sueldos y Salarios (3 meses) 15.290,16€
Seguro Social (Aporte Patronal, 3 meses) 5.386,5C
Gastos Administrativo 17.283,01
Gastos de Venta 14.958,1¢
Menos % venta de conta® meses) 33.150,0C
Sub total Capital de Trabajo C$ 51.684,3

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019
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5.1.4. Inversion total.
La inversion total necesaria para iniciar con el funcionamiento del negocio Headt Fit
de C$ 103,631.33 en su equivalente en dolares $3®4ste monto surge de los fondos

de sus propietarios.

Tabla50 Inversién total

Healt Fit

Inversion Total C$103631,37

Fuente: Equipo Multidisciplinario

5.1.5. Estructura del financiamiento.
En la estructura de financiamiento se contemplan todos los costos fijos, diferidos el

capital de trabajo y ébtal de inversion.

Tabla51 Estructura de financiamiento

Healt Fit

Estructura de financiamiento

Descripcion Total

Inversién Fija

Mobiliario y Equipo de Oficina 6,100.00
Maquinaria 22,375.00
Vehiculo para distribucion 19,500.00
Sub total Inversion Fija C$ 47,975.00
Inversion Diferida

GastodOrganizacion 2,922.00
Publicidad al inicio de las operaciones 1,050.00
Sub total Inversién Diferida C$ 3,972.00
Capital de Trabajo

Compra de materia prima 31,916.50
Sueldos y Salarios (3 meses) 15,290.16

Seguro Social (Aporte Patronal, 3 mese;s 5,386.50
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Gastos Administrativo 17,283.01
Gastos de Venta 14,958.16
Menos % venta de contado (1 meses) 33,150.00
Sub total Capital de Trabajo C$ 51,684.33
Inversién Total C$ 103,631.33
Total Inversion C$ 103,631.33
Fondo Propio C$ 72,900.00
Estructura del Financiamiento 100%

Fuente: Equipo Multidisciplinario

5.2Ingresos, egresos y costos
Se cuenta con ingresos obtenidos de las ventas del producto PROTIVE Qe zse
lleva un control de los egresos que incurre el negocio. Los costos se toman en cuenta todo

lo costos que se incurren en producir y vender la proteina.

5.2.1. Punto de equilibrio.
El andlisis del punto de equilibrio, es una técnica util para estudiar las relaciones entre
los costos fijos, costos variables y los beneficios. El punto de equilibrio es el nivel de
produccion en el que son exactamente iguales los beneficios por vensaradale los

costos fijos y variables.

Para poder llevar acabo el punto de equilibrio en el primer mes de operaciones en
negocio Healt Fit se identificaron los cotos fijos, variables y los ingresos futuros
trasladados de las proyecciones de ventas, gaesinginarlo anualmente sketerminaron
los gastosla proyeccion de la compra de materia prima, los gastos, la proyeccion de venta
todos estoanuales.

Tabla52 Punto de equilibrio mes de enero

Healt Fit

Punto de equilibrio mes denero

Costos Gastos Punto de equilibrio

11827,471 10179 22006,47 145,6905665
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219,56815 68,52 151,0493¢

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019

Tabla53 Punto de equilibrio anual

Healt Fit

Punto de equilibrio anual

Costos | Gastos Punto de equilibrig

142845,86141472,49284318,39
1882,287445

219,56815 68,52 151,0493¢

Fuente: Equipo Multidisciplinari@g019
5.2.2. Presupuesto de ingreso.
Los ingresos que se esperan obtener para el pereda dfip son obtenidos mediante
las proyecciones de ventas y el precio de venta unitario previamente establecido mediante

la estructura de costo y precio.

Tabla54 Presupuesto de ingresos

Healt Fit

Presupuesto de ingresos

PROTIVEG (450g) |460.451,6¢

Total 460.451,6¢

Fuente: Equipo Multidisciplinaria019
5.2.3. Presupuesto de egreso.
Los egresos que se incurren en Healt Fit, estan constituido por los Costos directos y

costos indirectos. Las vacacas) treceavo mes, Indemnizacioseguro

Tabla55 Presupuesto de egreso

Healt Fit

Presupuesto de egreso

Arroz integral C$ 17,528.00

Avena integral 19,371.05
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Mani 24,012.00
Pasas 46,363.38
Envase tetra pack 18,252.16
Embalaje 2,301.93
Salarios 81,864.94
Vacaciones 6,822.07
Seguro social 5,730.54
Treceavo mes 6,822.07
Indemnizacion 6,822.07
INSS patronal 17,600.96
Luz 3,456.00
Agua 990.00
Alquiler 79,200.00
Internet 12,600.00
Combustible 5,760.00
Total egreso C$ 355,497.17

Fuente:Equipo Multidisciplinario 2019

5.2.4. Presupuesto de costos.

Para realizacién del presupuesto de costo se determiné el porcentaje de materia prima a
utilizarse, asi como su disminucion al momento de su elaboracion, traslado y envasado. En
la mano de obra necesaria para la elaboracion del producto se pagara pdesunida
terminadas, al ser un negocio nuevo es mas rentable pagar por unidades terminadas que en
un salario fijo. Los costos indirectos de fabricacion y materiales indirectos son necesario

parala elaboracion y distribucion del producto.

Tabla56 Presupuesto de costos

Healt Fit

Presupuesto de costo

Materia Prima 107274.8§
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Mano de Obra directa 17250
Costos Indirectos de Fabricaci 65463.24
Materia Prima Indirecta 20554.0948¢
Totales 210542.214¢
Fuente: Equipo Multidisciplinaria019
5.2.5. Estructura de costo.
Tabla57 Estructura de costos
HEALT FIT
Estructura de Costos Anual
Producto: PROTIVEG
Descripcion Ao 1\ Ao 2\ Ao 3\ Ao 4\ Afo 5 Costo Total
Materia Prima Directa
Cs$ C$ C$ C$ C$
Mani 24.012,00 25.212,60 26.473,23 27.796,89 29.186,74 C$ 132.681,4¢
C$ C$ C$
Arroz Integral 46.363,34 48.681,55 51.115,63 53.671,41 56.354,98 C$ 256.186,94
C$ C$ C$
Pasas 17.528,00 18.404,4C 19.324,64 20.290,84 21.305,39 C$ 96.853,2¢
C$ C$ C$
Avena Integral 19.371,5¢ 20.340,08 21.357,08 22.424,93 23.546,18§ C$ 107.039,77
Sub total Materia C$ C$ C$ C$ C$
Prima Directa 107.274,84 112.638,62 118.270,5¢ 124.184,0¢ 130.393,29 C$ 592.761,47
Mano de Obra Directa C$ -
Cs$ C$ C$ C$ C$
Operario 1 9.000,00 9.450,00Q 9.922,50 10.418,63 10.939,5¢ C$ 49.730,6¢
C$ C$ C$ C$
Operario 2 9.000,0C¢ 9.450,00 9.922,50 10.418,637 10.939,56 C$ 49.730,6¢
Sub total MOD C$ C$ C$ C$ C$
Directa 18.000,0¢ 18.900,0¢ 19.845,0¢ 20.837,25 21.879,11 C$ 99.461,3€
Costos Indirectos de Fabricacion C$ -
Cs$ C$ C$ C$ C$
Costos Fijo 61.802,21 64.892,32 68.136,94 71.543,7§ 75.120,97 C$ 341.496,27
C$ C$ C$ C$
Costos Variables 112.189,37 117.798,84 123.688,79 129.873,23 136.366,89 C$ 619.917,17
C$ C$ C$ C$ C$
Sub total CIF 173.991,59 182.691,17 191.825,77 201.417,01 211.487,8¢ C$ 961.413,3¢
C$ C$ C$ C$ C$
Costo Total Anual 299.266,47 314.229,79 329.941,2¢ 346.438,34 363.760,24 C$1.653.636,14
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Fuente:Equipo Multidisciplinario2019
5.2.6. Flujo de caja.
Existen varias formas de construir el flujo de caja para el proyesmoen dependencia
de la informacion que se desea obtener: la rentabilidad del prolectmtabilidad de los
recursos propios obtenidos o la capacidad de pago de un préstamo para financiar la

inversion.

En el flujo de caja se estructuran varias columnas para representar momentos que
generan costos y beneficios de un proyecto, estos pueden ser ocurridos durante un periodo
gue por lo general es de un afi.proyecto que hemos desarrollado se evaluara en un

periodo de 5 afios en el que se proyecta ingreso por ventas, gastos de operacién, costos y

financiamiento, par dar vida a este nuevo negodtm el caso de Healt il flujo de caja

es paraleterminar la rentabilidad del proyecto.

Tabla58 Flujo de caja

Concepto Afio 2020 Afio 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025
Saldo Inicial C$ 3.400,00] C$ 107.466,3% C$223.92565 C$ 35357020 C$497.279,00 C$ 655.981,0
Ingresos C$ 460.564,00 C$ 483.592,2D C$507.771,8] C$533.1604D  C$ 559.818,4P _ CS$ 587.809,3
Disponibilidad C$ 463.964,00 C$ 591.058,54 C$ 731.697,4p C$ 886.730,6D C$ 1.057.097,42 C$ 1.243.790.4
Egresos

Materia Prima Directa C$ 107.274,88 C$ 110.493,18 C$ 113.807,9p C$ 117.222,1p _ C$ 120.738,80 _ C$ 124.360.,9
Materia Prima Indirecta C$ 2055400 C$21.170,7p C$21.8058% C$22.460,0L C$23.133,81  C$23.827,8
Salarios C$81.8649% C$84.320,80 C$86.850,51 C$89.456,08  C$92.139,7L  C$ 94.903,9
Seguro Socil C$5.730,56  C$5.9024b C$6.0795F C$6.2619p  C$6.449,78  C$6.643,2
Inss Patronal C$17.600,05 C$18.12890 C$18.672,85 C$19.233,05  C$19.810,04  C$ 20.404,3
Vacaciones C$6.822,08 C$7.026,74 C$7.23754 C$7.454,6f C$ 7.678,31 C$ 7.908,6
Indemnizacion C$6.82208 C$7.0267h C$7.237,5h C$7.45467  C$7.6783L  C$7.908,6
Treceavo Mes C$6.82208 C$7.0267h C$7.237,5h C$7.45467  C$7.6783L  C$7.908,6
Luz C$3.45600 C$3.55068 C$3.66647 C$3.776,4p  C$3.889,76  C$ 4.006,4
Agua C$ 990,0 C$ 990,0 C$ 990,0 C$ 990,0 C$ 990,0 C$ 990,0
Alquiler C$79.2000D C$8L576,00 C$84.02328 C$86.54398  C$89.1403)  C$91.814,5
Combustible C$5.760,00 C$593280 C$6.110,78 C$62941]  C$6.48298  C$6.677,4
Internet C$12.600,0D C$12.978,0p C$13.367,3% C$13.768,35 C$14.1814L  C$ 14.606,8
Total Egresos C$ 355.497,6p C$ 366.132,80 C$ 377.087,1f C$388.370,00 C$399.991,4p C$ 411.9615
Disponibilidad Efectiva C$ 108.466,3% C$ 224.925,65 C$ 354.610,2D CS$ 498.360,60  C$ 657.10598 _ C$ 831.828,8
Caja Minima Requerida C$1.000,0p C$1.0000p C$1.04000 C$1.08L6p  C$1.12486  C$1.169,8
E;‘;eri?n?;fao Déficit sobre 18| o 107 466,34 C$ 223.925,68 C$ 353.570,29 C$497.279,00 C$ 655.981,07 | C$ 830.659,01

Disponibilidad Neta Final C$ 107.466,3% C$ 223.925,65 C$ 353.570,2p C$497.279,00 _ C$ 655.981,0 _ C$ 830.659,0
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Fuente: Equipo Multidisciplinari@019

5.2.7. Flujo de fondo.
El flujo de fondo nos muestra la evolucion financiera de la empresa, hasta cuando

alcanza su capacidad normal. Su propdésito es determinar anualmente el saldo liquido por

cadaafio una vez establecido los ingresos y egresos.

Para efecto de calcular la liquidez o el saldo liquido en un proyecto, el flujo de fondo

también es conocido como balance monetario, Aqui se incluyen los ingresos por ventas y el

financiamiento propio otoeylo por sus propietarios.

Para este punto, el negocio Healt Fit, basado con la proyeccion de 5 afios, en el que se

refleja su primer afio en cero, el total de ingreso para este periodo es de C$ 460.564.00

Tabla59 Flujo de fondo

Healt Fit

Flujo de Fondos

. ARoS
Descripcion 0 Ao 2020 | Afo 2021 | Afio 2022 | Afio 2023 | Afio 2024
Ingresos por Ventas C$ 460.564,0[C$ 483.592,2PC$ 507.771,8[L 533160,400p 559818,420
Costos de Produccion C$ 215.093,1[C$ 225.847,8BC$ 237.140,2p 248997,2328 261447,093
Utiidad bruta C$ 245.470,8C$ 257.744,3[/C$ 270.631,5p 284163,1682 298371,326
Gastos Administrativos C$84.378,84 C$ 86.910,2L. C$89.517,51 C$ 92.203,04 C$ 94.969,1
Gastos de Venta C$69.829,06 C$ 71.923,98 C$ 74.081,6b C$ 76.304,1D C$ 78.593,2
Utilidad antes de Impuesto C$91.262,98 C$ 98.910,24C$ 107.032,48C$ 115.656,04C$ 124.808,9
Depreciacion C$6.478,11 C$6.478,11 C$6.478,11 C$6.478,11 C$6.478,1
Inversion Fija -C$ 47.975,0D
Inversion Diferida -C$ 3.972,00
Capital de Trabajo -C$51.684,38
Flujop Neto de Efectivo -C$ 103.631,3B C$ 97.741,04C$ 105.388,3bC$ 113.510,54 1356962,07f 1424486,27

Fuente: Equipo Multidisciplinari@019

5.2.8. Valor actual neto (VAN)

El valor actual neto de un proyecto, se puede definir como el valor obtenido actualizado

por separado por cada afo, donde se diferencia las entradas y salidas que suceden durante la

vida de unproyecto, a una tasa de interés fjeedeterminadaTambién incluye las

inversiones las cuales deben de ser rescatadas del flujo neto de ingresos y egresos.



15C
Tteall ( )

1. Si la VAN es positiva, la rentabilidad de la inversion es mayor que la tasa
actualizada o de reaho; en consecuencia, el proyecto es aceptable.

2. Sila VAN es cero, entonces, la rentabilidad es igual a la tasa de rechazo, por lo que
el proyecto puede considerarse aceptable.

3. Sila VAN es negativa, la rentabilidad se encuentra por debajo de la taesz@ndeo
y en consecuencia el proyecto debe descartarse. Como negocio no se realizé ningun
préstamo bancario para Financiamiento por lo cual no se realizé la interpolacion de

las tasas

En el caso de Healt Fitara poder calcular la VAN se utiliz6 una tasa 2%, Como
negocio no se realiz6 ningun préstamo bancario para Financiampentto cual no se

realizola interpolacion de las tasas.

En el proyecto que se esta analizando la V@B 116.694,86estoquiere decir que el
proyecto es rentable tomando en consideracion que para este efecto la VAN > 0, en

consecuencia el resultado es positivo por tanto se acepta la ejecucion del proyecto.

Tabla60 Valor actual neto

Healt Fit

Tasa dalescuento &#20%

VAN 116694.859"

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019

5.2.9. Tasa interna de retorno (TIR)
Es la tasa de descuento que hace que la VAN sea igualada a la suma de los flujos
descontados con la inversion inicial. Para aplicar la TIR, se parte del supuesto que la VAN
= 0, entonces se buscara encontrar una tasa de actualizacion con la cual etuaipado

de las entradas de un proyecto, se haga igual al valor actualizado de las salidas.

La tasa interno de retorno (TIR) fue otro indicador tomando la rentabilidad del proyecto
para determinar la rentabilidad del proyecto, esta tasa es la que elcpptgecto para

determinar su rentabilidad en el retorno de las inversiones.
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En el proyecto al hacer el calculo de la TIR es del 82.76%, confirmando que la pyme si

es rentable.

Healt Fit cuenta con una tasa de retorno alta debido a que no pose comapgitenta

solamente competencia indirecta.

Tabla61 Tasa interna de retorno

Healt Fit

TIR 82.76%

Fuente: Equipo Multidisciplinario 2019
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6. Conclusiones

Después de haber realizado el proyecto de emprendindeni@ micro empreskealt

Fit, quien se dedicada a la elaboracion y comercializacion de proteina vegetal 100%

natural, se lleg6 a las siguientes conclusiones:

A través del estudio de mercado se determind que dicho producto tiene un nivel de
aceptacion del96.5% equivalentes #8,378 personas del segmento dirigido,
actualmente el producto PROTIVEG no cuenta con una competencia directa pues
no existe un producto con las misma caracteristicas de igual manera se crean
estrategias mercadolégicas con la finalidi hacer atractivo el producto, darle
publicidad y se haga llegar a los clientes potenciales.

Al realizar el plan produccién se analiza la mejor opcién de proveedores siendo
directo o indirecto, también se describe el proceso de produccion y cuéanto tiemp
dura en producir una proteina de 450 gramos tomando en cuenta aspecto de
capacidad, humanos, tecnologicos y de infraestructura.

Por medio de los procedimientos organizacionales se disefia un plan estratégico
abordando las generalidades de la organiza&idrcuanto a las gestiones legales se
establece que el negocio pertenece al sector micro con personeria natural y que
cumple con lo estipulado por la ley.

Se elabora un plan financiero en donde se analiza y controla las entsalaay
monetarias del establecimiento, concluyendo asi, con el resultado del valor actual
neto y la tasa interna de retorno equivalente al 82.78% dando como resultado que el

negocio emprendido es totalmente rentable
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8. Anexos
8.1.Cronograma de actividades
Septiembre| Octubre | Noviembre| Diciembre
NUMERO CONCEPTO
213/4/1(2(3|4/1/2|3|4
Cuerpo del trabajo
1 Generalidades del proyecto
11 Solucién
11.1 Método del embudo o funnel de la innocacion
1.1.2 Método desing thinking
1.2 Disefio o modelo 3D
1.3 Oportunidad en el mercado
1.4 Propuesta de valor
141 La nc_Jvedad de mi proyecto desde la base de
Propiedad Intelectual
15 Ciclo del proyecto
16 Visibilidad del proyecto (Banner, poster y
brochure)
1.7 Resultados esperados
2 Estudio de merrcado
2.1 Etapa preliminar
2.2 Planteamiento de la oportunidad
2.3 Formulacion
2.3.1 Sistematizacion
2.4 Objetivos
2.4.1 Objetivo general
2.4.2 Objetivo especifico
2.5 Hipotesis




%
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2.6 Andlisis de la demanda
2.6.1 Célculo de la demanda potencial
2.7 Analisis de la oferta
2.7.1 Calculo de la oferta directa e indirecta
2.7.2 Calculo de la demanda insatisfecha
2.8 Atractivo del segmento de mercado
2.9 Andlisisde precio
29.1 Comparacion del precio de mercado
2.10 Estructura de precio
2.10.1 | Precio unitario
2..11 | Analisis de comercializacion
2.11.1 | Logistica de distribucion
2.12 Proveedores directos e indirectos
2.13 Costos de comercializacion
2.14 Estrategia competitiva de mercado (4PS)
2.14.1 | Estrategia de mercado
2.14.2 | Estrategia de posicionamiento esperado
2.14.3 | Estrategia dedesarrollo del producto
2.14.4 | Estrategia de precio
2.14.5 | Estrategia de distribucion
2.14.6 | Estrategia de promocion y publicidad
2.14.7 | Estrategia social media
2.15 Presupuesto de publicidad
2.16 Proyeccion de venta
2.16.1 | Objetivos de venta

2.16.2

Metas de venta
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3 Plan de produccién
3.1 El proceso de produccién
3.2 Proyeedores y condiciones de compra de los
equipos
3.3 Capital fijo y vida util
3.4 Capacidad planificada
3.5 Ubicacién y distribucion fisica de la planta
36 I\/!aterig prima necesaria, su costo y
disponibilidad
3.7 Mano de obra, su costo y diponibilidad
3.8 Gastos generales de produccion
4 Plan de organizacién y gestion
4.1 Marco legal (forma juridica)
4.2 Estrustura de la organizacién
4.3 Ficha de cargo
4.4 Actividades y gastos preliminares
4.5 Equipo de oficina
4.6 Gastos Administrativos
5 Plan financiero
5.1 Inversion y fuentes de financiamientos
51.1 Activos Fijos
5.1.2 Activos intangibles
5.1.3 Capital de trabajo
514 Inversion total
5.15 Estructura del financiamiento
5.2 Ingresos, egresos y costos
5.2.1 Punto de equilibrio
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5.2.2 Presupuesto de ingreso
5.2.3 Presupuesto de egresos
5.2.4 | Presupuesto de costos
525 Estructura de costo
5.2.6 Flujo de caja
5.2.7 Flujo de fondo
5.2.8 Valor actual neto (VAN)
5.2.9 Tasa interna de retorno (TIR)
6 Conclusiones
7 Bibliografia
8 Anexos

Entrega final y a jurado (06/12/19)

Revision del proyecto por parte del jurado (O]
al 13)

Defense deproyecto (16 de diciembre 2019)

8.2.Sondeo de mercado
Se realiza el disefio del siguiente instrumento (Sondeo) para recopilar los datos
necesarios para realizar a profundo la investigatiércado y posteriormente el estudio de

mercado.

Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo
FAREM -Carazo
Departamento de Ciencias Economicas y Administrativas

Objetivo: Recopilar datos para la realizacién de un estudio de mercado para la elaboragién de
proyecto de rninovacion y emprendimiento la cual consiste pgateina vegetal con productos
naturales de origen leguminoso y cereales integrales la cual tiene como propdsito aumento,

definicion y reparacion de la masa muscular. Marque con una X el espacio correspondiente
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De ante mano gracias por brindarnos su tiepo.
1. ¢Estaria dispuesto a consumir este producto?
Si() No()

Si su respuesta es si continle con la siguiente pregunta, si su respuesta es no justifique el

por qué.

2. ¢Por qué estaria dispuesto a consumir este producto?

3. ¢Qué caracteristicas ademadasb actuales te gustaria que lleve este producto?

iMuchas gracias por su atencién!

8.3Investigacion de mercado
Se realiza la siguiente técnica de investigacion de mercado para retdpitaacion
necesaria del nivel de aceptacion del producto proteina vegetal y posteriormente se realiza

un estudio del mercado meta.

8.5.1. Seleccion y definicion del tema.
En la presente investigacion de mercado se desarrolla un proyecto privado con la
propuesta de AProte2zna Vegetal o, l a i nnovaci
valor a los ingredientes con elementos incorporados que sean unicos y propios del

producto.

El objetivo del estudio es evaluar la aceptacion del producto que coesisiea
proteina de origen vegetal de calidad ademas de ser un producto 100% natural que esta
hecho a base de leguminosas y cereales integrales los cuales son: arroz integral, avena

integral, cacahuate y pasas.

Entre losbeneficios y propiedades que aportal cuerpo es que al ser un producto de
origen vegetal contiene grasa insaturada, son bajas en calorias, no contienen colesterol, el

sobre carga al higado y rifién es adecuada, ayudan al aumento, definicion y reparacion de la
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masa muscular y son accesipbra la economia del consumidor. Este producto va dirigido
a todas aquellas personas que buscan lograr y obtener un mejor rendimiento fisico y mental

de manera natural y que se pueda consumir sin ningun problema.

Se realiza un sondeo de mercado que perwbtener informacién de los clientes
potenciales que comprarian el producto y cuanto estarian dispuestos a pagar, también se
proporciona informacion acerca de las expectativas que ellos esperan con el producto. Este
se realiza a distintas personas debarrios del municipio de Jinotepe aplicando a un total
50 personas para ver la a aceptacion del producto obteniendo un éhaleory el 93% de

aceptacion.

Por medio de este método de aplicacion las personas se interesan por obtener una
amplia informa@n del producto, es decir se conocid la percepciéon del cliente, que es lo
ellos esperan de este producto. De igual manera se toma en cuenta el 7% que no acepto este

producto para saber de qué manera se pueden satisfacer

8.5.2. Justificacion de la investigacion
Debido al auge que viene teniendo el desarrollo del sector natural y de nutricion se
pl antea realizar una propuesta de viabilidad
esta disefiada en producir y comercializar una proteina natural de origemh yegepaieda

satisfacer a los clientes y se adapte a sus gustos, precios y necesidades.

Es importante recalcar que la alimentaciéon juega un papel muy importante en todas las
personas, sin importar nuestras actividades; una alimentacion balanceada ganties
beneficios, desde evitar enfermedades hasta mejorar nuestro rendimiento fisico y mental.
En la proteina de origen vegetal podremos encontrar aportes muy beneficiosos para nuestro
organismo e incluirla una dieta o sustento de forma balaceadaatd@aua rutina del dia

a dia de las personas.

La creacion de este proyecto ha requerido poner en practica la creatividad e inspiracion
del equipo investigador en cuanto a la temética de una buena alimentacion, para asi
convertir el producto en la renitiad y sostenibilidad del negocio.
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Se elige esta idea de negocios basado en el municipio de Jinotepe, actualmente no
cuenta con negocios o locales que se enfoquen a la elaboracion de proteinas de origen
natural. Con esta nueva propuesta se pretendealkenal usuario segdad y bienestar de

su salud.

Es por eso que a través de los conocimientos adquiridos se planea hacer un estudio y
estrategias de mercado que ayuden a solidificar el proyecto y este tenga un auge en este
municipio y se posicione coma primer negocio con teméaticas vanguardista en cuanto a

un eficiente alimento de suplementos existente en el municipio de JHCaeqED.

8.5.3. Universo cualitativo.
Hombres y mujeres del municipio de Jinotepe del casco urbano que estarian dispuestos

a consmir el producto proteina vegana entre lagdedade 18 a 60 afios.

8.5.4. Universo cuantitativo.
Como universo cuantitativo se ha seleccionado la poblacion econémicamente activa

ocupada del casco urbano de Jinotepe que perciben ingreso.

PEAO= poblaciéreconémicamente activa ocupada

Género PEAO Porcentaje
Hombres 3,456 57%
Mujeres 2,608 43%

Total 6,064 100%

Segun datos del instituto nacional de informacion de desarrollo su Ultima actualizacion
poblacional se dio en el afio 2008, para saber el @atsal se realiza una proyeccién a 11
afios 2008019 para tener el universo cuantitativo. Para ello se bao de la siguiente

formula:

Po = Poblacion actual n = afnos a proyectar

TAC = Tasa anual de crecimiento Pp= Poblacion proyectada



(o}
=

6,064 1 0.04 104 11 1.54 9335

Por consiguiente, se discrimina en base al porcentaje obtenido en el sondeo para
determinar el dato numeérico que rechaza el producto.

PEAOU JinotepeCasco urbano
PAOU= 9,335
Total: 8,682
Aceptacién: 93% = 8,682
Discriminante: 7% = 653.45

A continuacion, se justifica el 7% discriminate que no consumirian el producto:

Discriminante: 7% = 653.45

Alérgico al cacahuate: 2% = 187

No estoy interesado 1% = 93

No consumo productos similares 1% = 93

No practico deportes: 3% = 280

Como parte del nivel de aceptacion se realizaidaiente estratificacion por géro
para saber de cuanto es el nUmero de personas a tomar en cuenta para dicha investigacion.

Hombres 4,949
Mujeres 3,733
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8.5.5. Marco muestral.

Como parte del marco muestsa toman en cuenta los siguientes criterios:

1. Unidad de muestreo: jévenes y adultos entre las edades de 18 a 60 afios del
municipio de Jinotepe.

2. Producto: proteina vegetal

3. Alcance: municipio de Jinotepe (casco urbano)

4. Periodo: del mes de mayo a agostosadiel 2019

Barrios del municipio de Jinotepe

V San isidro V Ernesto Navarrete V Los mameyes

V Ana Virgen Noble V Santa Ana V El socorro

V Rpto Lomas de V San José V Vila esperanza
Jinotepe V Alvaro Sanchez V 19 julio

V Cruz de Guadalupe V Pila grande V Madre proletaria

V Colonia Santiago V Lomas de V Manuel cerda

V La Competencia Andalucia V Belénl

V Ernesto Navarrete V San Felipe V Belénll

V Santa Ana V San Antonio V El convento

V San Joseé V José Antonio V El aguacate

V Alvaro Sanchez Sanchez V Villa rotario

V Ernesto Navarrete V San Rafael V Carlos Nufez

V Santa Ana V 25 de julio V Thomas Cabrera

V San José V 5de julio V Francisco Rosales

8.5.6. Calculo de la muestra y sub muestra.
En la actualidad se cuenta con un total de 9,335 personas para el afio 2019 y 653.45

personas que no aceptan el producto.

Jinotepe N= 9,335 Factor discriminante 7%
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Total 8,682 653.45

Partiendo de lo anterior se estima la muestra para saber cuantocastitiad de

personas ancuestar.

Z P Q | Error N Num. Ddor N Redondeo

196 | 05 | 0.5 | 0.05 | 8,682 | 8338.1928| 22.6629 | 367.92 368

Z= nivel de confianza N= poblacién total
P= probabilidad que ocurra el evento Ddor= denominador
Q= probabilidad que no ocurra el evento n= muestra

E= error

Como parte de la sub muestra se toma el dato anterior que equivale a 368 personas a
encuestar, luego se multiplica en base a la estratificacion por género dividiéndtdo por

poblacidn total del afio 2019, teniendo asi cuantaplgsaran a hombres y mujeres.

Formula n=4]

368(4,949/8,682) = 210

368(3,733/8,682) =38
8.5.7. Pilotaje.
Se utiliza la herramienta cientifica estandar del estudio piloto para obtener un analisis
preliminar de la investigacion de mercado, para determinar dicho resultado se utiliza la

siguiente formula:
Estrato (P)= Nr p= plotaje

Ni= sub muestra Nr= muestra representativa

Genero Ni Estrato P (10%) Nr
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Hombres 4,949 210 21 189
Mujeres 3,733 158 16 142
Total 8,682 368 37 331/33=10

8.5.8. Métodos y técnicas de investigacion.

La metodologia a utilizar en la investigacigermitira llegar a la l6gica que conduce el

conocimiento, la cual se estara utilizando la investigacion de campo permitiendo recolectar

deforma directa en la realidad.

Las acciones a aplicar para la obtencion de informacion se tomaran en cuenta las

siguientes técnicas de recopilacion de datos

Técnica de verificacion

Ocular

Técnica de Verificacion
Oral

Técnica de Verificacion
Escrita

ObservacionSe realiza est;

técnica, la cual permit
identificar las necesidade
gustos y preferencia de

poblacionde Jinotepe.

EntrevistaPrimeramente, s

elabora y ejecuta un sond

con preguntas abiertas peé
recopilar la informacior
necesaria.

Cuestionario:Se disefa €

cuestionario con pregunts

cerradas para valor:
aspectos com
demograficos, demand

oferta ypublicidad.

EncuestaA partir de este
técnica de investigacior
permitira los analisis d
los resultados a través d
cuestionario (escrito
obteniendo  informacié

precisa y concisa.
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8.5.9. Fuentes de informacion.
A través de la fuente primaria se provee un testimonio o evidencia directa sobre el tema
de investigacién, estas son escritas durante el siclo de investigacion haciendo énfasis en

analisis y aceptacion de la proteina vegana.

Como fuente principal esta lapinion de los futuros consumidores, ya que estos
proporcionan informacién directa y real sobre el tema de investigacion. Las fuentes de

informacion primaria son:

1. Sondeo.

2. Entrevista.

3. sitio web.

4. censo poblacional realizado por INIDE del afio 2008.

Una vezobtenida la primera fase de informacion se busca otras fuentes de tipo

secundaria en el que se interpreta y analiza fuentes primarias. Las fuentes de informacion

secundarias:

1. sitio web.

2. Libros.

3. Reuvistas.

4. Organizacion Mundial de la Salud (OMS).

8.5.10.Forma de presentacion de la investigacion.
La informacion que se obtiene es presentada por medio de Microsoft Word, que es unos
de los procesadores de textos mas utilizados en la actualidad haciendo uso de la normativa

APA (American Psychologica Association) serdicion, esto en el documento escrito.

La forma de procesar cada dato obtenido, que se obtiene a través de las distintas
técnicas de recoleccion de datos es por medio del programa estadistico SPSS version 21, y

la presentacién de los graficos por meditoMicrosoft Exce
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En cuanto a la presentacion serd mediante Microsoft PowerPoint, es un programa
diseflado para hacer presentaciones con textos esquematizados, facil de entender con el fin

de trasmitir una presentacion atractiva y concisa

8.5.11.0Operacionalizacién de variables.
Como equipo de trabajo multidisciplinario de trabajo, identificamos las variables de
estudio. En el cuadro de Operacionalizacion elaborado, se observan las variables
dependientes como independientes, cada una con sustiespadicalores y medicion.

1. Si
Consumo de proteina 2 No

1. Si
Decision de consumo

2. No

1. no me gusta

2. no me llama la atencion
3. existen muchos productg
Justifique por qué no

similares

4. salud

o1

. o especifico

1. Masculino

Genero 2. Femenino
1. 1828
Edad 2. 2939

3. 4050
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. 51-60

Ocupacién

. Ama de casa
. Estudiante
. Profesional

. Trabaja

Estado civil

. Soltero

. Casado

. Divorciado

Ingresos

. De 3,208.27 a 7,660.52

. 7,661.00a mas

Variedad

. Origen animal
. Origen vegetal
. Procesados

. Ninguna de las anteriores

Frecuencia de Consumo

. Diario

. Semanal
. Quincenal
. Mensual

. No consumo

Cantidad de compra

. 4 Onzas

. Yalibra

. 1libra
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. No compro

Raz6n de consumo

. Salud

. Estética

. Actividad fisica

. Todas lasanteriores

. Ninguna

Beneficios

. Aumentar masa muscula

. Restaurar y definir €

tejido muscular

. Mejorar el funcionamient

del organismo

. Todas las anteriores

. Ninguna

Lugar de compra

. Friends FitClub Carazo

. The Rock Fitness Gym

. Super Mercado Santiago
. Supermercado la Colonia
. Farmacia la Econémica

. No compro

Marca

. Ensure advance
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N

w

Optimun nutrition whey
Prozis real whey
Nitro tech power

. Ninguna

Decision de compra

Precio

Calidad

Sabor

Datos nutricionales
Presentacion

Ninguna

Mesesde compra

8.

9.

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto

Septiembre

10. Octubre

11.Noviembre

12.Diciembre
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13. No compro

1. Y% libra

., 2. 1libra
Presentacion en peso

3. No consumo

1. Plastico

2. Vidrio
Empagque 3. Sellado al vacio
4. Tetra pack

5. No consumo

1. De 100 a 110C$
2. De 111 a 130C$
Percepcion del precio 3. De 131 a150C$

4. De 151 a mas

5. No compro

1. Efectivo

Método de pago 2. Trasferencia bancaria
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No compro

Preferencia de adquisicion

Puntos de venta
Supermercados
Tienda naturista
Pagina web
Gimnasio
Farmacia

Ninguna de las anterioreg

Publicidad

8.
0.
10. Cara vision

11.Ninguna

Instagram
Facebook
Banner
Volantes
Brochure
Radio Ok
Stereo sur
Eco estéreo

Mas Tv

Promocién

1.

2.

3.

Combos
Descuentos

Regalias
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4. Rifas

5. No consumo

NACIONAL
AUTONOMA DE
NICARAGUA,

‘ MANAGUA
UNAN-MANAGUA

‘ UNIVERSIDAD

8.5.12 Disefio metodoldgico.
Se disefia cuestionario de forma previa para lanchiie de informacion especifica,
tomando en cuenta todas las variables reflejadas en el cuadro de Operacionalizacion, esta

consiste en interrogar a los miembros de la muestra obtenida.

Para obteer y recopilar datos se apliencuesta a 368 personas entre ellas 210
aplicadas al @nero masculino y 158 a mujeraegue pertenecen a la poblacion
econdémicamente activa ocupada dedao urbano de Jingie debido quéa investigacion
estd dirigida a la a&aptacion de la proteina vegetééndo como sujeto de estudio las

personas que estarian dispuestmasumir dicho producto.

Caso No.
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Facultad RegionalMultidisciplinaria de Carazo

FAREM -Carazo
Departamento de Ciencias Economicas y Administrativas

Objetivo: Conocer la percepcion de la poblacion del casco urbano de Jinotepe, Carazo,
sobre el producto innovador que consiste en una proteina vegetal deblaggmbres y

cereales integrales que ayuda a restaurar, definir y aumentar el volumen muscular; dicha
proteina ayuda también al buen funcionamiento del organismo, Durante los meses de julio

y agosto del afio 2019.

Le agradecemos de antemano su colabdnada informacion que nos brinde sera de
mucho valor para la realizacion de esta investigacion, sus respsestasconfidenciales

Marque con una X la respuesta de su preferencia.

1. ¢Consume usted protein@
1. Si 2. No

2. ¢estaria dispuesto a consumir una proteina vegetal 100% natufal

Si su respuesta en no justifique

1. Si 2. No__
Aspecto demogréfico
1. Genero
1. Masculino__ 2. Femenino___
2. Edad
1. Del8 a 28 afios 3. De40ab0afios
2. De29a39afos 4. De51 a 60 aflos
3. Ocupacion
1. Amade casa 3. Profesional
2. Estudiante 4. Trabaja_
4. Estado civil
1. Soltero___ 3. Divorciado
2. Casado
5. Ingresos
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1.De C$ 3,20827 a C% 2.De C$ 7,601.00 a mas
7,600.52

Analisis de demanda de mercado del producto proteina vegetal

1. ¢Qué tipo deproteina ha consumid@

1. Origen natural 3. Procesadas
2. Origen vegetal 4. Ninguna de las anteriores__
2. ¢Con que frecuencia consume usted proteifla
1. Diario_____ 4. Mensual___
2. Semanal__ 5. Noconsumo_
3. Quincenal
3. ¢Cuanto es la cantidad de compra de proteirra
1. 4onzas 3. 1libra__
2. Y2 libra_ 4. Nocompro
4. ¢Por qué razon le gustaria consumir esta proteirra
1. Salud 4. Todas las anteriores
2. Estética 5. Ninguna_
3. Actividad fisica
5. ¢En cudl de los siguientes lugares ha comprado usted protetha
1. Friends Fitclub Carazo__ 4. Supermercado l@olonia___
2. The Rock Fitness Gym 5. Farmacia la econémica___
3. Super mercado Santiago 6. Nocompro__
6. ¢Qué beneficio espera de la proteina vege®tal
1. Aumentar la masa muscular__ 3. Mejorar el funcionamiento del
2. Restaurar y definir el tejido organismo___
muscular 4. Todaslas anteriores
5. Ninguna_

Andlisis de demanda de mercado del producto proteina vegetal
1. ¢Qué marca de proteina consume?
1. Ensure Advance 3. Nitro tech power

2. Prozis real whey 4. Optimun nutricion whey
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P wn oo

o bk~ 0N PR

6.

Ninguna

¢, Qué aspecto considera importante al momento de tomar decision de compra?

Precio 4. Datos nutricionales
Calidad 5. Presentacion
Sabor 6. Ninguna_

¢ En qué meses del afio consume usteste producto?

Enero 7. Julio__

Febrero 8. Agosto

Marzo 9. Septiembre____

Abril 10. Octubre

Mayo 11. Noviembre
Junio___ 12. Diciembre

Andlisis relacionado al productoproteina vegetal

1.
1.
2.

2.
1.
2.

3.

¢ En quépresentacion le gustaria a usted este producto?

Yolibra 3. Noconsumo
1llibra

¢, Qué tipo de empaqgue le gustaria que se ofreciera la proteina vegetal?
Plastico 4. Tetra pack
Vidrio__ 5. Noconsumo

Sellado al vacio

Andlisis de preciodel producto proteina vegetal

1.

PN ow N e

2.

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto?

DeC$110.00a 110 4. De C$151amas

De C$111.00a 130 5. Noconsumo
DeC$131a150

¢, Qué método de pago prefiere al momento de realizar la compra del producto?
Efectivo_ 3. Nocompro__

Trasferencia bancaria

Analisis decomercializaciondel producto proteina vegetal

1.

¢ En dénde le gustaria que se ofertara este producto?
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1. Punto de venta 5. Gimnasio

2. Supermercados 6. Farmacia

3. Tienda naturista____ 7. Ningunas de las anteriores
4. Paginaweb

2. ¢En qué medio le gustaria que sdiera a conocer este producto?

1. Instagram 5. Eco Stereo

2. Facebook 6. Mas TV

3. Banner____ 7. Caravision____

4. Volantes 8. Ninguna_

3. ¢Qué tipo de promocion te gustaria obtener al comprar este producto?
1. Combos 4. Rifas

2. Descuentos 5. Noconsumo

3. Regalias

iGracias por su valiosa atencion!
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8.4Disefio de la planta

N
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8.5.Formatos de inscripcién legal

los siguientes formatos proporcionados por las entidades

on

Se muestran a continuaci

gubernamentales para legalizar y constituir de manera legal el negocio Healt Fit.
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8.4.1. Persona natural (DGI).

Gobamr o de Reconciliscidn REPUBLICA DE NICARAGUA
. ii Fiestwens ! MINISTERIO DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO
DIRECCION GENERAL DE INGRESOS

FORMULARID DE INSCRIPCION DE € ONTRIBUYENTE PREIMPRESD
PERSONA NATURAL
1. Mummere RUC: [ ] (WUse exihusive de Ia I G L) 2. Fecha: i I
3. Tipe de Regimen: | General ) Cuots Fija Wommal [ Cuota Fija Mypime [ Cuota Fija Mypine Especial [
DATODS BASIC DS
4. Docwmuernto de Ident#icaciom: 5. Ho.de Registro Cedula de Residencia-
Cédula de Identidad [ Cédnla de Residencin [ ) Pasaporte [ )
Tianero [ I 6. Fecha d: Emisidm: '
Fecha de Wenc inmdendo - i
T. Promser Apellido: B Segundo Apellido:
¥ . Premer Homohre 10. Segumdo Hooobre -
1. Mombre Comercial: 12 W*IMES: I 1% Canticdad Eoeplesdos:
14. Fecha de Macimiento: L) ) | 15 Maci Tidad: | 16. Sewo: F (:] M O
17. Entided Fegualadora: 18, 3" Begistro Rustitacitn [ ]
Beguladors:
19 Facha de Certficacion: __ J_f [ ]
DOMICILIO TRIEUTARIOD
20. Renta de Adscripciom: {WTse exchusine dela D 1)
?1. Sector Territorial: |22 Mombre del Sector: [23. Casa 1*:
24 DiErecciom:
25, Departancento: 26, MOhmicipio: | 27. Diswrito: 2E. Apartado Postals
2® . Teléfomo: ! |3|1.th: I 31. Comreo Electrdmiro-
32. Pagina "WEB:
DIRECCION PERSDNAL
33. Secvor Territorial: |34. Mernbre del Sector: 35 . Casa 1"
36 Diecciom:
37. Departaneernto: 38 MDAmicipao: | 39 Distrito: 40 . Apartado Postal:
41, Teléfomo: i’ |-l.1 Fax . Correo Elsctromico:
DATOS DEL REPRESENTANTE LECAL
44. Docmunento de Identificacion: ; i bl i i
Cédula de Iderdidad [ ) Ciduls de Residencia () Passporte [ o o0 beeistre ds 08 de Residencia:
. ~ 46 Fecha de Emvicicn: r )
- l ] Fecha de Wenc imdemnto: g
47 . Pramer Apellido: 48. Fegumdo Apelido:
49 Precer Momshre S0, Fegumdo Horobre -
2. Periodo de Indefinido [_) Defmido () Fecha Iirio- __{__{ Fecha Fiu: 7 [
51. Cargo: Draracisn:
53. Sector Termritorial: | S4. Mombre ds]l Sector: &5, Casa H*:
56 Dimecciom:
57. Departamuento: | 8. Mumicgin: | 59 Diswito: |60 Apartade Postal:
§1. Telifono: ! |i2. Fax: FI. Comreo Electrondco:
4. " Escriara &5 Afio Escriturs - 66 Meombras v Apelides del Hotario:
INFORMACION SOBRE AC TIVIDAD ECONODMICA
67 . Actividad Econdrmics Prncipal: 68 Facha de Imicio l& . Caodigo CIIT:
TO. Actividad Economica Secumdario: TL. Fecha de hucio IT2. Codiga CIIT:
INFORMA CION FINANCIERA
T3, Active Cxculante : }74. Acrwro Fijo: |'7.'r. Otos Actives: | Té6_ Total Activos:
TT. Pasivo |':I'8_ Capital: F! Pasivo + Capital:
80, ;Posse pargue webhicular? si () a [ | 81 Canvidad: rz- Waler:
§3. ; Tieme Propiedades? 5SilJ) mo [ £4_ Cantidad: I:s. b anas - Iu. Farales- | 87, Valor:
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8.4.2. Registro sanitario (MINSA).

= Gobierno de Reconciliacion
S ¥ Unidad Nacional

Q0 Pucblo, Preal olande !
FORMULARIO DE SOLICITUD DE REGISTRO DE ESTABLECIMIENTOS (FMT-VYC-001

|:| Formuladores D Importadores I:lnustnhuudures I:IAgrosewmas

Sefior(a)
Jefe de Registro y Control de Insumos Agricolas No Téxicos
Direccidn de Sanidad Vegetal y Semillas - IPSA

Con base a lo establecido en la Ley 862 "Ley creadora del Instituto de Proteccion y Sanidad Agropecuaria "y la ley No. 274 "Ley
Basica para la Regulacidn y Control de Plaguicidas, Sustancias Téxicas, Peligrosas y otras similares™, v la Ley Mo. 291 “Ley Basica de
Salud Animal y Sanidad Vegetal”, solicito el registro de establecimientos para operar en el territorio nacional.

|:| Registro nuevo ‘:’ Renovacién

1. DATOS DEL ESTABLECIMIENTO

Tipo de Establecimiento: Persona Matural [_]  PersonaJuridica [

*Mombre del Establecimiento (Persona Matural o Juridica):

*Direccidn:

Cedula RUC:

Teléfonos y Fax: Correo Electrénico:
*Departamento; *Municipio;

2. DATOS DEL PROPIETARIO (Persona Natural) O REPRESENTANTE LEGAL (Persona Juridica)
*Nombre completo:

*Direccion:

*Cedula de Identidad o Residencia: Cedula RUC:
Teléfonos y Fax: Correo Electronico:
*Departamento: *Municipio:

3. DATOS DEL REGENTE
*Mombre completo:

*Direccion:

*Cedula de Identidad o Residencia: Profesion:
Teléfonos y Fax: Correo Electronico:
*Departamento: *Municipio:

[ CTi 'La “El‘?:‘ INSTITUTO DE PROTECCION ¥V SANIDAD AGROPECUARIA

Direccidn de Sanidaed Vegetal y Semillas

",.l’_ r.—-m/‘u{.-( 7 h
.r_,é. sy S o

Dpto. Registro v Contral de Insemos Agricelas Vo Taxicos
Muarnagwa, Nicaragua, Km 5 Carretera a Masaya
Telifono: (505) 2709934
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8.4.3. Inscripcion del empleador (INSS).



























