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RESUMEN

Este trabajo especial fue realizado con el objetivo principal de: “Disefiar el proceso de elaboracion
y comercializacion de harina de platano (Musa paradisiaca), en el barrio Guanuca, departamento
de Matagalpa, en el periodo 2019-2020”, debido a la gran incidencia del platano en la economia
del pais, la generacion de empleos y divisas. Por ello, se propone el aprovechamiento de la alta
produccién de platano en el pais para la elaboracién de harina, la que se comercializard como un
producto sustituto de la leche, a un precio accesible, y de esa manera se contribuira a la disminucion
de la desnutricion en infantes y personas de la tercera edad de escasos recursos, debido a que el
barrio Guanuca ocupa un 35% de pobreza extrema departamental. Ademas, se puede utilizar para
la elaboracion de postres, mezclado con yogurt natural, leche, cereales, semillas o frutos secos,
fabricacion de tortillas, empanizador y espesador de comidas. El disefio metodoldgico, se
estructuroé en 5 fases: recopilacién de informacion secundaria; planificacion del trabajo de campo;
etapa de campo, recopilacion de informacion primaria; procesamiento de datos primarios y analisis
de la informacion; redaccion y entrega del documento final de investigacion. Asimismo, el negocio
sera registrado bajo el nombre de Procesadora y Comercializadora de Harina de Platano
(PYCOHP), siendo su lema; “Somos diferentes, porque cuidamos tu salud”’, basandonos en los
atributos y beneficios del producto. En el negocio se promueven principios y valores que crean un
ambiente laboral agradable. Sus caracteristicas competitivas estdn formuladas en las estrategias
genéricas de Michael Porter, Estrategias de Diferenciacidn, siendo estas; producto 100 % natural;
confiabilidad; variedad de presentacion y plaza. En el caso de las variables del plan de
comercializacion (mercado, oferta, demanda y precio), se analizaron mediante la investigacion de
mercado, siendo la poblacién objeto de estudio los propietarios de 12 distribuidoras del barrio
Guanuca y los clientes potenciales de las mismas, a quienes se les aplicé una encuesta y una guia
de observacion, la que indica un 75 % de aceptacion por parte de las distribuidoras y un 84.2 %
por parte de los clientes, los que consideran primordial la calidad del producto para adquirirlo.
Asimismo, la produccion esta ligada con el cumplimiento riguroso de Buenas Practicas de
Manufactura (BPM) y el uso adecuado de la maquinaria, herramientas, equipos e insumos, con las
que se garantiza ofertar un producto de calidad y proteger la salud de los consumidores. Ademas,
la organizacion del negocio es clara y sencilla, con lo que se pretende el desempefio correcto de las
actividades administrativas y productivas. También, se determiné la rentabilidad del negocio por
medio de los indicadores financieros VAN de $ 2,594.19, TIR de 32.39 %, Relacion B/C de $ 1.18
ddlares y PRI de 3.09 afios. Por tanto, a través de esta investigacion se demostrd la viabilidad
comercial, operacional, organizativa y financiera del Plan de Negocios, este ultimo, mediante el
uso de Microsoft Excel. Ademas, se plantearon los aspectos y procedimientos para legalizar el
negocio; asi como consideraciones y acciones para disminuir el impacto negativo que se pueda
generar por la produccion. Se recomienda a la Universidad Nacional Agraria (UNA) garantizar el
acceso a esta investigacion, para que sea consultada como referente para otros Trabajos Especiales,
y con ello promover el desarrollo de competencias profesionales y humanas.

Palabras claves: Comercializacién, La Platanita, Plan de negocios, Produccion.
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ABSTRACT

This special work was carried out with the main objective of: "Designing the process of elaboration
and marketing of banana flour (Musa paradisiaca), in the Guanuca neighborhood, Matagalpa
department, in the period 2019-2020", due to the great impact of bananas in the country's economy,
the generation of jobs and foreign exchange. Therefore, it is proposed to use the high production
of bananas in the country for the production of flour, which will be marketed as a substitute product
for milk, at an affordable price, and thus contribute to the reduction of malnutrition in infants and
the elderly with limited resources, because the Guanuca neighborhood occupies 35% of extreme
departmental poverty. In addition, it can be used for the elaboration of desserts, mixed with natural
yogurt, milk, cereals, seeds or nuts, manufacture of tortillas, empanizer and food thickener.
Methodological design was structured in 5 phases: collection of secondary information; fieldwork
planning; field stage, primary information collection; primary data processing and information
analysis; drafting and delivery of the final investigation document. In addition, the business will
be registered under the name of Banana Flour Processor and Marketer (PYCOHP), being its motto;
"We are different, because we take care of your health”, based on the attributes and benefits of the
product. In the business, principles and values are promoted that create a pleasant work
environment. Its competitive characteristics are formulated in Michael Porter's generic strategies,
Differentiation Strategies, being these; 100 % natural product; reliability; variety of presentation
and square. In the case of the variables of the marketing plan (market, supply, demand and price),
were analyzed through market research, with the population under study being the owners of 12
distributors in the Guanuca neighborhood and the potential customers thereof, who were surveyed
and an observation guide, indicating 75 % acceptance by distributors and 84.2 % by customers,
who consider the quality of the product to acquire it. In addition, production is linked to rigorous
compliance with Good Manufacturing Practices (BPM) and the proper use of machinery, tools,
equipment and inputs, which guarantee to offer a quality product and protect the health of
consumers. In addition, the organization of the business is clear and simple, thus aiming for the
correct performance of administrative and productive activities. Also, the profitability of the
business was determined through the VAN financial indicators of $ 2,594.19, TIR of 32.39 %, B/C
ratio of $ 1.18 and PRI of 3.09 years. Therefore, this research demonstrated the commercial,
operational, organizational and financial viability of the Business Plan, the latter, through the use
of Microsoft Excel. In addition, aspects and procedures were raised to legalize the business; as well
as considerations and actions to reduce the negative impact that can be generated by production.
The National Agrarian University (UNA) is recommended to ensure access to this research, to be
consulted as a reference for other Special Works, and thereby promote the development of
professional and human skills.

Key words: Marketing, La Platanita, Business plan, Production.



INTRODUCCION

El platano es una fruta tropical originada en el sudoeste asiatico, perteneciente a la familia
de las musaceas (es un hibrido triploide de Musa acuminata y Musa balbisiana). De acuerdo
con la FAO, el platano se cultivaba en el sur de la India alrededor del siglo V, A.C. De alli
se distribuy6 a Malasia, Madagascar, Japon y Samoa. Fue introducido probablemente a
Africa del este y oeste, entre los afios 1000 y 1500 de la era cristiana. Finalmente, llegé al
Caribe y Latinoamérica, poco después del descubrimiento del continente. En América del
Sur se encontr6 en Bolivia y la mayor parte del Brasil (Ministerio de Fomento, Industria y
Comercio [MIFIC], 2007, p. 3).

El platano tiene una importancia significativa en la economia nicaragiiense, por la
generacion de empleos y de divisas. Su produccidn esté localizada principalmente en: Rivas
(Isla de Ometepe), Carazo, Masaya, Ledn y Chinandega. Las principales variedades
utilizadas son: SH-3723, SH-3386, Cuerno gigante y Cuerno enano (https://www.frutas-

hortalizas.com/Frutas/Presentacion-Platano.html).

Un plan de negocio es un instrumento clave y fundamental para el éxito de los
emprendedores. Hoy mas que nunca es necesario contar con instrumentos y metodologias
que permitan a los emprendedores o responsables de promover iniciativas de inversion,
tener un prondéstico lo mas acertado posible de la rentabilidad de un nuevo negocio (Garcia
y Mendoza, 2010, p. 15).

El Instituto Nacional de Informacion de Desarrollo [INIDE] (2008), detalla en el capitulo
I mapa de pobreza extrema municipal por el método de Necesidades Bésicas Insatisfechas
(NBI), la incidencia de pobreza por hogar, en el que el barrio Guanuca ocupa un 35% del
total de pobres extremos, lo que ha generado preocupacion e ir en busqueda de alternativas
para favorecerlos, es por ello que se realizara un plan de negocios para la produccién y
comercializacion de harina de platano, para que puedan tener un producto acorde a sus

necesidades y que les resulte accesible econémicamente (p. 32).


https://www.frutas-hortalizas.com/Frutas/Presentacion-Platano.html
https://www.frutas-hortalizas.com/Frutas/Presentacion-Platano.html

Para tal efecto, disefiamos el proceso de produccién y comercializacién del platano, dandole valor
agregado y obtener como producto final la harina de platano, que puede ser utilizada en la
elaboracion de pastas (macarrones, espagueti, entre otros), como ingrediente que acompafie las
carnes, los pescados y los pollos, pero también se puede consumir frito en rodajas o se puede hacer
los tipicos tostones; asi mismo, puede ser un producto sustituto de la leche para lactantes,
contribuyendo de esta manera a su seguridad alimentaria 'y nutricional

(https://gastronomiaycia.republica.com/2009/10/13/harina-de-platano/).

Si bien, la zona de estudio es el barrio Guanuca, ubicado al norte de la ciudad de Matagalpa,
cabecera del Departamento de Matagalpa, es comercialmente activo, pero sus pobladores ocupan
un porcentaje alto de pobreza extrema, la que esta ligada con la desnutricion, por ello este producto

se comercializara a precio accesible, como una alternativa para tratar dicho problema.

Se entiende por harina, el polvo fino que se obtiene del cereal molido y de otros alimentos
ricos en almidon, se puede obtener harina de distintos cereales, aunque el mas habitual es
la harina de trigo, elemento imprescindible para la elaboracién de pan (Alduvin, Duarte y
Quintana, 2006, p. 11).

La harina de platano provee muchos beneficios para la salud, como el control de los niveles
del colesterol, mejora el estado de animo, regula los niveles de azlcar en la sangre, aumenta
la sensacion de saciedad, mejora el funcionamiento del intestino, combate el cancer de
intestino, mejora el estrefiimiento, promueve la saciedad y disminuye el hambre, previene
calambres musculares, previene enfermedades del corazon y acelera el metabolismo entre
otras cosas. Es uno de los alimentos mas equilibrados ya que contiene vitaminas y
nutrientes, muy rica en hidratos de carbono y sales minerales como calcio organico, potasio,
fésforo, hierro, cobre, fldor, yodo y magnesio; también posee vitaminas como la A, el
complejo B, la tiamina, riboflavina, piridoxina, cianocobalamina, vitamina C que
combinada con el fosforo resulta ideal para el fortalecimiento de la mente

(https://www.uaeh.edu.mx/scige/boletin/prepa2/n7/p4.html).


https://gastronomiaycia.republica.com/2009/10/13/harina-de-platano/
https://www.uaeh.edu.mx/scige/boletin/prepa2/n7/p4.html

La harina de platano es un producto viejo en el mercado nacional producido en su mayoria
de modo artesanal y con serios problemas de higiene y calidad, razones por las cuales ha
dificultado su posicionamiento y expansion. Sin embargo, constituye una fuente importante
de carbohidratos, proteinas y minerales esenciales para nuestra nutricién (Arequipa, Cajiao

y Perasso, 2010, p. 23).

Con el fin de determinar la aceptacion de la harina de platano; se realizé un diagnostico preliminar
donde se obtuvo informacidn geografica, econdmica, social y cultural, la cual sirvio de base para
analizar la viabilidad de la comercializacion de la harina de platano, asi como, la competencia que

existe en la zona antes mencionada.



Il. OBJETIVOS

2.1. Objetivo general

Disefar el proceso de elaboracion y comercializacidn de harina artesanal de platano (Musa
paradisiaca), en el barrio Guanuca, departamento de Matagalpa, en el periodo 2019-2020.

2.2. Obijetivos especificos:

a. Diagnosticar la viabilidad comercial del negocio, a través de un estudio de mercado.
b. Analizar la viabilidad productiva del negocio, a través del plan de produccion.

C. Analizar la rentabilidad financiera, a traves del plan financiero.

d. Disefiar la estructura organizativa y administrativa del negocio.

e. Identificar las medidas para mitigar el impacto ambiental.



I1l. METODOLOGIA

3.1. Ubicacién del estudio

El estudio se realizé en el barrio Guanuca, localizado en el municipio de Matagalpa con las
coordenadas geograficas 12°55' latitud norte y 85°55' de longitud oeste; a una altura de 681.84
metros sobre el nivel del mar (m.s.n.m.). Segun INIDE (2017), el departamento de Matagalpa tiene
una extension territorial de 6,803.86 km2 lo que es igual al 5.7% del territorio nacional; y su
poblacion es de 580,504 habitantes, que representa el 8.98% de la poblacion total del pais estimada
en el afio 2018 (6, 460,411 habitantes), de la cual el 59.33% se encuentra en el area rural y el

40.67% en el area urbana. Figura 1.
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Figura 1. Ubicacion del area de estudio

Fuente: Ficha municipal

3.2. Tipo de estudio

El presente trabajo clasificado como un trabajo especial, de acuerdo con el Reglamento del
Régimen Académico Estudiantil de la UNA, en el Capitulo I1I: De las Modalidades de las Formas
de Culminacion de Estudios, Articulo 127, plantea:

El trabajo especial, es la elaboracion de un trabajo académico relevante para el desarrollo

agrario o de la institucién, que puede ser: sistematizacion de experiencias, plan de negocios,



formulacién y evaluacion de proyectos (proyectos de inversion privada y proyectos de
inversion social o desarrollo) y pasantias, en &reas acordes al perfil de la carrera (p. 9).

Ahora bien; el tipo de estudio es no experimental o ex post facto, el cual es definido por Kerlinger

(1988), citado por Hernandez, Fernandez y Baptista (1998), como:

Una investigacion sistematica empirica, en la cual el cientifico no tiene control directo sobre
las variables independientes porque sus manifestaciones ya han ocurrido o porque son
inherentemente no manipulables. Las inferencias acerca de las relaciones entre variables se
hacen, sin intervencion directa, a partir de la variacion concomitante de las variables

dependientes e independientes (p. 394).

Con el fin de determinar las percepciones del comprador acerca de las caracteristicas del producto
y de los potenciales usuarios, se realizd una investigacion de tipo descriptiva, asi mismo la
aplicacion de instrumento de encuesta, técnicas de observacion y la revision documental. Es por
ello, que el alcance de la investigacion sera transaccional exploratoria, porque se trata de estudiar
un fendmeno en un periodo especifico, describir las variables y analizar sui incidencia e

interrelacion; ademas, es un tema poco estudiado y no se cuenta con mucha informacién.

A continuacion, se abordan los conceptos sobre los tipos de investigacion para mejor asimilacion

de la informacién antes mencionada:

a. Descriptiva: “Busca especificar propiedades y caracteristicas importantes de cualquier
fendmeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o poblacion” (Hernandez, Fernandez
y Baptista, 2014, p. 92).

b. Transaccional: “Alcance correlacional: Asocian variables mediante un patron predecible para
un grupo o poblacion” (Herndndez, et al., 2014, p. 93).

c. Exploratoria: “Se emplean cuando el objetivo consiste en examinar un tema poco estudiado o
novedoso” (Hernandez, et al., 2014, p. 91).



3.3. Variables por evaluar

en la matriz del cuadro 1.

En el anexo 1 se observan las variables y sub-variables de estudio las que se detallan ampliamente

Cuadro 1. Variables por evaluar de la matriz de operacionalizacién

Constructo | Variables

Sub-variables |

Caracterizacion de la zona de Caracteristicas demograficas

estudio

Naturaleza del negocio

Plan de comercializacion

Plan de Negocio

Plan de produccion

Plan financiero

Plan organizacional

Plan de impacto ambiental

Caracteristicas socioculturales
Caracteristicas socioeconémicas
Imagen del negocio

Analisis FODA

Mercado

Oferta

Demanda

Precio

Localizacién

Produccion

Presupuesto de inversion
Plan global de inversion
Amortizacion

Capital de trabajo

Costo total de produccion
Estados financieros
Indicadores financieros
Estructura organizacional
Fichas de cargo
Aspectos administrativos
Externalidades negativas
Acciones de mitigacion

Fuente: Elaboracion propia.

3.4. Poblacién y muestra
3.4.1. Poblacion

La poblacién objeto estudio de esta investigacion, fueron dos:

Poblacion 1: esta conformada por los propietarios de las distribuidoras de productos varios del

barrio Guanuca (cuadro 2).

Poblacion 2: esta conformada por clientes potenciales (duefios de las pulperias y consumidores

finales) que compran en las 12 distribuidoras del barrio Guanuca.



Cuadro 2. Distribuidoras del barrio Guanuca (Poblacion 1)

No. Nombre de la distribuidora

Miscelanea La Primavera
El Ventdn

Distribuidora EI Carmen
Comercial Los Robles
Distribuidora El Baratillo
Distribuidora Rizo Jarquin
Comercial El Nifio
Agencia El Papi
Su-Norte

Distribuidora El Exito

El Orientalito

12 Compray venta de granos basicos Barba
Fuente: Elaboracion propia.

O© 00 NOoO O W -

el
— o

3.4.2. Muestra

La muestral de la poblacién 1, fue dirigida a los propietarios de las distribuidoras del barrio
Guanuca (cuadro 2); dado que el nimero de la poblacion era pequerfia se decidio estudiar el 100 %
de las mismas; es decir, que la muestra fue igual a la poblacion. En cambio, la muestra de la
poblacion 2, correspondiente a los clientes potenciales de las distribuidoras de la poblacién 1, no
fue probabilistica; ya que fue por conveniencia?, debido a que se desconoce el nimero total de
clientes de dichas distribuidoras y hay un limite en el presupuesto de los investigadores; por ende,
la muestra se seleccionara de acuerdo con los siguientes criterios:

a. Que sea cliente de una de las distribuidoras.

b. Que esté dispuesto a dar informacion.

Con base en los dos criterios anteriormente mencionados, se selecciond una muestra aleatoria de

120 clientes potenciales, 10 por cada distribuidora.

1 Muestra es una porcién de la poblacion, totalidad de un fenémeno, producto o actividad que se considera
representativa del total, también llamada una muestra representativa.

2 El muestreo por conveniencia es una técnica de muestreo no probabilistico donde los sujetos son seleccionados dada
la conveniente accesibilidad y proximidad de los sujetos para el investigador.



3.5. Técnicas e instrumentos de recopilacion de datos

Para la recopilacion de la informacion primaria que requiere esta investigacion, se aplicaron dos

instrumentos:

a. Instrumento 1: anexo 2.- Encuesta dirigida a las distribuidoras en estudio y anexo 3.- Encuesta
dirigida a clientes consumidores de las distribuidoras que corresponden a la muestra 1.
b. Instrumento 2: Guia de observacion, consistio en confirmar la existencia de los tipos, marcas

y proveedores de harina mencionados por los intermediarios.

Los instrumentos de encuesta® consistieron en una guia de preguntas cerradas que se aplicaron

tanto a los propietarios de las distribuidoras, como a sus clientes.

3.6. Disefio metodolégico*
Fase |. Recopilacion de informacion secundaria

La primera fase consiste en recopilar informacion secundaria relacionada con el tema de
investigacion, la que es extraida de diferentes fuentes, tales como entidades gubernamentales
(Instituto Nacional de Informacién de Desarrollo [INIDE], Biblioteca Municipal de Matagalpa y
Ministerio de Fomento, Industria y Comercio [MIFIC]), uso de libros, folletos, revistas, periddicos,
fichas, tesis y documentos electrénicos en linea (sitio WEB) y todo lo relacionado al tema de
investigacion.

Posteriormente, a la obtencion de la informacion secundaria, se delimité el tema, y a partir de ello
se elaboro el protocolo, que incluye, ademas del tema, los objetivos, el marco de referencia y los
materiales y métodos (ubicacion del area de estudio, tipo de estudio, variables a evaluar, poblacion
y muestra, técnicas e instrumentos de recopilacion de datos y el disefio metodologico).

3 La encuesta es un procedimiento dentro de los disefios de una investigacion descriptiva en el que el investigador
recopila datos mediante un cuestionario previamente disefiado, sin modificar el entorno ni el fenémeno donde se recoge
la informacién ya sea para entregarlo en forma de triptico, grafica o tabla. Los datos se obtienen realizando un conjunto
de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra representativa de la poblacion.

4 El disefio metodoldgico es el conjunto de procedimientos para dar respuesta a la pregunta de investigacion y
comprobar la hipétesis. También, es el plan o estrategia concebida para dar respuesta al problema y alcanzar los
objetivos de investigacion.



Fase I1. Planificacion de trabajo de campo

Para la planificacion del trabajo de campo se realizaran las siguientes acciones:

a)

b)

Validacion de los instrumentos de encuestas (anexos 2 y 3) para asegurarse que el contenido
de estas esté acorde con los objetivos estipulados, y que el cuestionario sea de facil
comprension para el encuestado.

Incorporacion de las correcciones de los instrumentos de encuesta posterior a la validacion.
Estructuracion de la base de datos en el programa SPSS, donde se almacenaran los datos

primarios recopilados a través de la encuesta.

Fase I11. Etapa de campo, recopilacion de informacion primaria

En esta fase se detallan los pasos de la etapa de campo ejecutados para obtener la informacién

correspondiente y necesaria para elaborar las diferentes partes que componen al plan de negocios,

las cuales se describen a continuacion:

a.

Para el disefio de la naturaleza del negocio se establecio: nombre del negocio, cumpliendo
con las condiciones requeridas para registrarlo; misién y visién, tomando en cuenta los nueve
y siete elementos que las componen respectivamente; ventajas competitivas mediante el
analisis de la competencia; objetivos a corto, mediano y largo plazo determinando el tiempo en
el que se pretende alcanzarlos; y el analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas), a través del analisis de las caracteristicas internas y la situacion externa del negocio,
combinandolas entre si en una matriz para crear estrategias que permitan alcanzar los objetivos
planteados (anexo 5).

En el plan de comercializacion se realizaran los canales de distribucion a través de los cuales
se vendera el producto hasta llegar a su consumidor final y se recolectara la informacion
primaria, mediante la aplicacién de los instrumentos de encuesta y el instrumento de

observacion, los cuales se detallan a continuacion:
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v"Instrumentos de encuesta; aplicada a los propietarios (anexo 2) y a los clientes (anexo 3) de
12 distribuidoras del barrio Guanuca (cuadro 2), acorde con la calendarizacion, segun el dia
y la hora establecida por los propietarios de las distribuidoras:

e Visita a los duefios de las distribuidoras en el dia y la hora acordada.

e Aplicacion de la encuesta.

e Verificacion de la informacion brindada por los encuestados acordes con el cuestionario
y las opciones de este.

v Instrumento de observacion. Se hizo visita a las distribuidoras para observar los tipos de
harina, marcas y proveedores estipulado en la encuesta a intermediarios para cotejar la
informacion brindada (Anexo 4).

c. Enel plan de produccion se describen las diferentes operaciones o procesos para elaboracion
del producto (figura 27), asi como la mano de obra, la capacidad para producir, la inversion, la
materia prima, y los demas elementos del plan financiero. En la materia prima se identifica al
proveedor y el precio (anexo 6), al igual la maquinaria, herramientas y equipos a utilizar (anexo
9).

d. En el plan de organizacion se describe la direccion, administracion, control y operacién del
negocio; se determina el tipo de organizacion segun sus caracteristicas; el organigrama
siguiendo estrictamente los requisitos para su elaboracion (figura 29); las funciones y los
requisitos necesarios para cada cargo del negocio (cuadro 8 y 9); y los aspectos administrativos
requeridos para la ejecucion del negocio; y asi mismo, el costo de ellos.

e. En el plan financiero tiene suma importancia en el plan de negocios ya que en este se detalla
los aspectos contables del negocio (cuantitativa), es decir, la viabilidad financiera de la
inversion.

En este se hizo un andlisis de los estados financieros (estado de resultado, flujo de caja y balance

general), se calcularon los indicadores financieros (cuadro 19): Punto de Equilibrio® en

Unidades Fisicas (PEUF) y Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias (PEUM), para

determinar la cantidad que se requiere producir para llegar al punto de equilibrio, es decir para

> Punto de equilibrio es un concepto que hace referencia al nivel de ventas donde los costos fijos y variables se
encuentran cubiertos. Esto supone que un negocio, en su punto de equilibrio, tiene un beneficio que es igual a cero (no
gana dinero, pero tampoco pierde).
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obtener ganancias; asi como el calculo de la Tasa Interna de Retorno® (TIR), la que permitio
determinar los rendimientos futuros esperados de la inversion, la relacion beneficio/costo
(RB/C'), el Valor Actual Neto® (VAN), que sirvio para determinar si conviene o no invertir; es
decir, determina la viabilidad del negocio, y el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI°);
y se elabor6 un plan global de inversion, en el que se detall6 la cantidad correspondiente a la
financiacion y al capital propio del total de la inversion; asi como la planilla de pago de los

colaboradores que se requeriran para ejecutar el negocio (anexo 13).

f. En el plan de impacto ambiental, se definieron las externalidades negativas del negocio y el
impacto ambiental provocado por las actividades del proceso de elaboracion, asi como los
costos para efectuar el plan de mitigacion.

Fase IV. Procesamiento de datos primarios y andlisis de la informacién

La informacién obtenida del instrumento de encuesta fue ordenada, clasificada y analizada

conforme a los objetivos y variables de la investigacion.

El procesamiento de datos primarios recopilados con el instrumento de encuesta se realizé de la

siguiente manera:

®a Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversion. Es decir, es el porcentaje
de beneficio o pérdida que tendr& una inversion para las cantidades que no se han retirado del proyecto. También se
define como el valor de la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero, para un proyecto de inversién dado.

7La Relacion B/C indica los beneficios que se obtendran por cada cérdoba o dolar invertido.

8 El Valor Actual Neto (VAN) es un criterio de inversion que consiste en actualizar los cobros y pagos de un proyecto
0 inversion para conocer cuanto se va a ganar o perder con esa inversion. Para ello trae todos los flujos de caja al
momento presente descontandolos a un tipo de interés determinado.

9 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) refleja el periodo (en afios) en el que se recuperara la inversion que
se hara para ejecutar el negocio.
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Se digitaron y almacenaron en el programa de SPSS*° los datos primarios recopilados con
las encuestas. En esta fase ya se debe tener listo el programa con el cuestionario, por ende,
solamente se completara con las opciones indicadas por el encuestado.

Se elaboraron tablas de frecuencia, tablas de contingencia con indicadores estadisticos para
las diferentes variables de estudio.

Se elaboraron graficos de barra y de pastel en SPSS con los resultados de los datos insertados
en el programa, con el fin de visualizar el porcentaje correspondiente a cada opcion del
cuestionario, y de esta manera determinar la mayor competencia en el mercado, las
caracteristicas que el cliente considera mas importantes, la aceptacion del producto, entre
otra informacién de suma importancia para el éxito de esta investigacion.

Se exportaron las tablas de salida y graficos de SPSS al programa Microsoft office Word
para incorporarlos a la investigacion.

Se analizaron los datos obtenidos para determinar la posible aceptacion que pueda tener el
producto en el mercado, para conocer las caracteristicas que el cliente considera mas
importantes a la hora de adquirir el producto, entre otros.

En el programa Microsoft Office Excel, se realizo el calculo del punto de los indicadores
financieros: PE, TIR, R B/C, VAN y PRI (cuadro 19).

Se exportaron los calculos de los indicadores financieros al programa de Microsoft office

Word para incorporarlos al documento final.

Fase V. Redaccion y entrega del documento final de investigacion

La redaccién del documento final se realiz6 tomando en cuenta las Guias y Normas Metodologicas

de las Formas de Culminacion de Estudios UNA, 2019, la que estipula el uso de las Normas APA

en la citacion de literatura (p. 13).

A continuacion, se describe la secuencia de la redaccion general del documento desde el protocolo

hasta la entrega final del mismo:

105pSS es un programa estadistico informatico muy usado en las ciencias sociales y aplicadas, ademas de las empresas
de investigacion de mercado. El nombre originario correspondia al acrénimo de Statistical Package for the Social
Sciences (SPSS), reflejando la orientacién a su mercado original (ciencias sociales), aunque este programa es también
muy utilizado en otros campos como la mercadotecnia.
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Se delimito el tema y se elaboraron los objetivos, el planteamiento de la investigacion y la
justificacion del negocio, para posteriormente realizar las debidas correcciones.

Se incorporaron de las correcciones hechas por el asesor y la docente de la asignatura Forma
de Culminacion de Estudios, del tema delimitado, objetivos, planteamiento de la
investigacion y justificacion del negocio

Se elabord y reviso el indice del marco de referencia y la matriz de operacionalizacion.

Se elabord y reviso el marco de referencia, en el que se detallan conceptos de las variables y
subvariables de la investigacion.

Se elabord y se reviso el disefio metodoldgico, describiendo paso a paso cada una de las fases
planteadas para obtener la informacion que se requiere para continuar con la investigacion.
En conjunto con el asesor se revisaron los resultados de las diferentes fases de la
investigacion para construir el documento final en Microsoft Office Word 2013.

Se incorporaron las correcciones hechas por asesor.

Se reviso y corrigid el informe final en conjunto con el asesor y la docente de la asignatura
Forma de Culminacion de Estudios.

Se incorporaron las correcciones realizadas por asesor al informe final.

Pre-defensa del informe final de la investigacion.

Incorporacion de las correcciones y cambios sugeridos por el Comité Examinador de la
defensa de tesis, en conjunto con el asesor.

Entrega en fisico del documento final, tal y como lo oriente el Comité Examinador.
Elaboracidon de fichas de apoyo de manera sintetizada en el programa de Microsoft Office
PowerPoint, que nos permitan exponer claramente la investigacion realizada al Comité

Examinador.
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IV. RESULTADOS

4.1. Caracterizacion de la zona de estudio

A continuacion, se presenta las caracteristicas geogréficas, demogréficas, econdémicas y
socioculturales de la zona de estudio.

Caracteristicas geograficas y demograficas

“El barrio indigena de Guanuca del Departamento de Matagalpa, fue poblado por frailes misioneros
y por aborigenes caribes traidos de las montafias del Oriente de Matiguas y del Cerro Musun”
(Alcaldia de Matagalpa [ALMAT], 2005, p. 10).

El investigador ¢ historiador Alfonso Valle, en su obra “Interpretacion de Nombres Geograficos
Indigenas de Nicaragua”, describe Guanuca como un “paraje y quebrada de lecho rocoso al norte

de la ciudad de Matagalpa”. idem.

Segun Valle, el nombre Guanuca es de origen sumo y su etimologia corresponde a “Wan”, que se
traduce como “Ceniza” y “Uka” que significa “casa”; interpretandose esta combinaciéon como

“Casas de Cenizas” o “Casas Quemadas”. ldem.

Por otra parte, algunos investigadores sefialan que la poblacién de Guanuca no formo parte del
pueblo indigena de Matagalpa y estuvo asentada sobre las pedregosas tierras y quebradas del

altiplano de “Las Minitas” y la cafiada de “Los Congos”. Idem.

Principales datos geograficos y de poblacion del Departamento de Matagalpa

El departamento de Matagalpa se localiza en la region Central-Norte del pais, contando con
una extension territorial de 6,803.8 km2 que representa el 5.2% del territorio nacional, con
una poblacion de 429,838 habitantes, el 8% de la poblacidn del pais. EI 68% de su poblacion
es rural (Instituto Nacional de Informacion de Desarrollo [INIDE] y Ministerio
Agropecuario y Forestal [MAGFOR], 2013, pag. 11).
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El municipio de Matagalpa pertenece al departamento de Matagalpa. Tiene una extension
territorial de 619.36 km2, lo que representa el 9% del territorio del departamento. Posee una
altura de 618.84 metros sobre el nivel del mar (m.s.n.m.) y una posicion geografica de
latitud 12°55” y longitud 85°55” (INIDE-MAGFOR, 2013, p. 42).

Guanuca tiene en la actualidad 815 viviendas y una poblacion de 4,650 habitantes. Limita
con los barrios: al norte barrio 28 de agosto, al sur barrio central y 5 de junio, al este barrio
san Martin y al oeste barrio Richardson (ALMAT, 2005, p.10).

La via de acceso al barrio Guanuca es terrestre. Cuenta con tres pistas importantes:

1- Pista de Circunvalacion “Héroes y Martires de Pancasan” que conecta con Managua y Bilwi.

2- Avenida José Dolores Estrada, mejor conocida como avenida del comercio. Conecta los
principales lugares de la ciudad de norte a sur.

3- Avenida don Bartolom¢é Martinez, mejor conocida como “Avenida de los Bancos” conecta los

principales lugares de la ciudad de norte a sur (https://es.m.wikipedia.org/wiki/Matagalpa).

Caracteristicas econémicas

En 1933 se decia “Matagalpa esta en progreso” esto, porque existia una planta generadora
de energia eléctrica, propiedad del sefior Wilfredo A. Willey, la que funcionaba hasta las
10 de la noche. Estaba ubicada en el actual Hotel Barcelona. El telégrafo Ilegé a Matagalpa
para los afios 1882 — 1886” (Alcaldia Municipal de Matagalpa [ALMAT], 2005, p. 13).

Antes de 1960 habia un beneficio de café, un aserrio propiedad del sefior Jaime Corriols
Beberlly; se construyo6 el beneficio Esquivel o “Cruz Lorena”, propiedad de don Estanislao
Amador; en la década de los afios 80 cambio de nombre y se llamo6 Beneficio “Gregorio
Montoya”. En la actualidad, en ese mismo lugar se construy¢ el Instituto Nacional Técnico
Monsefior Benedicto Herrera- INTAE. Durante los afios “60, construyeron el cine Guanuca
llamado originalmente “LUZALA” (corresponden a los apellidos de los socios- Coronel

Pablo Lugo, Armando Zapata y José Leon Lara). idem
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El alcalde Sr. Francisco Arauz Blandon inici6 el servicio de tren de aseo, llevo al barrio el
agua potable, construyo el alcantarillado sanitario en las principales calles del barrio. Para
los afios “80, Guanuca crece con la construccion del Mercado norte y La Cotran, eventos
que desataron una gran actividad comercial en el barrio. La alcaldia municipal, en el periodo
del Ingeniero Sadrach Zeleddn Rocha, mejord las calles, el mercado, la Cotran, también ha
mejorado la actividad comercial, tanto de los vendedores ambulantes como de los fijos.

Idem

En la actualidad, el barrio Guanuca tiene un equipamiento basico casi completo: agua
potable, energia eléctrica, alcantarillado, calles en buen estado, chiisles [corriente de agua]
protegidos con puentes, una escuela, un centro de salud, una iglesia catdlica, varias clinicas
privadas; en este sector se desarrolla una fuerte actividad comercial por la ubicacién del
Mercado y la terminal de buses Norte, uno de los principales problemas del barrio es la
circulacion vial y peatonal y en el sector conocido como “La Colonia Conrado” por el

deterioro en el nivel de vida de sus habitantes. idem

Guanuca pasé de ser una zona de peligro en la que se encontraban un sinnimero de
prostibulos, crimenes, escandalos y hechos sangrientos que tuvieron repercusion nacional,
dando como resultado el ganarse el apodo “Guanuca, donde la vida no vale nada”. Desde
ese entonces [afios ochenta] Guanuca crecié comercialmente hasta el punto en el que pasé
de ser un barrio muy inseguro y conflictivo para considerarlo como el “Corazon econémico
de la Perla del Septentrion” y es que en €l se encuentran establecimientos comerciales de
todo tipo, desde farmacias, ferreterias, surtidoras, juguetes, abarrotes, entre otros

(Manzanares y Céardenas, 2016, p. 35).
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Segun, Manzanares y Cérdenas (2016), la actividad productiva méas importante es:

La actividad agricola es la base de la economia de Matagalpa, se caracteriza por la
produccion del café de alta calidad, por el frescor de sus montafias, ademas, por la ganaderia
y el cultivo de granos bésicos, hortalizas y otros productos tropicales que enriquecen la

economia de la cuidad (p. 33).

“El municipio de Matagalpa se destaca en las labores agricolas, con un 23%, 15,325 manzanas de
la superficie total del municipio” (INIDE-MAGFOR), 2013, p. 43).

La siembra de granos basicos tiene una participacion del 23% del area total de su superficie
agricola. Se siembran: 8,955.41 manzanas de frijol, 5,661.06 manzanas de maiz, 5.50
manzanas de arroz de riego, 44.90 de arroz de secano, 464.05 de sorgo millon y 180.26

manzanas de sorgo blanco. idem

Administracion publica

Existen diversas instituciones gubernamentales, financieras, turisticas, transporte y otros servicios

en el departamento de Matagalpa.

Se registran 10 establecimientos de la administracién pablica, entes que regulan la actividad
econdmica como la Direccion General de Ingresos (8), instituciones dedicadas al orden
publico y seguridad nacional, que incluyen a la policia y a los bomberos (6) y los

reguladores de servicios sociales (2). (Banco Central de Nicaragua [BCN], 2017, p. 15).

Instituciones financieras

Los establecimientos mas numerosos son los que realizan actividades de concesion de
créditos, entre los que se encuentran las microfinancieras y otros oferentes de crédito (26),
seguido por los bancos e instituciones financieras (10), otros servicios financieros (14), y

actividades de agentes y corredores de seguros (3). (BCN, 2017, p. 16).
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Sector turismo

Entre los servicios que demanda el turismo, los restaurantes y ventas de alimentos en
cominerias agrupan 459 establecimientos, los bares suman 108 y los hoteles y hospedajes
75. Ademas, se cuenta con 3 edificaciones destinadas a museos y edificios histéricos y un

establecimiento que es un operador turistico (BCN, 2017, p. 17).

Sector transporte

“El sector transporte cuenta con 24 establecimientos vinculados al transporte terrestre, 17
gasolineras y/o ventas de lubricantes, 3 establecimientos de transporte terrestre y un
establecimiento especializado en brindar servicios de transporte urbano y suburbano” (BCN, 2017,
p. 18).

Otros servicios
La ciudad cuenta con 1,250 pulperias y abarroterias, 320 puntos de venta de alimentos en
mercados 0 puestos moviles, 129 salones de belleza y 127 establecimientos que brindan

servicios legales o juridicos. Existen ademas 78 ferreterias, 9 radios, 8 funerarias y 3

establecimientos que brindan servicios de seguridad privada (BCN, 2017, p. 19).

Talleres

El departamento de Matagalpa cuenta con diferentes unidades econdmicas de indole artesanal,

industria y comercio:
“Los talleres de reparacion de vehiculos registran 156, talleres de costura y sastreria 69, los talleres

de carpinteria y mueblerias son 49. También se encuentran talleres de calzado (10) y talleres que
trabajan en cuero (4)” (BCN, 2017, p. 20).
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Industria de alimentos

La ciudad de Matagalpa cuenta con 359 establecimientos dedicados a la elaboracion de
productos de panaderia y la elaboracion de tortillas de harina de maiz, y otras industrias
como la elaboracion de confites, cajetas y dulces (5), elaboracidn de productos lacteos (5)
y elaboracion de conservas (1). (BCN, 2017, p. 21).

Industria de manufactura

En la industria de manufactura destaca la elaboracion de piezas de madera para la
construccién (19), elaboracion de joyas (15), la elaboracion de productos metalicos
estructurales (12) y produccién de juguetes y juegos (11). También se cuenta con otras
industrias de manufactura (10), la fabricacion de materiales para la construccion (7) e
industria de elaboracion de productos de madera (3). (BCN, 2017, p. 22).

Trabajadores

“Los establecimientos econdmicos generan 15, 735 puestos de trabajo, de los cuales 8,290 (52.7%)
son ocupados por mujeres y 7,445 (47.3%) por hombres” (BCN, 2017, p. 6).

Comercio

El BCN (2017), indica que las cinco actividades econdémicas que concentran el mayor
namero de establecimientos, que en el caso de Matagalpa estan relacionadas mayormente a
las actividades de comercio y servicios (45.3% de los establecimientos de la ciudad), son:
venta al por menor en comercios no especializados con predominio de la venta de alimentos,
bebidas o tabaco, actividades de restaurantes y de servicio movil de comidas, elaboracion
de productos de panaderia, venta al por menor de alimentos, bebidas y tabaco en puestos de
venta y mercado y venta al por menor de alimentos en comercios especializados. Estas

actividades totalizan 2,265 establecimientos, los cuales emplean 4,607 trabajadores que
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representan el 29.3% del total de esta ciudad. ElI 67.9% de los empleados en estas

actividades son mujeres y el 32.1% son hombres (pp. 5-7).

La actividad que genera mayor empleo es la venta al por menor en comercios no
especializados con predominio de la venta de alimentos, bebidas o tabaco, con 1,665
trabajadores, seguida por las actividades de restaurantes y de servicio mdvil de comidas y

las actividades de ensefianza preescolar y primaria, entre otras (BCN, 2017, p. 7).
Mercados
“Como la cabecera departamental que es, cuenta con tres mercados: del Norte o de Guanuca muy

importante por su fuerte actividad economica, del Sur y Campesino o de verduras”

(https://es.m.wikipedia.org/wiki/Matagalpa).

En los mercados de Matagalpa se ubican alrededor de 597 establecimientos, en los cueles
trabajan 898 personas (586 mujeres y 312 hombres. Estos establecimientos representan el
9.6% del total de establecimientos econdémicos de la cabecera municipal y el 5.7% del total
de trabajadores (BCN, 2017, p. 23).

Cotran Musun

La terminal de transporte terrestre al igual que el Mercado Municipal, se caracteriza por ser
un punto de concentraciéon de personas ya que al dia movilizan de 10,000 a 12,000 por
medio de 118 unidades que trabajan diariamente, en horarios de 3am a 6pm abarcando los
diferentes municipios del departamento, Boaco y conectando ademas con parte del caribe
como la RAAN. Cuenta con 60 modulos comerciales dentro de sus instalaciones, en su
mayoria se dividen en abarrotes, y compra y venta de granos basicos (Manzanares y
Cérdenas, 2016, p. 80).
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Servicios basicos

“En el caso de servicios basicos, se registrd una mayor cobertura de energia eléctrica (99.6%)
respecto al agua potable (92.4%)” (BCN, 2017, p.12).

Caracteristicas socioculturales

A continuacion, se detallan las principales caracteristicas socioculturales del departamento de

Matagalpa:

Educacion

El sector educativo dispone de 54 escuelas de preescolar y primaria, 38 librerias, 15 centros
de otros tipos de ensefianza, ademas de 15 escuelas secundarias 9 universidades. La ciudad
cuenta también cuenta con 5 escuelas técnicas, 3 bibliotecas y 3 establecimientos de
ensefianza cultural (BCN, 2017, p. 13).

Salud

“Las farmacias son los establecimientos mas numerosos (105), seguidos por los centros de atencion
médica que incluye centros de salud (101). Asimismo, se encuentran 20 laboratorios clinicos, de
radiologia, etc., y 10 fabricantes de materiales médicos y odontolégicos” (BCN, 2017, p. 14).

Cultura

“En el aspecto cultural Guanuca no se ha quedado atras; en €l nacieron poetas, musicos, escritores
y cantantes, entre ellos podemos mencionar al poeta Felipe Saenz, Adan Méndez, Nano Chacdn

improvisador zapatero y poeta, Pedro Bracamonte (Pedro Cosita)” (ALMAT, 2005, p. 12).

Uno de los lugares mas reconocidos en el barrio es el Centro Cultural Guanuca, una
iniciativa del Grupo Venancia, un colectivo local de mujeres. Nacid con el objetivo de

aportar a la recreacion de los habitantes, y por lo mismo ofrece en sus espacios, hoches de
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conciertos, cine alternativo, presentacion de obras teatrales, exposiciones de arte plastico,
presentaciones de obras literarias, entre otras actividades, abiertas siempre de forma gratuita

al pablico en general (https://vianica.com/sp/nicaragua/matagalpa).

El local esta ubicado en una casona del barrio Guanuca. En el interior hay una sala amplia,
mas un patio con escenario donde se realizan conciertos y otras presentaciones el centro
cultural realiza cuatro talleres literarios al afio con el objetivo de realizar una lectura critica
de la cultura y la historia, y ademas promueve la realizacion de seminarios en los que se
puede discutir temas de interés social, sobre todo relacionados a la mujer y a la igualdad de

géneros. idem.

El Grupo Venancia fue fundado en 1991. Estd compuesto por 10 mujeres activistas. El
programa del centro cultural inicio en 1998, pero desde 2008 ha sido méas activa la
participacion. EI grupo recibe el apoyo econémico de organizaciones inglesas y espafiolas,

con el que logran mantener el local y todas sus actividades. dem.

Artesania

La artesania del municipio estd representada mayormente por la Cerdmica Negra;
Matagalpa se encuentra dentro de las tres ciudades latinoamericanas que elaboran este tipo
de artesania. En los ultimos afios se ha desarrollado la fabricacion de mochilas, bolsos a
base de cuero y tejidos elaborados por mujeres indigenas (ALMAT, 2005, p. 11).

Gastronomia

La mayoria de las comidas tipicas matagalpinas se realizan a base de maiz, era considerada
como la bebida de los dioses. Entre la variedad de alimentos provenientes del maiz
encontramos; chilote, la tortilla, el tamal pizque, tayuya, guirilas. De bebidas, el tiste, pozol,
la chicha, la cususa y una variedad de esplendidos postres conocidos como Cosa de Horno.
Cada afio se realiza la Feria del Maiz, en donde se exponen los diferentes productos
elaborados a base de maiz (https://es.m.wikipedia.org/wiki/Matagalpa).
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4.2. Naturaleza del negocio

Alvarez (2017) habla de la naturaleza del negocio como:
Lo que el negocio muestra que es ante la sociedad por lo cual esta conformada por el nombre
del negocio, la descripcion del negocio, la mision y vision del negocio, objetivos del

negocio, las ventajas competitivas, analisis de la industria, la descripcién del producto del
negocio y calificaciones para entrar al area (p. 4).

4.2.1. Nombre del negocio

Siendo el nombre del negocio la carta de presentacion ante el publico y por tanto la primera
impresion, se decidio que el negocio lleve el nombre de Procesadora y Comercializadora de Harina
de Platano (PYCOHP).

4.2.2. Logotipo

El logo o imagen disefiada para dar a conocer e identificar el producto es el siguiente (figura 2).

\, Somog diferentes, porgue
“ddamos tu saeud

Peso neto: l PYCOHP
1T3b/(0. 453k g) » RUC/INoO 90480081511

Figura 2. Logotipo harina La Platanita
Fuente: Elaboracion propia.
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El logo contenido en la etiqueta del producto simboliza el origen de la harina, enfatizando la imagen
de unos platanos, los cuales mediante su procesamiento se transforma en harina para el consumo

humano.

4.2.3. Lema

El lema comercial que hemos seleccionado para nuestro producto es el siguiente: “Somos

diferentes, porque cuidamos tu salud”.

Se eligid este lema ya que el producto es 100 % natural, ayuda a prevenir y curar enfermedades,

provocadas por falta de nutrientes en el ser humano.

4.2.4. Colores

Basados en la simbologia de los colores, se ha decidido utilizar los siguientes:

a. Verde: La céscara o cobertura del platano (lo cual esté vinculado con la naturaleza).
b. Café: La harina de platano, procesada (madre tierra).
c. Amarillo: para llamar la atencion visual del cliente y el color del platano deshidratado (energia

solar y la luz).
4.2.5. Mision
Raffino (2019), afirma que la mision:
Es el motivo o la razon de ser por parte de una organizacién, una empresa o una institucion.
Este motivo se enfoca en el presente, es decir, es la actividad que justifica lo que el grupo

o el individuo esta haciendo en un momento dado (p. 5).

Mision de PYCOHP: Somos un negocio dedicado al procesamiento y comercializacion de harina

de platano 100% natural, con un personal calificado, buenas relaciones con nuestros proveedores
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y tecnologias amigables con el ambiente, para lograr la preferencia de nuestros clientes y la
sostenibilidad del negocio.

4.2.6. Vision

Raffino (2019) define que ““La vision de una empresa se refiere a una imagen que la organizacion
plantea a largo plazo sobre como espera que sea su futuro, una expectativa ideal de lo que espera
que ocurra” (p. 6).

Vision de la PYCOHP: Ser un negocio lider en el procesamiento y comercializacion de harina de
platano, a nivel municipal y nacional, cumpliendo con estandares de calidad e inocuidad, con
personal competente y consumidores satisfechos, para contribuir al desarrollo socioeconémico del
pais.

4.2.7. Principios

Nuestro negocio en su accionar se sustentara, en los siguientes principios:

a. Satisfaccion de los clientes: en todo momento se plantean desafios para mejorar el proceso y
producto para satisfacer a los clientes.

b. Calidad del producto: es fundamental para la preferencia de los clientes y por ende para
desarrollo del negocio.

c. Honestidad: a la hora de ofertar el producto sin detalles ocultos en la calidad de este.

d. Conciencia medioambiental: la conservacion del ambiente es importante, por ello se

desarrollan continuamente medidas que reduzcan el impacto en el entorno.

4.2.8. Valores

Dentro de la cultura organizacional, se promovera la ética y moral en los empleados, entre los

cuales estan:

a. Responsabilidad: Comprometidos con los clientes y el medio ambiente, se ofrecera un

producto completamente natural y de calidad.
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b. Amabilidad: personal enfocado en la satisfaccion de los clientes en donde la amabilidad hacia
estos resaltes.

c. Cooperacion: Todo el personal contribuye para cumplir el objetivo en comun y es el de
producir con calidad y obtener la preferencia de los clientes a través de la atencion brindada y
el producto ofertado.

d. Respeto mutuo: las personas que conforman el negocio estan abiertas a aprender dia a dia y

sobre todo trabajar con intereses en comun.

4.2.9. Ventajas competitivas

Basados en las estrategias genéricas de Michael Porter, nuestro negocio aplicara la Estrategia de

Diferenciacidn, debido a que nuestro producto tendra los siguientes atributos:

a. Producto 100 % natural: en comparacion con otras harinas, este producto no contiene ningin
conservante, ni quimicos que pueda afectar la salud humana.

b. Confiabilidad: con el proveedor para la adquisicion de materia prima en cualquier momento.

c. Variedad de presentacion: se ofertara en diferentes tamafios y disefios.

d. Plaza: accesibilidad del consumidor en diferentes canales de comercializacion.

4.3. Plan de comercializacion

De acuerdo con el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2010) comercializacion es a
grandes rasgos, “el proceso mediante el cual una empresa hace que sus clientes reales o potenciales

se interesen en los servicios o productos que vende” (p. 17).

Este proceso implica investigar, promocionar, distribuir, vender, etc. En este capitulo se abordaran

tres temas clave:

e ;Quién es el cliente?
e ;CoOmo se debe llegar al cliente?

e ;Quién es la competencia?
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4.3.1.

Descripcion del producto

a.  Caracteristicas fisicas, quimicas y organolépticas

El producto es una harina elaborada Unicamente a base de platanos, 100% natural,
energética y nutritiva, rica en almidon, siendo un tipo de carbohidratos que contiene
propiedades prebioticas, que actdan en el cuerpo para mejorar la flora intestinal, alto
contenido de vitamina A, C y B6 para aumentar las defensas y alto contenido de potasio y
magnesio, lo cual es apropiado para personas con diabetes, hipertension, colesterol, ulceras;
asi como, relajante muscular y nerviosos, manteniendo una dieta saludable, ya que es
similar a las fibras
(https://www.5aldia.org/contenidos.php?ro=139&sm=60&ag=6808&c0=3726&pg=1).

Las caracteristicas propias de la harina de platano son:
e Natural.

e Libre de gluten.

e Posee menos grasa que las demas harinas.

e Aromatica.

e Nutritiva.

e Ideal para deportistas y personas de diferentes edades.

Compo

sicion del platano por cada 100 gramos

Cuadro 3. Composicidn del platano por cada 100 gramos

Agua 74,2 gr. Magnesio 29 mg

Energia 92 kcal. Calcio 6 mg

Grasa 0, 48 gr. Zinc 0,16 mg

Proteina 1.03 gr. Selenio 1,1 mg

Hidratos de 23,43 gr. Vitamina C 9,1 mg

carbono

Fibra 2,40r. Vitamina A 811U

Potasio 396 mg Vitamina B1 0, 045 mg.
Tiamina)

Fosforo 20 mg Vitamina B2 0,10 mg
(Riboflavina)

Hierro 0, 31 mg Vitamina E 0,27 mg

Sodio 1mg Niacina 0.54 mg

Fuente: Fierro y Garcia, p. 4.
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Caracteristicas de la harina de platano

Cuadro 4. Caracteristicas de la harina de platano

Caracteristicas Cruda Precocida
Contenido de humedad (kg agua / kg muestra) 0,12 0,12
pH 7,62 7,70
Consistencia bostwick (cm / min) Nd 9,8
Parametro de claridad a 0,081 0,057
Parametro de tonalidad rojo b 0,114 0,705
Parametro de tonalidad amarillo L 3,410 4,067
Polifenoloxidasa residual (%) 100 1,75
Peroxidasa residual (%) 100 15,88
Capacidad absorcién agua (g gel/g harina) 2,3 3,9
indice de solubilizacion (%) 2,3 2,6
Poder de hinchamiento (g gel / g insolubles) 2,3 4,0
Capacidad de absorcion aceite (g gel / g harina) 2,08 2,19
Absorcidn aceite fritura (kg aceite / kg masa frita) 0,28 0,07
Relacién amilasa / amilopectina 0,20 0,20
Viscosidad maxima (RVU) 136 52
Temperatura de gelatinizacion (°C) 75,2 Nd
Grado de gelatinizacion (%) 0,00 =~ 100
Dureza de masa (gf) Nd 325,71
Pegajosidad masa (gf) Nd 264,22
Adhesividad masa (mm2) Nd 17,15
Fuerza de ruptura del bocadito frito (gf) Nd 2203

Fuente: Fierro y Garcia, p. 5.

b. Etiqueta

La etiqueta contiene la informacién sobre: La identificacion del negocio, logo, lema, ingredientes,
formas de uso y almacenamiento, fecha de fabricacion, fecha de vencimiento, codigo de barras,

entre otros.

c.  Presentacion del producto

La presentacion retoma las necesidades de los clientes; por tanto, se ofertaran mediante
presentaciones: por libra (bolsas de plastico resistente), arrobas (pequefios sacos de 25 libras) y

quintales (sacos de polipropileno de 100 libras).
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d.  Usos del producto

La harina de platano se puede utilizar de diferentes maneras, tales como: elaboracion de postres,
mezclado con yogurt
natural, leche, cereales, semillas o frutos secos, fabricacion de tortillas, empanizador y espesador

de comidas.

4.3.2. Delimitacién geografica del mercado

La PYCOHP estara ubicada en municipio de Matagalpa, en el barrio Guanuca; que limita al norte
con el barrio 28 de agosto, al sur con el barrio central y 5 de junio, al este con el barrio san Martin
y oeste el barrio Richardson. El negocio procura enfocarse en las distribuidoras del barrio; y, por
ende, a los clientes de estas; y a largo plazo se considera abastecer mercados, supermercados,

panaderias y restaurantes a nivel municipal y nacional.

4.3.3. Analisis y evaluacion de la demanda

La poblacion investigada son 12 distribuidoras del barrio Guanuca, Matagalpa y sus clientes, con
una aceptacion por parte de las distribuidoras del 75% y de los clientes con el 84.2%; la poblacién
de los clientes fueron 120 personas, las que consideran como primordial caracteristica la calidad al

momento de comprar harina.

4.3.4. Segmento de mercado
4.3.4.1 Resultados de la encuesta a intermediarios

El segmento de mercado de la Procesadora y Comercializadora de Harina de Platano (PYCOHP)

estd conformado por las siguientes variables:

a. Sexo: Mediante encuesta aplicada a 12 intermediarios en el barrio Guanuca, perteneciente al
Municipio de Matagalpa, se obtuvo la siguiente distribucion por sexo. ElI mercado esta

compuesto por una poblacion masculina y femenina de nueve y tres respectivamente,
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determinando que la mayor cantidad de los duefios de las distribuidoras son hombres, lo que

no perjudica la futura comercializacién de este producto porque estos solo se encargan de

distribuir acorde a los gustos y preferencias de los consumidores (figura 3).

10

Masculino Femenino

Figura 3. Porcentaje de intermediarios encuestados por sexo

Fuente: Elaboracion propia.

b. Tipo de harina

En su mayoria, los intermediarios comercializan ambos tipos de harina (trigo y maiz); la harina de

trigo es comercializada en todas las distribuidoras (12) y la de maiz se comercializa en 9 de ellas.

Lo que manifiesta la tendencia de suministrar la harina para fines alimenticios (elaboracion de

tortillas, panificacion, entre otros) (figura 4).
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0
Harina de Trigo Harina de Maiz

Figura 4. Tipos de harina que venden los intermediarios

Fuente: Elaboracion propia.
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¢. Marcas de harina:

Pastora y Santamaria (2013), afirman:

Existe un sin nimero de marcas de harina a nivel nacional comercializadas por los molinos
existentes en el pais, entre las que sobresalen: las marcas de Monisa: espiga de oro, estrella
de oro, multiuso, nutripan; las marcas de Agrosa: Prima harina, harina Suprema y harina
Gold Star; las marcas de Gruma: Maseca, Masa Rica y Tortimasa; marcas de harina de

Agricorp: harina de trigo Premium, Bollo fino y Maseca (p. 7).

Los intermediarios adquieren variedad de harinas, por ende, diferentes marcas; 12 distribuidoras
comercializan otras marcas de harina, principalmente, Bollo Fino, Delimasa, Duradera, Multiuso
y Olimpia; seguida est4 la marca Tortimasa vendida por 10 distribuidoras. Pese a que son marcas
reconocidas y posicionadas en el mercado, esta harina, a diferencia de las otras, estd dirigida

principalmente a personas con problemas de desnutricion (figura 5.

14
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8 6 6
6
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: ]
0

Otra Tortimasa Maseca Harimasa Del comal

Figura 5. Marcas de harina que venden las distribuidoras

Fuente: Elaboracién propia.

d. Proveedores

Pastora y Santamaria (2013), arguyen:
En el mercado de Nicaragua hay cinco molinos de harina de trigo que comercializan sus
diferentes marcas a lo largo del pais. Dos de estos molinos son extranjeros e importan harina
de trigo desde Costa Rica. Cada uno de estos molinos de trigo tienen entre 3 a 5 marcas

diferentes, estas se utilizan de acuerdo con los diferentes tipos de pan que se preparan en
las panaderias (p. 44).
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De igual manera, 12 de las distribuidoras se abastecen de otros proveedores, siendo estos Agricorp,
Coinsa, Gruma y Monisa. Asimismo, seis distribuidoras se abastecen de Agrosa, posicionandose
como el proveedor con mayor variedad de marcas. Los proveedores son grandes empresas que
tiene tecnologias de calidad, es por esto que debemos ofertar a los consumidores productos de
calidad en tiempo y forma (figura 6).

15

12
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0 [ [
Otro AGROSA HARINISA GOLDEN

Figura 6. Proveedores de las distribuidoras

Fuente: Elaboracion propia.

e. Frecuencia de compra

“Se le llama frecuencia de compra a la cantidad promedio de dias transcurridos entre una compra
y otra, tomando como limites la  primera y  ultima transaccion”

(https://sites.google.com/site/jojooa/crm/definicion-de-frecuencia).

La mayor frecuencia con la que las distribuidoras compran harina es la quincenal (66.7 %) seguida
de la semanal (25 %). La frecuencia quincenal es una buena forma de rotacion del producto, ya que
es mayor el tiempo que tiene el negocio para producir y satisfacer la demanda de los consumidores
(figura 7).

80.0 66.7
60.0
40.0 25.0
20.0 . 8.3
0.0 o
Quincenal Semanal Mensual

Figura 7. Frecuencia de compra de harina de las distribuidoras

Fuente: Elaboracion propia.
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f. Tipo de presentacion:

Presentacion se refiere a la forma o el aspecto que se les dé a los alimentos, a su envase, al material

usado para este, a la forma en que estén dispuestos, asi como al entorno en el que estén expuestos.

Las distribuidoras adquieren harina en presentaciones de libras, arrobas y quintales. La
presentacion de mayor adquisicion es la presentacion en arrobas (47 %) seguidamente la compra
de harina en presentacion de quintales (33 %). Lo que indica a la PYCOHP que puede producir
harina de platano en estos dos tipos de presentaciones, sin olvidar la presentacion en libras, ya que

las pequefias distribuidoras pueden adquirirla de esta manera (figura 8).

= Arrobas Quintales = Libras
Libras
20%

-

Arrobas
47%

Quintales
33%

Figura 8. Tipo de presentacidn de harina que compran las distribuidoras

Fuente: Elaboracion propia.

g. Cantidad que compran:

El éxito de las empresas que producen harina esta en dependencia de la cantidad que comercializan,
de igual manera las distribuidoras tienen mayores ingresos cuando venden mas sus productos. A
continuacidn, los datos que muestran la cantidad de harina que compran las distribuidoras para
luego comercializarla; adquieren la cantidad de 20 arrobas (16.7 %), con igual porcentaje otras
distribuidoras compran mas de 10 quintales y las restantes cantidades de compras, obtuvieron 8.3
% respectivamente. Esto que quiere decir que cuatro de los intermediarios tienen una demanda alta

de harina (figura 9).
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Figura 9. Cantidad de harina que compran las distribuidoras

Fuente: Elaboracion propia.

h. Caracteristicas

Las caracteristicas que tienen los productos que se adquieren a diario son importantes, ya que a
través de estas se determina la calidad de los mismos y el poder de adquisicion que tenga el
comprador a la hora de elegirlos. Los duefios de distribuidoras encuestadas tomaron tres
caracteristicas principales a la hora de comprar harina, que son: la calidad, el precio y la
presentacion. Diez distribuidoras consideran importante el precio, la siguiente caracteristica es la
calidad que es elegida a la hora de comprar harina por 8 de las distribuidoras (figura 10).

15
10
10 8
0 [ |
Precio Calidad Presentacién

Figura 10. Caracteristicas que las distribuidoras toman en cuenta para la compra de harina

Fuente: Elaboracion propia.
i. Compra de harina de platano

Para llevar al mercado la harina de platano, se necesitaba conocer la aceptacion que esta tendria
por parte de las distribuidoras, como se puede apreciar en la figura 11, la harina si tiene aceptacion
por parte de las distribuidoras, ya que el 75 % de estas respondieron que si compraran la harina
(figura 11).
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Figura 11. Aceptacién de la harina de platano

Fuente: Elaboracion propia.

j. Presentacion en la que compraria harina de platano

La presentacion en la que las distribuidoras prefieren comprar harina de platano es en arrobas (41.7
%), seguida de la compra en libras (33.3 %). De esta manera se determinan las dos presentaciones
que prefieren las distribuidoras y que se deben tener como prioridad a la hora de ofertar la harina

a los intermediarios (figura 12).

Asi mismo se totalizo la cantidad de harina de platano que compraran las distribuidoras, lo que dio

como resultado 5 quintales de harina quincenalmente para cubrir la demanda de estas (figura 12.1).

60.0
41.7
40.0 333
20.0 .
0.0
Arrobas Libras

Figura 12. Presentacién para la comprar harina de platano.

Fuente: Elaboracién propia.

20.0 16.7 16.7 16.7
15.0
10.0 8.3 8.3 8.3
o I I I
0.0
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arrobas libras arrobas arrobas arrobas

Figura 12.1. Cantidad de harina que comprarian las distribuidoras.

Fuente: Elaboracion propia.
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k. Frecuencia en que la compraria

La frecuencia en la que las distribuidoras comprarian harina de platano es la quincenal, elegida por
las distribuidoras con un 44.4 %, seguidamente es preferida su compra de manera mensual con 33.3
%. Concluimos en que se podria comercializar la harina de platano con frecuencia quincenal y
mensual, teniendo un plazo extendido para producir harina y satisfacer la demanda de los clientes
(figura 13).

50% 44%

40% 33%

30%
22%

20%
10%
0%

Quincenal Mensual Semanal

Figura 13. Frecuencia para la compra de harina de platano

Fuente: Elaboracion propia.

|. Caracteristicas

Los 12 duefios de distribuidoras encuestados expresaron que las caracteristicas de mayor
importancia que toman en cuenta para comprar harina son, en primer lugar, la calidad,
seguidamente el precio; y, por Gltimo, la presentacion. Lo que significa que el producto debe ser
de calidad y un tener un precio accesible, para lograr la satisfaccion de los compradores y
consumidores, por ende, su preferencia (figura 14).

7
6
I I |

Calidad Precio Presentacion

o N OB~ OO

Figura 14. Caracteristicas tomadas en cuenta para la compra de harina de platano

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3.4.2 Resultados de la encuesta a clientes

a. Sexo

Mediante encuesta aplicada a 120 clientes potenciales en el barrio Guanuca, perteneciente al
Municipio de Matagalpa, se obtuvo la siguiente distribucion por sexo: Los clientes de las
distribuidoras estan representados por una poblacion femenina (91 %) y un (9 %) que corresponde
al sexo masculino, lo que quiere decir que el mayor porcentaje de los clientes son mujeres (figura
15).

= Femenino Masculino
9%

91%

Figura 15. Porcentaje de clientes encuestados por sexo
Fuente: Elaboracion propia.

b. Escolaridad

De acuerdo con los datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los clientes, los encuestados tienen
un nivel académico correspondiente a educacion secundaria (42 %), (32 %) a estudios de primaria,

un 19 % a estudios universitarios y un 7 % que no presentd datos (figura 16).

= Secundaria = Primaria = Universitaria = Sin datos
7%

19% “

32%

42%

Figura 16. Porcentaje del nivel de escolaridad de los encuestados
Fuente: Elaboracion propia.
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c. Utilidad de la harina de trigo y maiz

“La harina de trigo tiene diversas utilidades, estas pueden ser para todo tipo de cocina incluyendo
pasteleria y panaderia”

(https://www.google.com/amp/s/alcoiama.wordpress.com/2010/05/19/harinas/amp). Asi mismo,

la harina de maiz es utilizada para la cocina en la elaboracion de tortillas, tamales, pasteles y

pupusas.

Los clientes encuestados respondieron que utilizan la harina mayormente para reposteria (40 %) y
tortillas (39 %), y el 1 % utiliza la harina para atol; lo que quiere decir que utilizan harina de trigo
y maiz, por lo que debemos comprobar a los clientes que la harina de platano tiene los mismos usos
o utilidad que las demas, mediante la participacion en ferias, degustaciones en supermercados o
lugares publicos y sugerencias de recetas impresas en volantes y en la etiqueta del producto (figura
17).

= Resposteria = Tortillas = Comida = otras cosas

otras cosas
Comida 1%
20% ‘

Resposteria
40%

Tortillas
39%

Figura 17. Utilidad de la harina

Fuente: Elaboracion propia.

d. Tipo de harina

Existen varios tipos de harina antes mencionados, pero se determiné que los clientes solo adquieren
harina de trigo y de maiz, en la que resulta mas adquirida por los clientes la harina de trigo (53 %);
también la harina de maiz es adquirida en un porcentaje alto de (47 %), esto indica que ambas

harinas son utilizadas en el consumo de los clientes y que debemos de producir harina para los usos
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de las dos harinas. Siendo la harina de platano un producto inexistente en el mercado, se toma como

competencia las que actualmente estan posicionadas en el mercado, trigo y maiz (figura 18).

= Harina de trigo Harina de maiz

Harina de .
maiz Harl_na de
47% trigo

53%

Figura 18. Tipos de harina que compran los clientes

Fuente: Elaboracién propia.

e. Marcas de harina

Entre la diversidad de marcas que comercializan los molinos nicaraglienses, las marcas de harina
de trigo que los clientes compran ocupan un (48 %), denominada como otra marca, en esta resalta
la marca de harina bollo fino y la marca multiuso; seguidamente en marcas de harina de maiz los
clientes compran la marca de harina Maseca en un 20 % (figura 19).

= Otra marca de harina = Harina Maseca = Harina Tortimasa = Harina Harimasa - Harina Del Comal

Harina Del Comal
4%

Harina Harimasa
11%

Otra marca de harina
48%

Harina Tortimasa
17%

Harina Maseca
20%

Figura 19. Marcas de harina que compran los clientes

Fuente: Elaboracion propia.

f.  Frecuencia de compra

La mayor frecuencia en la que los clientes compran harina, tanto de trigo como de maiz, es la
quincenal donde 53 clientes la adquieren de esta manera, seguidamente 51 clientes la compran con

frecuencia semanal. Ademas, uno de los clientes la adquiere cada dos dias. Lo que implica que la

40



produccion de la PYCOHP debe de abastecer a las distribuidoras en grandes cantidades ya que los
clientes desean adquirir la harina de forma seguida, cabe destacar que esta es la adquisicion de
harina de maiz y de trigo, pero podria ser que la harina de platano tenga una frecuencia de compra

similar (figura 20).

60 53 51
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40
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20 13
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Quincenal Semanal Mensual Otro

Figura 20. Frecuencia de compra de los clientes

Fuente: Elaboracién propia.

g. Tipo de presentacion

Entre las presentaciones de libras, arrobas y quintales, los clientes la compran en arrobas donde 58
personas deciden comprarla de esta manera, seguidamente la de libras compradas de esta forma
por 45 clientes. Por el contrario, uno de los clientes prefiere adquirirla en fardos; aparentemente
los clientes deciden comprarla en estas unidades de medidas porque son duefios de pequefias

pulperias a las que personas llegan a comprar la harina por pequefias cantidades (figura 21).
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Figura 21. Tipo de presentacion de harina que compran los clientes

Fuente: Elaboracion propia.
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h. Cantidad de harina que compran

Para los clientes se establecieron intervalos de compra en libras, arrobas y quintales, en donde el
49 % compra en arrobas, el 38 % libras y el 13 % quintales; en las libras, 37 personas compran de
1 a 20 libras seguida por 6 personas que compran de 41 a 60 libras; en las arrobas, 53 personas
compran de 1 a 2 arrobas y 3 personas de 3 a 4 arrobas y en quintales 15 personas compran de 1 a
2 quintales de harina (figura 22).

= Arrobas = Libras = Quintales
Quintales

13%

\|

Arrobas

_ 49%
Libras

38%

Figura 22. Cantidad de harina que compran los clientes

Fuente: Elaboracion propia.
i. Caracteristicas

También los clientes se rigen por caracteristicas a la hora de comprar harina; las caracteristicas que
los clientes toman en cuenta a la hora de comprar harina son el precio (40 %) y la calidad (39 %),
siendo las mismas caracteristicas que las distribuidoras toman en cuenta, por lo tanto, seran las dos

caracteristicas esenciales que tomaremos en cuenta en la produccion de harina (figura 23).

= Precio Calidad = Presentacion
Presentacion

21%
Precio
40%

Calidad
39%

Figura 23. Caracteristicas tomadas en cuenta para comprar harina

Fuente: Elaboracion propia.
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j. Aceptacion de la harina de platano

La harina de platano resulta aceptable por parte de los clientes, lo que nos lleva a la conclusién de
que, si podemos llevarla tanto a distribuidoras como a los clientes, esta aceptacion esta definida

por un 84.2 % de clientes que estarian dispuestos a comprarla (figura 24).

100.0 84.2%
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Figura 24. Aceptacién de la harina de platano

Fuente: Elaboracién propia.

4.3.4.3 Proyeccion de demanda de harina de platano

La demanda proyectada de harina de platano para el afio 2020, se estima de 120 quintales. Para los
siguientes afios se estima un incremento del 5% sobre el afio anterior. Por tanto, para el 2021 se

espera producir 126 qq, en el afio 2022 (132 qq), se espera en el 2023 (139 qq), para el afio 2024
(146 qq).

4.3.5 Analisis de la oferta

4.3.5.1 Analisis de los precios

A continuacién, se detalla la demanda de harina y las empresas productoras y comercializadoras
de harina (cuadro 5).
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Cuadro 5. Empresas que comercializan harina

Nombre de Marca Precio Ubicacion Principales ventajas Principales
competidor | comercializada uss desventajas
(Libra)
GRUMA Maseca 0.43 Managua 1. Materia prima accesible 1. No se cuentacon
Tortimasa 0.41 geograficamente y a un precio la tecnologia que
MONISA Multiuso 0.41 Granada bajo. ellos poseen.
GEMINA Bollo fino 0.49 Chinandega 2. Harina 100% natural y 2. No se abarcan
saludable. todos los mercados
Del Comal 0.43 3. Exigencia en el control de nacionales ni
calidad del producto. internacionales.
Fuente: Elaboracion propia.
4.3.5.2 Canales de distribucion
Canal: Nivel cero
Productor Consumidores

Canal: Nivel dos

Figura 25. Canal de distribucion (0)

Fuente: Elaboracion propia.

La segunda forma de conduccion para comercializar la harina sera a través del distribuidor que

abastecerd a las pulperias, las que lo llevaran hasta el consumidor final (figura 26).

Productor

Distribuidor

Pulperias

Figura 26. Canal de distribucion (2)

Fuente: Elaboracion propia.

4.3.5.3 Proveedor de materia prima

Consumidores

El proceso productivo de la PYCOHP, cuenta con el abastecimiento de materia prima del negocio
ubicado en el barrio Guanuca, contiguo al mercado, este pertenece a Don Donald Aguirre, el que

comercializa platanos en el barrio; la cantidad que el adquiere cada semana es de 40,000 unidades
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de platano de la calidad numero 1, llamada asi por ser el mejor platano al ser el mas grande y sano.
Suministrara al negocio los platanos necesarios a un precio de $ 0.10 la unidad.

4.3.5.4 Plan de publicidad

A traveés del plan de publicidad se pretende llegar a las personas que pueden ser clientes potenciales,

fomentando la marca para que esta pueda ser reconocida. El plan de publicidad sera mediante:

a. Plan de publicidad del negocio en radio

Spot Radial:

Procesadora y Comercializadora de Harina de Platano. Les ofrece harina de calidad y a un bajo
precio. Haga sus compras al por mayor y goce de grandes beneficios. Visitenos en el barrio
Guanuca, contiguo a la terminal contactenos al teléfono 2772-6009, y sera atendido con mucha
amabilidad y respeto por un personal calificado. “Somos diferentes, porque cuidamos tu salud”

(cuadro 6y 7).

Cuadro 6. Plan de publicidad del negocio en radio

Medio de | Horario de | No. veces Costo Observaciones

comunicacion. | presentacion.

Radio La 8:00 am-10:00 6 veces al dia $90.00 Precio por mencion

Chcara am (por 15 dias) $1.00

Radio estéreo 10:00 am-12:00 4 veces al dia $30.00 El spot tiene una

Yes am (1 mes) duracion de 30
segundos.

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 7. Plan de publicidad fija del negocio en radio

Medio de | Lugar de | Horario de | Costo Observacion

comunicacion ubicacion presentacion

Radio estéreo Gasolinera Esso 10:00 am-12:00 $ 30.00 (el mes) EI spot tiene una

Yes central calero 1c am duracion de 30
al N, Matagalpa, segundos.
Matagalpa

Fuente: Elaboracion propia.

b.  Plan de publicidad en internet

Realizar y actualizar el blog spot del negocio productora y comercializadora de harina cada semana

y cada tres dias la informacion o de las redes sociales, para esto se contratara servicio de internet.
c. Plan de publicidad en ferias y degustacion
Participacion en la feria del maiz en el departamento de Matagalpa, que se realiza generalmente en

el mes de septiembre de cada afio. También, degustacién de productos elaborados a base de harina

en lugares publicos como en las afueras de establecimientos comerciales de alimentos.

4.3.5.5 Estrategia comercial

La politica promocional que se implementaréa es la de descuentos al adquirir la harina al por mayor
y a los minoristas tendran descuentos de acuerdo con el tiempo que tengan de adquirir nuestro
producto. Asimismo, la forma de pago en efectivo.

4.4 Plan de produccion

Martinez y Ruiz (2015), plantean:

El plan de produccion es una herramienta metodologica que le permite a una OEP

(Organizacion econdémica de productores), generar informacion de tipo productivo y le
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ayuda a organizar y a tomar decisiones sobre su produccion en respuesta a la demanda del
mercado. Esta informacion que se refiere a la disponibilidad de recursos, a las acciones
productivas y sus costos, al ser generada de manera participativa le permite a la OEP
conocer sus limitaciones y ventajas productivas y disefiar en base a ellas acciones rapidas y

consensuadas en respuesta a la demanda del mercado. (p. 10)

4.4.1 Macro localizacion

El negocio estara ubicado en el municipio de Matagalpa, departamento de Matagalpa.

4.4.2 Micro localizacion

“El barrio Guanuca, perteneciente al departamento de Matagalpa, limita al norte con el barrio 28
de agosto, al sur con el barrio central y 5 de junio, al este con el barrio san Martin y oeste el barrio
Richardson” (ALMAT, 2005, p. 10).

4.4.3 Requerimientos de insumos

El dnico insumo que se requiere para la elaboracion de harina es el platano, adquirido en el barrio
Guanuca a don Donald Aguirre, distribuidor de platanos de la calidad uno llamada asi por ser el

platano de mayor tamafio y sanidad.

4.4.4 Maquinaria, herramientas y equipos de trabajo

Para llevar a cabo el procesamiento del platano para la obtencion de la harina, se realiza el siguiente
procedimiento: pelado de los platanos, la deshidratacion de estos y posteriormente moler el platano
deshidratado. Para esto se necesita la maquinaria, herramientas y equipos necesarios, y contar con

un abastecimiento de materia prima (anexo 9).
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4.45 Proceso de manufactura
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Figura 27. Flujo del proceso de produccién de la harina de platano
Fuente: elaboracién pronia
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Los principales procedimientos para la produccion de harina de platano se pueden resumir

en los siguientes:

a. Acopio: Obtencion de la materia prima en este caso el platano al sefior Donald Aguirre en el
barrio Guanuca.

b. Limpiezay desinfeccion: Los platanos se cocinan por 10 a 15 minutos, con el fin de eliminar
la savia pegajosa, hacer mas facil el pelado y volver el producto més digerible a la hora de
consumirlo, se transforman las propiedades para pre gelatinizar el almidon de la fruta, dandole
mayor fuerza de cohesion gracias a la fragmentacion de las cadenas largas de almidones
aumentando la solubilidad de la harina y su digestibilidad.

c. Pelado: El pelado que se lo realiza de forma manual, para ello los peladores separaran la corteza
de la blanca para preparar la materia prima, se puede ocupar como composta o integrarla a la
harina.

d. Cortar / Rebanar: Los platanos pelados se cortan manualmente para obtener trozos mas
pequefios que pueden ser en forma de cubos o rodajas, este paso es necesario para aligerar el
proceso de secado.

e. Deshidratacion / Secado: serdn colocados en las bandejas al nivel, para ser trasladados a la
deshidratadora o secadora con el fin de extraer la humedad y someterlo a un secado a
temperaturas menores a 65°C hasta que el producto tenga un contenido de humedad
aproximado al 5%. consiste en poner las rodajas del platano y/o la céscara en el horno, de
preferencia de gas para evitar las radiaciones que emite el microondas con el fin de retirarle la
humedad o también se puede poner a secar de 1 a 2 dias al sol.

f. Moler / Triturar: El producto seco serd trasladado al cuarto de molido que estara
completamente aislado con el fin de evitar el contagio del producto hasta que se enfrie y de alli
va al molino de martillos o de rodillos, por el cual se pasan los trozos de producto seco para ser
finamente divididos en particulas pequefiisimas o polvo que seré la harina.

g. Tamizado: El tamizado se hace con el fin de retirar particulas gruesas y obtener una harina
muy fina, con un colador, los residuos que quedan en esta etapa (particulas gruesas) se

adicionan a la harina de consumo animal.
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h. Empacado: Una vez que el producto es tamizado, el siguiente paso es pesarlo - enfundarlo en
bolsas, preferiblemente de polipropileno o celofan que tendrén la cantidad de producto
requerido y tendra el logotipo del negocio, indicando toda la informacion posible del producto
obtenido, este proceso sera con la ayuda de una balanza electrénica.

i. Almacenado: Es la ultima etapa del proceso y consiste en guardarlo en una bodega de polines

de madera para su comercializacion posterior.

Para producir una libra de harina de platano se requiere dos libras de platano y para producir un
quintal 200 libras de platanos (anexo 7). Ademas, para garantizar un producto de calidad se requiere
el uso adecuado de la maquinaria y equipo mencionado en el anexo 9; para tal efecto, se capacitara

constantemente al personal.

4.4.6 Buenas Practicas de Manufactura (BPM)

Las Buenas Practicas de Manufactura son un conjunto de principios y recomendaciones
técnicas que se aplican en el procedimiento de alimentos para garantizar su inocuidad y su
aptitud, y para evitar su adulteracién. También, se le conoce como las “Buenas Practicas de

Elaboracion” (BPE) o las “Buenas Practicas de Fabricacion” (BPF). (IICA, 2009, p. 10)

El objetivo principal de PYCOHP es brindarle al cliente un producto con el que pueda satisfacer
totalmente lo sefialado en la descripcion del producto; por ello, se han establecido Buenas Practicas
de Manufactura, las cuales estaran ligadas a la calidad del producto, tal como lo exigen las
instituciones encargadas de verificar la inocuidad de los alimentos ofertados al publico para
proteger la salud de los mismos, como el IICA, la FAO y la OMS, mediante normas y
procedimientos plasmados en el Codex Alimentarius. Se implementaran estrictamente las BPM,
pero no se solicitara certificacion porque el presupuesto del negocio no puede cubrir el costo de
esta; aunque a largo plazo se solicitara en la Asociacion de Productores y Exportadores de

Nicaragua (APEN) la asistencia técnica en certificaciones de calidad.

e Ubicacion del area de produccion y almacenamiento de la materia prima y del producto
terminado: estas se ubicaran en un lugar libre de olores, humo, polvo y otros factores que
puedan alterar las propiedades organolépticas del producto, y a una temperatura ambiente para

evitar una temprana expiracion del mimo.
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e Areade cargay descarga: se ubicaran en una superficie plana y con espacio suficiente para
el libre tréfico de los encargados de dicha actividad. Asimismo; para evitar accidente, se cerrara
el paso al personal ajeno a esa rea para evitar accidentes.

e Vestimenta: EIl personal que trabajara directamente en el area de produccion, debera portar
estrictamente la vestimenta, proporcionada por el negocio; gorro, con el que deberd cubrir
totalmente el cabello, gabacha blanca, pantaldn blanco, guantes. En el caso de las damas, estara
prohibido el uso de joyas y maquillaje, y en caso de los hombres, deberan mantener siempre
afeitada la barba para evitar el desequilibrio en la higiene e inocuidad del producto.

e Instalaciones de higiene del personal: Se instalaran vestidores para que el personal de
produccion pueda cambiar la ropa de la calle por la proporcionada por el negocio. También
lavamanos, jabdn antibacterial, toallas desechables y depésitos de basura.

e Higiene del area de produccion: Se proporcionara cloro y jabon antibacterial para la limpieza
rutinaria antes, durante y después del proceso de produccién en la maquinaria, herramientas y
equipos utilizados.

e Control de plagas: se verificard y posteriormente de descartara la existencia de plagas en el
lugar de produccion, en la materia prima y en el producto final para garantizar la inocuidad
total del producto.

e Calidad del producto: Se asignara una persona encargada de verificar que la elaboracion del

producto se lleve a cabo bajo las estrictas medidas de higiene y seguridad.

Se supervisara constantemente para verificar el cumplimiento de las normas establecidas por el

negocio.

4.4.7 Local
En el barrio Guanuca contiguo al mercado norte, se renta una bodega que presta las condiciones

necesarias para el procesamiento de los platanos, por el precio de $ 100 (cien délares) mensuales

de arrendamiento.
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Caracteristicas del local

e Disponibilidad de Agua: se contara con una fuente permanente de agua de buena calidad y que
sea constante, es recomendable instalar tanques de almacenamiento para los imprevistos.

e Cercania a la Poblacion: Se facilita la vigilancia sobre el sitio, la contratacion de la mano de
obra, la consecucion de materiales y el mercadeo.

e Facil Acceso. A la planta industrial se debe establecer un ingreso con facilidades tanto de la

materia prima y material, asi como la salida del producto, vehiculos y personas.

Figura 28. Disefio de la instalacion

Fuente: elaboracion propia
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4.4.8 Mano de obra

Para la puesta en marcha del negocio y con el fin de satisfacer la demanda de harina La Platanita
adecuadamente, se necesitara en total 4 personas que en conjunto trabajaran en la produccion y

comercializacion de esta harina.

La persona encargada de este negocio serd el administrador que tendra un salario de $ 147.00
ddlares mensuales, a los demas colaboradores se les pagara US $ 133.49 ddlares mensuales siendo
este el equivalente al salario minimo planteado por el Consejo Nicaragiiense de la Micro, Pequefia
y Mediana Empresa (Conimipyme) aprobado por el Ministerio de Trabajo (MITRAB), para micro
y pequefias industria artesanal y turistica nacional, vigente a partir del primero de marzo 2020

(anexo 13).

4.4.9 Capacidad instalada

e Tamafio segun la demanda

La demanda actual anual es de 120 quintales de harina, porque la demanda mensual es de 10

quintales.

e Tamafio segun la tecnologia

De acuerdo con la tecnologia, la capacidad de produccion quincenal del negocio es de 22.5
quintales de harina de platano. Existe una capacidad de produccién del negocio que supera a la
demanda de harina en una pequefia cantidad, lo que quiere decir que cuando se tenga una mayor

demanda se pueden ampliar los equipos para una mayor produccion.

4.5 Plan organizacional

La organizacion es la forma en la que se dispone o se asigna el trabajo entre el personal del
negocio, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos; los objetivos planteados en
el plan de organizacion deben estar en concordancia con los objetivos del negocio, en el plan
se deben definir los procesos operativos del negocio, describir los puestos, en qué forma se
va a captar y desarrollar el personal y la forma de administracion de sueldos y salarios
(Alcaraz, 2006, p. 20).
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PYCOHP esta constituida por los socios Miriam Ileana Contreras Vanegas y Anielka Julissa Torres
Treminio, la que es formal a través de un contrato legal que estipula los derechos y obligaciones

que cada socio tiene en el negocio.

4.5.1 Estructura organizacional

4.5.1.1 Organigrama

La estructura organizacional es de tipo lineal, clara y sencilla. Esta dividida en dos niveles
jerarquicos; administracion, por una de las socias del negocio y es de la que dependen los siguientes
tres cargos del nivel inferior; el nivel superior representa al negocio, planifica, organiza, dirige,
controla y elabora las actividades del negocio.

En cambio, en el nivel inferior de los operarios de produccidn, se efectua el proceso de produccion y

limpieza del local. Esta estructura le permite al negocio un correcto funcionamiento de cada una de

las actividades estipuladas en cada puesto (figura 29).

Administracion

Operario 1 Operario 2 Operario 3

Figura 29. Organigrama de PYCOHP

Fuente: Elaboracion propia.
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45.1.2 Fichas de cargo

En el organigrama se identifican los niveles jerarquicos por los que esta constituido el negocio;
ahora bien, el objetivo de las fichas de cargo es orientar a la persona que ocupara determinado
puesto, sobre cuales seran sus funciones, actividades, personal a su cargo, asi como los requisitos
para ocupar dicho puesto (cuadro 8 y 9).

e Administracion

Cuadro 8. Funcionalidad de la administracion

| Cargo Administracion
Area Administracion
Jefe inmediato
Personal a su cargo 3
Obijetivos del cargo Representar al negocio ante terceros, planificar, organizar, dirigir, controlar y elaborar

las actividades del negocio, referidas a: contratacion de personal, compra de materia
prima, insumos, maquinaria y equipo, operaciones contables (estados financieros), crear
estrategias para aumentar la eficiencia y eficacia de la produccion, agendar y entregar
pedidos y almacenar el producto.
Salario mensual US $147.00
Fuente: Elaboracién propia.

El trabajo del administrador consiste en representar al negocio, planificar, organizar, dirigir,
controlar y elaborar las actividades del negocio y del personal. EI negocio operara desde un
domicilio particular, por lo que no se incurrird en contratacion de personal de seguridad.

e Operario de produccién

Cuadro 9. Funcionalidad del operario

Cargo Operario

Area Produccion

Jefe inmediato Administrador

Personal a su cargo 0

Funciones del cargo Efectla el proceso general de produccion referido a: acopio de la materia prima, limpieza

y desinfeccion, pelado, cortado, deshidratacion, molienda, tamizado, empacado y
almacenado del producto final. También sera el encargado de la limpieza del local.

Requisitos del cargo Experiencia como operador general en planta de produccion de alimentos de consumo
humano.
Conocimiento basico de medidas higiénicas, seguridad, ambiente, uso de equipo de
proteccidn y maquinaria.

Salario US $ 133.49

Fuente: Elaboracion propia.
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4.5.2 Aspectos administrativos

Caracterizacion del negocio

Nombre: Procesadora y Comercializadora de Harina de Platano (PYCOHP)
Ubicacion: barrio Guanuca, Matagalpa, Matagalpa

Actividad: Alimentos y bebidas

Vigencia legal: 2019-2020.

Para la realizacion del procedimiento administrativo para el registro del negocio y la marca se contd
con asesoria legal para evitar imprevistos en el tiempo estimado y la documentacion solicitada en
cada tramite, Se adquirieron con anticipacion los libros contables y corporativos los cuales son

requeridos en los tramites.
Registro legal del Negocio
a. Registro Unico MIPYME (RUM)

La solicitud de este registro se presenta ante el Ministerio de Fomento, Industria y Comercio
(MIFIC) en la Ventanilla de Servicios Empresariales (en linea), el que otorgara un Certificado con
vencimiento anual, con el propdsito de contar con una base de datos completa que permitira

asistencia adecuada y acceso a beneficios escaneando un cddigo QR de seguridad.
b.  Matricula municipal

Para la apertura de matricula de negocios por cuota fija, la cual es definida de acuerdo al tipo de
actividad, se requiri6 copia y original del Numero RUC, copia y original de la cédula de identidad,
solvencia Municipal o Boleta de no Contribuyente, carta poder (si actla en representacion del
contribuyente), especificacion del barrio, teléfono y direccion exacta del negocio y de los duefios
del negocio, formulario de apertura de matricula de cuota fija debidamente lleno; y como permiso
particular una constancia emitida por el MINSA. Este procedimiento se realizo en la Alcaldia
Municipal de Matagalpa.
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c. Registrarse como mercante y registrar los libros contables.

Una vez que el acta de incorporacion fue procesada, se debe realizar el registro como mercante y
registrar en el Registro Mercantil, los libros contables.

d. Registro sanitario

El registro sanitario es un requisito indispensable y obligatorio para comercializar productos
alimenticios; el proceso involucra exdmenes microbioldgicos y fisicoquimicos para ser aprobados,
cumplimiento de normas sanitarias vigentes, buenas practicas de manufactura y estandares de

calidad.

Es indispensable haber solicitado la licencia para la habilitacion del lugar de produccion y
almacenamiento ante el Ministerio de Salud (MINSA), especificamente en el Sistema Local de
Atencion Integral en Salud (SILAIS), para posteriormente obtener el registro sanitario en el
(MINSA), conteniendo datos del titular, del fabricante, del producto, documentos adicionales
(copia de la licencia sanitaria) y muestras del producto para analisis. Asimismo, se debe tramitar la

inscripcion sanitaria y el reconocimiento de registro.

4.6 Plan financiero

El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2010), dice que “el plan financiero es un
instrumento para gestionar el desempefio financiero de una empresa o proyecto” (p.38).

Un plan financiero sirve para:

e Identificar los requerimientos de capital del negocio o proyecto.

o Definir la mejor estructura de capital (financiamiento a través de deuda o de patrimonio).

e Determinar la rentabilidad de un proyecto de inversion.

e Monitorear el desempefio financiero del negocio o proyecto, a traves del seguimiento de

indicadores de rentabilidad, liquidez, entre otros.
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4.6.1 Inversion inicial

Para la puesta en marcha de este negocio se requiere US $ 3,008.79 dolares proporcionado por la

financiera Fundenuse, con una tasa de interés del 10 %. EI costo de la inversion inicial del negocio

estd compuesto en un 61.49 % por inversion fija y por un 38.51 % de inversién diferida (cuadro

10).

Cuadro 10. Inversion inicial (d6lares y porcentaje)

‘ Descripcion ‘ Financiamiento ‘ Porcentaje
Inversion fija 1,850.00 61.49
Magquinaria y Equipo 1,490.00 49.52
Equipo de oficina 360.00 11.96
Inversion diferida 1,158.79 38.51
Papeleria y dtiles de Oficina  23.00 0.76
Gastos administrativos 70.00 2.33
Capital de trabajo 1,065.79 35.42
Total 3,008.79 100.00

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.2 Amortizacion

Para la puesta en marcha del negocio se cuenta con un préstamo en la financiera Fundenuse en un

plazo de cinco afios con una tasa de interés anual del 10 %.

Cuadro 11. Amortizacion al préstamo (d6lares)

‘ Periodo | Pago ‘ Intereses ‘ Amortizacion ‘ Deuda pendiente
0 3,008.79
1 492.83 2,515.95
793.71 300.88

2 542.11 1,973.84
793.71 251.60

3 596.33 1,377.51
793.71 197.38

4 655.96 721.55
793.71 137.75

5 721.55 (0.00)
793.71 72.16

Totales $3,968.55 $959.76 $3,008.79

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.3 Capital de trabajo

Cuadro 12. Capital de trabajo cobertura de un afio (délares)

‘ Conceptos ‘ Descripcién ‘ Cantidad ‘ Precio Unitario | Total
Platano verde Unidad 24,000 0.10
2,400.00
Sub-MP
2,400.00
Sacos Unidad 120 0.45
54.00
Sub-insumos
54.00
Renta del local Meses 12 100.00
1,200.00
Sub-renta
1,200.00
Salarios Anual 9135.43
9,135.43
Sub-MO
9,135.43
Total por afio
12,789.43
Total Capital de trabajo
1,065.79

Fuente: Elaboracion propia.

El célculo del capital de trabajo de la Procesadora y Comercializadora de Harina de Platano esta
estructurado por la materia prima (platanos), insumos (sacos), renta del local y mano de obra.

4.6.4 Costo total de produccién

El costo total de produccién para la harina de platano esta distribuido en un 19 % en costos variables y un
81 % en costos fijos; experimentando un incremento en el transcurso de los afios, relacionado al crecimiento
de la demanda segln la proyeccion de demanda que es del 5%, teniendo influencia directa en los costos
variables (cuadro 13).

Cuadro 13. Costo de produccién de harina (délares)
‘ Conceptos ‘ 2021 ‘ 2022 2023 2024 2025

Costos Variables

2,454.00 2,576.70 2,705.54 2,840.81 2,982.85
Compra de sacos

54.00 56.70 59.54 62.51 65.64
Materia prima

2,400.00 2,520.00 2,646.00 2,778.30 2,917.22
Costos Fijos

10,335.43 10,335.43 10,335.43 10,335.43 10,335.43
Salarios del personal

9,135.43 9,135.43 9,135.43 9,135.43 9,135.43
Renta del local

1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Costo Total

12,789.43 12,912.13 13,040.97 13,176.24 13,318.28

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.5. Gastos de operacion

Cuadro 14. Gastos de operacion (dolares)

\ Descripcion \ 2021 \ 2022 2023 2024 2025
Gastos de Administracion:
2,027.39  2,027.39 2,027.39 2,027.39 2,027.39
Maquinaria y equipos
1,490.00  1,490.00 1,490.00 1,490.00 1,490.00
Equipo de oficina
360.00 360.00 360.00 360.00 360.00
Papeleria y dtiles de oficina
23.00 23.00 23.00 23.00 23.00
Depreciacion
131.06 131.06 131.06 131.06 131.06
Amortizacion de gastos
administrativos 23.33 23.33 23.33 23.33 23.33
Gastos de Venta:
150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Gastos de publicidad
150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Total gastos operativos
2,177.39  2,177.39 2,177.39 2,177.39 2,177.39

Fuente: Elaboracion propia.

Los gastos de operacion del negocio estan constituidos por gastos de administracion y gastos de

venta, insumos necesarios para la puesta en marcha de este negocio. Se puede apreciar que el gasto

operativo es igual a US $ 2,177.39 dolares.

4.6.6. Fijacion de precio

La fijacion de precio esta calculada con base al costo total y el volumen de produccién, de esta
manera, se establece que el precio de los quintales de harina es de US $ 139.24 ddlares con un
margen de ganancia del 10 %; siendo el costo total de producciéon de US $ 15, 189.43 dolares

(anexo 8).

Cuadro 15. Fijacidn de precio (délares)

Descripcion Volumen de Precio de venta | Ingresos por
produccion/qq $ venta $
Harina de platano verde 120
117.24 14,068.37
Total
14,068.37

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.7. Flujo de caja

Cuadro 16. Flujo de caja proyectado de PYCOHP (ddlares)

| Conceptos | Afobase | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 |  Totales |

Ingresos por venta 14,068.37 14,771.79 15,510.38 16,285.90 17,100.20 77,736.65
Inversiones: 3,008.79

Fija 1,850.00

Diferida 1,158.79

Egresos: 12,789.43 12,912.13 13,040.97 13,176.24 13,318.28 65,237.05
Costos fijos 10,335.43 10,335.43 10,335.43 10,335.43 10,335.43 51,677.15
Costos variables 2,454.00 2,576.70 2,705.54 2,840.81 2,982.85 13,559.90
Disp. antes serv. Deuda 1,278.94 1,859.66 2,469.42 3,109.66 3,781.91 12,499.59
Servicio de la deuda: 793.71 793.71 793.71 793.71 793.71 3,968.55
Principal 492.83 542.11 596.33 655.96 721.55 3,008.79
Intereses 300.88 251.60 197.38 137.75 72.16 959.76
Margen Operativo 485.23 1,065.95 1,675.71 2,315.95 2,988.20 8,531.04
Impuesto sobre la Renta (30%) 0.00 0.00 0.00 218.49 428.57 647.06
Flujo Neto -3008.79 485.23 1065.95 1675.71 2097.46 2559.63 7883.98
Saldo Inicial 0.00 -3008.79 -2523.55 -1457.60 218.10 2315.56 4875.20
Saldo Final -3008.79 -2523.55 -1457.60 218.10 2315.56 4875.20 12759.18
Flujos netos descontados: 1,162.68 1,536.91 1,855.31 2,123.94 2,348.27 9,027.10
Ingresos brutos descontados 12,789.43 12,208.09 11,653.18 11,123.49 10,617.88 58,392.07
Costos totales descontados 11,626.76 10,671.18 9,797.87 8,999.55 8,269.61 49,364.96
Factor de descuento (10%) 0.9090909091 0.8264462810 0.7513148009 0.6830134554 0.6209213231

Fuente: Elaboracién propia.

El flujo de caja de PYCOHP detalla los flujos de ingresos y egresos que tiene el negocio en los primeros 5 afios de funcionamiento, asi nos indica que los egresos

son mayores a los ingresos. El factor de descuento se estimo en el 10%, debido a que esta calculado en délares americanos y se tomé como criterio la tasa activa

del sistema bancario en este tipo de moneda.
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4.6.8. Punto de equilibrio

La formula del punto de equilibrio es: CFT / Precio unitario — Costo variable unitario

Donde:

Dolares
Costo Fijo Total (CFT) 10,335.43
Precio Unitario (PU) 106.58
Costo Variable Unitario (CVU) 20.45
Costo Variable Total (CVT) 2,454.00
Ventas Totales (VT) 14,068.37
Costo Unitario (CU) 106.58

Punto de Equilibrio Fisico (PEF) = CFT / PU -CVU = 120 quintales
Punto de Equilibrio en Valor (PEV==CFT /1- (CV/VN) =12,519.20 US $
Comprobacién = (PU x PEF) — (Cvu x PEF) - CF =0

12,789.4306 — 2,454 — 10,335.431=0.00

30000

. vesos
5000
15001 fe3 CFT

Punto de Equilibrio en Valor de EMPYCOH

Figura 30. Punto de equilibrio
Fuente: Elaboracion propia

Nota: El Punto de Equilibrio es aquel punto de actividad (volumen de ventas) donde los ingresos totales son iguales

a los costos totales, es decir, el punto de actividad donde no existe utilidad ni pérdida.

La PYCOHP para lograr el punto de equilibrio debe vender en unidades fisicas 120 quintales y en
unidades monetarias 12,519.20 US $.
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4.6.9. Estado de pérdidas y ganancias

Cuadro 17. Estado de pérdidas y ganancias (délares)

Conceptos ‘ 2021 | 2022 2023 2024 2025
Ventas Brutas 14,068.37 14,771.79 15,510.38 16,285.90 17,100.20
Costos Variables 2,454.00 2,576.70 2,705.54 2,840.81 2,982.85
Margen Bruto 11,614.37 12,195.09 12,804.85 13,445.09 14,117.34
Costos Fijos 10,335.43 10,335.43 10,335.43 10,335.43 10,335.43
Margen Operativo 1,278.94 1,859.66 2,469.42 3,109.66 3,781.91
Gastos Financieros 793.71 793.71 793.71 793.71 793.71
Utilidad de Operacién 485.23 1,065.95 1,675.71 2,315.95 2,988.20
Depreciacion 131.06 131.06 131.06 131.06 131.06
Utilidad antes de IR 354.18 934.90 1,544.65 2,184.89 2,857.15
Impuesto sobre la renta (%) * 218.49 428.57
Utilidad Neta 354.18 934.90 1,544.65 1,966.40 2,428.58

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Los primeros 3 afios estd exento de pago del Impuesto sobre la Renta (IR) por ser una PYME, los

siguientes afios el IR por actividades econdmicas se paga con base a una tarifa progresiva segun el articulo

52, estipulado en la Ley 822, Ley de Concertacién Tributaria, publicada en La Gaceta No. 241 del
17/12/2012, y entrd en vigencia el primero de enero 2013 (anexo 15).

El estado de resultado presenta la situacion financiera del negocio determinando la utilidad neta, por medio
de la sustraccion a las ventas totales de la precision de los gastos operativos y financieros.

4.6.10. Balance general

Cuadro 18. Balance general proyectado (délares)

‘ Conceptos

2001 |

2022 2023 2024 2025
ACTIVOS 3,008.79 2,877.73 2,746.67 2,615.62 2,484.56
Activo Circulante: 1,158.79 1,158.79 1,158.79 1,158.79 1,158.79
Bancos 1,158.79 1,158.79 1,158.79 1,158.79 1,158.79
Activo Fijo: 1,850.00 1,718.94 1,587.89 1,456.83 1,325.78
Maquinaria y equipo 1,490.00 1,404.94 1,319.89 1,234.83 1,149.78
Equipo de Oficina 360.00 314.00 268.00 222.00 176.00
PASIVOS 3,008.79 2,515.95 1,973.84 1,377.51 721.55
Pasivo Fijo: 3,008.79 2,515.95 1,973.84 1,377.51 721.55
Préstamos Bancarios L/p 3,008.79 2,515.95 1,973.84 1,377.51 721.55
CAPITAL: - 361.78 772.84 1,238.11 1,763.01
Capital Inicial - 354.18 1,289.07 2,833.72 4,800.13
Utilidad Neta 354.18 934.90 1,544.65 1,966.40 2,428.58
Capital Contable 354.18 1,289.07 2,833.72 4,800.13 7,228.70
Pasivo + Capital 3,008.79 2,877.73 2,746.67 2,615.62 2,484.56

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6.11. Indicadores financieros

Cuadro 19. Indicadores financieros (en dolares, porcentajes y afios)

‘ Indicadores: ‘ ‘ ‘
VAN (10%) 2,594.19
TIR 32.39%
Tasa de corte 0 TREMA 10%
Periodo de recuperacion (afos) 1/TIR 3.09
Rentabilidad contable (%) UP/IP 262.03
indice de deseabilidad Inv./Y FND 0.33
Relacién B/C > ID/CD 1.18

Fuente: Elaboracién propia.
Analisis de los indicadores:

o Si el Valor Actual Neto (VAN) es mayor que 1, se acepta la inversion.

e La Tasa Interna de Retorno (TIR) debe ser mayor a la Tasa de Rentabilidad Minima Aceptable
(TREMA), es la rentabilidad minima que se aceptaria.

e El plazo de recuperacion de la inversion es de 3.09 afios, o sea, en el afio 2024 ya se habria recuperado
toda la inversion.

e Durante el periodo se obtuvo una rentabilidad del doble de la inversion promedio realizada.

e Entre més cercano a la unidad nos dé, es mas deseable hacer el proyecto.

e Esto significa que por cada délar invertido se obtendra un beneficio de 0.18 centavos de ddlar.

4.7. Medidas para mitigar el impacto ambiental

Piedra Leiva, afirma que el plan de impacto ambiental es el documento que producto de una
evaluacion ambiental establece, de manera detallada, las acciones que se implementaran para
prevenir, mitigar, corregir o compensar los impactos y efectos ambientales negativos que se causen
por el desarrollo de un proyecto, obra 0 actividad

(https://es.slideshare.net/mobile/aniambiental/107-evaluacion-de-impactos-ambientales).

La PYCOHP esta comprometida con la reduccion de la contaminacion ambiental y la reutilizacion
de los desechos originados en el proceso productivo, por ello, y gracias a la naturalidad del
producto, los desechos podran ser reutilizados en otras actividades o ayudando a la creacién de otro
producto. Por lo tanto, para prevenir, mitigar o corregir los impactos ambientales originados por el

proceso de produccidn, se aplicaran las siguientes buenas practicas operativas:
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o Céscara del platano

Los residuos organicos son biodegradables, se componen naturalmente y tienen la propiedad de
poder desintegrarse o degradarse rapidamente, transforméndose en otra materia orgéanica. Los
residuos organicos se componen de restos de comida y restos vegetales de origen domiciliario

(http://www.consorciorsumalaga.com/5936/residuos-organicos).

Se consideran tres formas de uso a este desecho; destinarse como basura durante la recoleccion
semanal que ejecuta la Alcaldia Municipal; usarse como abono organico en algunas plantas; y

usarse, en un futuro, en un producto alimenticio creado para la nutricion de animales porcinos.

e  Agua potable

Estas se conduciran mediante tuberias a las aguas residuales para ser tratadas, el cual es un proyecto
ejecutado por ENACAL o seran destinadas como fuente de riego. Asimismo, se monitoreara el uso

racional de la misma a la hora del lavado de los platanos, estableciendo limites de uso de agua.

o Energia eléctrica

Programa de monitoreo de uso racional de energia referente al horno deshidratador y el molino

eléctrico, evitar sobrecarga de transformadores, generadores y lineas de distribucion.

o Mantenimiento de maquinaria, herramientas y equipos

Se le dard mantenimiento preventivo semestralmente para evitar fallas que puedan afectar el
volumen vy la calidad de la produccion; y mantenimiento correctivo en el tiempo y forma que lo
necesiten la maquinaria, herramientas y equipos, principalmente el molino y el horno
deshidratador. Para ello se destinara un técnico en mantenimiento que pueda diagnosticar vy,

posteriormente, solucionar los problemas de estos.
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o Capacitacion del personal

Se capacitard al personal para que puedan ejercer exitosamente sus funciones. Se les orientara sobre
el uso adecuado de la vestimenta y las reglas que deberan seguir antes y durante su estadia en el

area de produccion.

De igual manera, se les capacitaré sobre el uso correcto y eficiente de la maquinaria, herramientas
y equipos; los equipos se deberan activar y desactivar en el momento apropiado, con el fin de evitar
gastos exagerados e innecesarios en el consumo de energia eléctrica o agua potable. También, se
debera evitar el desperdicio injustificado de la materia prima. Se verificara para corroborar que se

estén acatando las normas establecidas en el negocio y se sancionard a quien las infrinja.
o Tratamiento comun de deshechos

Los residuos organicos son biodegradables, se componen naturalmente y tienen la propiedad de
poder desintegrarse o degradarse rapidamente, transformandose en otra materia organica. Los
residuos organicos se componen de restos de comida y restos vegetales de origen domiciliario

(http://www.consorciorsumalaga.com/5936/residuos-organicos).
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V.-

CONCLUSIONES

Las conclusiones de este Trabajo Especial son las siguientes:

1.

Se cumplieron los propositos de este Trabajo Especial, mediante la elaboracion del proceso
de produccién y comercializacion, a través de este informe que presenta en forma logica y
ordenada la descripcion de la viabilidad comercial, operacional, administrativa y financiera,
segun el horizonte de tiempo proyectado.

Se demostro la viabilidad comercial del plan de negocios, ya que las harinas tienen una
amplia demanda; y en particular la harina de platano, por los atributos del producto y las
estrategias de comercializacion de este.

Se evidencio la viabilidad operacional del plan de negocios, debido a la ubicacion geogréfica
(ya que se encuentra en una zona urbana y en un punto céntrico de la cabecera del
Departamento de Matagalpa, especificamente en el barrio Guanuca), lo cual posibilita poder
producir el producto, pero aplicando las Buenas Practicas de Manufacturas (BPM); asi como,
abastecerse de las materias primas (platanos), maquinaria, herramientas y equipos necesarios.

La estructura organizativa del negocio evidencio su funcionabilidad, ya que es una estructura
lineal de dos niveles jerarquicos, el personal debe tener la capacidad y experiencia suficiente
para realizar con éxito las actividades encomendadas, en tiempo y forma, para contribuir a la
mision y vision establecida.

El negocio es viable financieramente, debido a que VAN es de US $ 2,594.19; o sea, mayor
que 1. De igual manera, la TIR es igual a 32.39 % mayor que la Tasa de Retorno Minima
Aceptable (TREMA) del 10 %. También, el Periodo de Recuperacién de la Inversion es de
3.09 afios; es decir, al cuarto afio ya ha recuperado totalmente la inversion inicial y estara
comenzando a obtener ganancias. También, la R B/C es de US$ 1.18, lo que significa una
ganancia de 0.18 centavos por cada dolar invertido. Asi mismo, la rentabilidad contable es
de 262.03 %, un poco mas del doble de lo invertido durante el horizonte del negocio (5 afios).

Se logré mayor exactitud y confianza de los resultados, mediante el uso de Microsoft Excel,
utilizando el hipervinculo de las hojas y el célculo automaético de sus indicadores.

Se plantearon los aspectos y procedimientos administrativos para legalizar el negocio, y
algunas consideraciones y acciones para evitar externalidades ambientales negativas, de los
desechos generados. No obstante, todavia son muy generales, ante la carencia de estudios
especializados previos sobre las externalidades y medidas de mitigacion de este tipo de
negocios.
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VI.- RECOMENDACIONES

A partir de los resultados y conclusiones antes mencionadas, se sugieren algunas recomendaciones
para las Autoridades de la Universidad Nacional Agraria (UNA):

1. Garantizar el acceso en la biblioteca virtual de esta Alma Mater, este Plan de Negocio, para

difundirlo y servir de referente para otros trabajos especiales similares.

2. Promover en los estudiantes de tercer y cuarto afio de las diferentes carreras, la realizacién de
Trabajos Especiales, para que contribuyan al desarrollo de competencias profesionales y
humanas, ya que, mediante la formulacion e implementacién de estas iniciativas
emprendedoras, pueden contribuir al desarrollo econémico y social de su familia y de la
sociedad en general.

3. Profundizar en las externalidades positivas y negativas del impacto ambiental de este tipo de
negocios puesto que la harina de platano tiene una gama de atributos beneficiosos para la salud
humana; asi mismo, se debe aplicar acciones de mitigacion de los desechos generados, por los

desechos de las cascaras del platano.
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VIIl.- ANEXOS

Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables

o . i Unidades de .
Pregunta Objetivo Pregunta Obijetivo Categorias de Sub- » Técnicas e Fuentes o
. . i ; observacion ) )
general general especifica especifico analisis categorias o instrumentos | informantes
indicadores
¢De qué manera  Disefiar el ¢De qué manera Diagnosticar Edad
beneficiara la proceso de beneficiaran las  las
laboracién d elaboracién y eristi erfsti s
elaboracion de comercializacion  caracteristicas caracteristicas ex0
un plan de de harina geogréficas, geograéficas,
negocio para el artesanal de econdmicas, economicas, Raza
. platano (Musa . .
procesamiento y . sociales y sociales y
paradisiaca), en
comercializacion  ¢| parrio culturales de la culturales de Demogréaficas ~ Natalidad
de harina de Guanuca, zona de estudio, la zona de
platano, en la departamento de en funcién de estudio, en Muertes
) Matagalpa, enel ]
ciudad de periodo 2019- identificar la funcion  de
Matagalpa, 2020. naturaleza y identificar la Emigracién
departamento de viabilidad naturaleza y
Matagalpa, en el comercial del viabilidad Inmigracién
periodo 2019- plan de comercial del
2020? negocios, en la plan de
ciudad de negocios. Nivel
Matagalpa? Caracterizacion educacional
de la zona de
estudio Etnias
Sociocultu- Habitos
rales
Costumbres
Profesiones
Oficios
Nivel de
ingresos
Socioecono-
micas Ocupacion
Vivienda
Servicios
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Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables
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Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables

Pregunta Objetivo Pregunta Objetivo Categorias de Sub- Unldades. (,je Técnicas e Fuentes o
general general especifica especifico analisis categorias (.Jbs?rvauon instrumentos | informantes
indicadores
;De qué manera Analizar la Macro
beneficiarda la  viabilidad localizacion
viabilidad productiva, y Localizacion
productiva, y financiera del Micro
financiera en el plan de Plan de localizacion
plan de negocio  negocios. produccién
para el
procesamiento y Capacidad de
comercializacion produccion
de harina de
platano, en la Requerimientos
ciudad de Produccién de produccién
Matagalpa,
departamento de Proceso
Matagalpa, en el
periodo  2019- Cantidad a
2020? producir Encuesta a
distribuidoras
Ingresos
Presupuesto de
inversion Egresos
Financiamiento
Plan global de  Capital propio
Plan financiero inversion

Amortizacién

Capital de
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Saldo inicial

Saldo final

Materia prima
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Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables

o . i Unidades de o
Pregunta Objetivo Pregunta Objetivo Categorias de Sub- » Técnicas e Fuentes o
. . i ; observacion ) )
general general especifica especifico analisis categorias o instrumentos | informantes
indicadores
Costos
variables
Costos fijos
Gastos
administrativos
Costo total de
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Estado de
resultado
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Balance
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;De qué manera  Disefiar la Tipo de
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Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables

o . i Unidades de o
Pregunta Objetivo Pregunta Objetivo Categorias de Sub- » Técnicas e Fuentes o
. . i ; observacion ) )
general general especifica especifico analisis categorias o instrumentos | informantes
indicadores
produccién y Fichas de Cargos
comercializacion Plan cargo
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Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 2. Instrumento de encuesta dirigida a intermediarios (distribuidoras)

UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA

Facultad de Desarrollo Rural

ENCUESTA A INTERMEDIARIOS

Objetivo: Recolectar informacién primaria acerca de la competencia y de los gustos y preferencias

de los posibles clientes del negocio.

l. PERFIL DEL ENCUESTADO No. Encuesta: Fecha: / /

Sexo del encuestado: M__ F
Il.- CUESTIONARIO

Se le solicita marcar con una “equis” (X) sobre la linea de la opcion que considere conveniente.
1.- ¢Vende harina?

11 Si
1.2 No

2.- ¢Que tipo de harina vende?

2.1 Trigo
22 Maiz ______
2.3 Ofra: Especifique:

3.-  ¢Qué marca de harina vende?
3.1 MASECA

32 DELCOMAL

3.3 TORTIMASA
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3.4 HARIMASA

3.5 Otra: __ Especifique:

4.-  ¢Quiénes son sus proveedores?

41 AGROSA

42 HARINISA

43 GOLDEN __

4.4 Otro: __ Especifique:

5.- ¢Con que frecuencia compra?

5.1 Semanal

5.2 Quincenal

5.3 Mensual

54 Otro:___ Especifique:

6.- ¢En qué tipo de presentacion la compra?

6.1 Libras

6.2 Arrobas

6.3 Quintales

6.4 Otros: Especifique:

7.-  ¢Qué cantidad compra?

7.1 100 libras

7.2 10 arrobas

7.3 10 quintales

7.4 Otro:____ Especifique:

8.- ¢Cudl es la caracteristica mas importante que Ud. toma en cuenta para comprar
harina?

8.1 Calidad

8.2 Precio
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8.3 Presentacion

8.4 Otro: Especifique:

9.- Sile ofreciéramos harina de platano, la que tiene la misma utilidad de las otras harinas,
pero que ademas sirve como un producto sustituto de la leche y a un precio favorable,
¢estaria dispuesto a comprarla?

91 Si____

9.2 No

10.- ¢En qué tipo de presentacion la compraria?
10.1 Libras
10.2 Arrobas
10.3 Quintales
10.4 Otro: Especifique:

11.- ¢Con qué frecuencia la compraria?
11.1 Semanal
11.2 Quincenal
11.3 Mensual
11.4 Otro: Especifique:

12.- ¢Cuél es la caracteristica que usted tomaria en cuenta para comprar harina de
platano?

12.1 Calidad

12.2 Precio

12.3 Presentacion

12.4 Otro: Especifique:

iMuchas gracias por su valiosa ayuda!
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Anexo 3. Instrumento de encuesta dirigida a consumidores finales (clientes de las
distribuidoras)
UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA

Facultad de Desarrollo Rural

GUIA ENCUESTA A INTERMEDIARIOS

Objetivo: Recolectar informacidn primaria acerca de la competencia y de los gustos y preferencias

de los posibles clientes.

l. PERFIL DEL ENCUESTADO

No. Encuesta: Fecha: _ / /

Sexo del encuestado: M F

Escolaridad: 3.1 Primaria: 3.2 Secundaria: 3.3 Universidad: 3.4 0Otra:
Especifique:

1. CUESTIONARIO

Se le solicita marcar con una “equis” (X) sobre la linea de la opcién que considere conveniente.

1.- ¢Compra harina?
11 Si
1.2 No

2.- ¢Para qué la utiliza?

2.1- ¢ Utiliza la harina para reposteria?
211Si

212 No___

2.2- ¢Utiliza la harina para comida?
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221 Si
2.2.2 No

2.3- ¢ Utiliza la harina para tortillas?
23.1 Si
2.3.2 No

2.4- ¢ Utiliza la harina para otras cosas? Especifique:

3.- ¢ Qué tipo de harina compra?
3.1.- ;Compra harina de trigo?
311 Si__

312 No__

3.2.- ;Compra harina de maiz?
321 Si
3.22 No

3.3.- ¢ Compra otro tipo de harina?
131 Si

1.3.2 No

1.4 Si compra otro tipo de harina, especifique:

4.- ¢ Qué marca de harina compra?

4.1. ;Compra la marca de harina MASECA?
411 Si__

412 No___

4.2- ;Compra la marca de harina DEL COMAL?
421 Si
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4.2.2 No

4.3- ; Compra la marca de harina TORTIMASA?
43.1 Si
432 No

4.4- ; Compra la marca de harina HARIMASA?
4.4.1 Si
442 No

4.5- ; Compra otra marca de harina?
451 Si
452 No

4.6- Sicompra otra marca de harina, especifique cudl es:

5.- ¢Dénde la compra?

5.1- ¢Compra harina en las distribuidoras?
511 Si_

512 No

5.2.- ;Compra harina en las pulperias?
521 Si
522 No

5.3.- ;Compra harina en los supermercados?
531 Si
5.3.2 No
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5.4.- ;Compra harina en el mercado?
541 Si
542 No

5.5.- ¢Compra harina en otros lugares?
551 Si
55.2 No

5.6 Sicompra en otros lugares, especifique cual es:

6.- ¢Con gue frecuencia compra harina?
7.1 Semanal

7.2 Quincenal

7.3 Mensual

74 Otra___

7.4.1 En caso de haber marcado otra, especifique:

7.- ¢En qué tipo de presentacion compra harina?
7.1Libras

7.2 Arrobas

7.3 Quintales

740tra

7.4.1  En caso de haber marcado otra, especifique:

8.- ¢Qué cantidad de harina compra?

8.1.- ¢ Qué cantidad de harina compra por libras?
811 1a20libras__

8.12 2l1a40libras

813 41a60libras

814 61a80libras__

8.15 80a100libras___
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8.2 ¢Qué cantidad de harina compra por arrobas?
821 laZ2arrobas

822 3adarrobas

823 b5ab6arrobas

824 Ta8arrobas

825 9allarrobas

8.2.6 Mayor a 11 arrobas

8.3 ¢Qué cantidad de harina compra por quintales?
8.3.1 laZ2quintales

8.3.2 3a4dquintales

8.3.3 5ab6quintales

8.34 T7a8quintales_

835 9allOquintales

9.- ¢Qué marca de harina compra?
9.1 MASECA

9.2 DEL COMAL
9.3 TORTIMASA___

9.4 HARIMASA

95 Oftra:___ Especifique:

10.- ¢Dénde la compra?
10.1 Distribuidora
10.2 Pulperia
10.3 Supermercados
104 Mercado
10.5 Otro: _ Especifique:

11.- ¢Con que frecuencia compra?
11.1 Semanal




11.2 Quincenal
11.3 Mensual
11.4 Otro: Especifique:

12.- ¢En qué tipo de presentacion la compra?
12.1 Libras
12.2 Arrobas
12.3 Quintales
12.4 Otro: __ Especifique:

13.- ¢ Que cantidad compra?
13.1 10 libras
13.2 1 arroba
13.3 lquintal __

13.4 Otro: Especifique:

14.- ¢Cuél es la caracteristica mas importante que Ud. toma en cuenta para comprar
harina?

14.1 Calidad

14.2 Precio

14.3 Presentacion

14.4 Otro: Especifique:

15.- Si le ofreciéramos harina de platano, la que tiene la misma utilidad de las otras harinas,
pero que ademas sirve como un producto sustituto de la leche y a un precio favorable,
¢estaria dispuesto a comprarla?

15.1 Si

15.2 No

iMuchas gracias por su valiosa ayuda!
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Anexo 4. Guia de observacion

Aspectos para

Intermediarios

observar 1

6

7

10

11

12

Tipos de harina

Trigo

Maiz

Marcas de harina

Maseca

Del comal

Tortimasa

Harimasa

Otro

Proveedores

AGROSA

HARINISA

GOLDEN

Otro
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Anexo 5. Analisis FODA

Objetivo estratégico

Oportunidades

Amenazas

1. Diversificacién de 1. Abundancia de materia prima 1. El surgimiento de nuevas
nuevos productos, en el departamento. empresas con el mismo
innovadores 'y ya 2. Precio accesible de la materia producto.
existentes. prima.

2. Ser un negocio
competitivo en la rama
de valor agregado a la
produccion.

Fortalezas Estrategia (FO) Estrategia (FA)

1. Conocimientos basicos 1. Usar los conocimientos para 1. Usar los conocimientos de
sobre la administracién de elaborar y comercializar el administracion para
negocios. producto. promocionar producto hasta

2. Conocimientos sobre el 2. Aprovechar el capital y el que sea aceptado por los
producto y su elaboracion. precio para adquirir materia clientes.

3. Capital  para  adquirir prima suficiente. 2. Convertirse en un negocio
materia prima. competitivo para ganar la

confianza de los clientes.

3. Aprovechar la abundancia de
la materia prima para
aumentar el capital. Trabajar
mas y producir mas.

Debilidades Estrategias (DO) Estrategia (DA)
1. Poco personal. 1. Aprovechar la abundancia de 1. Acceso al crédito para adquirir
2. No se cuenta con tecnologia la materia prima para entrar equipos tecnoldgicos para la
de punta. con precios favorables al transformacion del producto e
mercado. incrementar la produccion, y
2. Competir en los mercados para contratar personal.
verdes para que el producto
gane popularidad.
3. Contratar mano de obra

calificada y adquirir nuevas

tecnologias.

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 6. Proveedor de materia prima (délares)

Nombre del Donald Aguirre
proveedor
Precio por libra 0.20

en dolares (US
$)

Fuente: Elaboracién propia.

Anexo 7. Costo de produccién de harina (ddlares)

Conceptos Cantidad de platanos Costo del platano | Total

(libra) (libra)
Producir una libra de harina 2 0.20 0.40
Producir un quintal de harina 200 0.20 40.00
Producir 120 quintales 24,000 0.20 4,800.00

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: para producir una libra de harina se necesitan dos libras de platano.

Anexo 8. Costo total de produccion (dolares)

Conceptos 2021 2022 2023 2024 2025

Costos Variables 2,454.00 2,576.70 2,705.54 2,840.81 2,982.85
Compra de sacos 54.00 56.70 59.54 62.51 65.64
Materia prima 2,400.00 2,520.00 2,646.00 2,778.30 2,917.22
Costos Fijos 10,335.43 10,335.43 10,335.43 10,335.43 10,335.43
Salarios del personal 9,135.43 9,135.43 9,135.43 9,135.43 9,135.43
Renta del local 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Costo Total 12,789.43 12,912.13 13,040.97 13,176.24 13,318.28
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Anexo 9. Depreciacion de maquinaria, herramientas y equipos por afio (délares)

Descripcion Valor del Vida atil | Depreciacion | Valor de 2021 2022 2023 2024 2025
activo (afos) anual rescate

Magquinaria,
herramientas
y equipos
Molino 700.00 15 40.00 100.00 660.00  620.00 580.00 540.00 500.00
Mesas
metalicas 470.00 20 21.50 40.00 448,50 427.00 405.50 384.00 362.50
Bascula 100.00 10 8.00 20.00 92.00 84.00 76.00 68.00 60.00
Horno 220.00 9 15.56 80.00 204.44  188.89 173.33 157.78 142.22
Total 1,490.00 54 85.06 240.00 1,404.94 1,319.89 1,234.83 1,149.78 1,064.72

Fuente: Elaboracion propia.

Los precios del molino eléctrico se obtuvieron mediante cotizaciones en Ferro Agro el Caribe y Ferreteria Aguilar, la
que se eligid seguin sus caracteristicas.
La depreciacion de los equipos se calculd con base en los afios de vida Gtil de cada uno, mediante el método de linea
recta, en el que se multiplica la cantidad de unidades por el precio unitario que resulta ser el costo total entre el nimero
de afios estimados de vida Util. Se contempla la adquisicién de 6 equipos con un total de depreciacion por afio de $

85.06

Anexo 10. Presupuesto de gastos de administracion, depreciacion (délares)

Descripcion | Valor del | Vida Gtil | Depreciacion | Valor de | 2021 2022 2023 2024 2025
activo (afios) anual rescate

Equipos de

Oficina

Computadora 210.00 5 26.00 80.00 184.00 158.00 132.00 106.00 80.00

Impresora 150.00 5 20.00 50.00 130.00 110.00 90.00 70.00 50.00

Total 360.00 46.00 130.00 314.00 268.00 222.00 176.00 130.00

Fuente: Elaboracion propia.

Los precios de las herramientas (mesa y bascula) se obtuvieron mediante cotizaciones en linea en basculas de

Nicaragua

Total de depreciacion por afio de $ 46.00.
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Anexo 11. Presupuesto de papeleria y atiles de oficina (délares)

Descripcion Costo
Agenda 10.00
Folder 3.00
Lapiceros 3.00
Calculadora 7.00
Total 23.00

Fuente: Elaboracion propia.

Anexo 12. Amortizacion de gastos preoperativos (ddlares)

Anos de Amortizacion

Descripcion Costo total
amortizacion anual
Registro en la
alcaldia 55.00 3 18.33
Registro sanitario 15.00 3 5.00
Total 70.00 23.33

Fuente: Elaboracion propia.



Anexo 13. Planilla de pago de los operarios (cordobas)

INGRESOS EGRESOS Salario INSS
No. | INSS Nombre completo Cargo S.B. l H.E. l Otrosl Total INSS ‘ IR | Otros | Total Neto Firma | Patronal
Miriam lleana
1 257890 Contreras Vanegas Administrador 5,000.00 - - 500000 350.00 - - 350.00 4,650.00 1,112.50
Leoncio Josué Torrez
2 458800 Sanchez Operario 4,605.42 - - 460542 32238 - - 322.38 4,283.04 1,024.71
Anielka Julissa Torres
3 337809 Treminio Operario 4,605.42 - - 460542 32238 - - 322.38 4,283.04 1,024.71
Carlos José Cabrera
4 278651 Chacdn Operario 4,605.42 - - 460542 32238 - - 322.38 4,283.04 1,024.71
Total 18,816.26 - - 18,816.26 1,317.14 - - 1,317.14 17,499.12 4,186.62

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: el tipo de cambio que se utiliz6 es de 34.50 cordobas, lo que indica que el salario del administrador es de US $ 144.93 y el de los operarios de US $ 133.49.

Anexo 14. Férmulas para el calculo de los indicadores financieros

Indicadores financieros

Férmula

Punto de Punto de equilibrio en unidades fisicas (PEUF)
equilibrio

PEF=CFT/PU-CVU =

Punto de equilibrio en unidades monetarias (PEUM)

PEF=CFT/PU-CVU =

Tasa Interna de Rentabilidad (TIR)

Relacion Beneficio/Costo (R B/C)

Valor Actual Neto (VAN)

Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 15. Punto de equilibrio (délares)

| Quintales | ingresos | cvt | e | et Utilidades
0 - - 10,335.43  10,335.43 - 10,335.43
20 2,131.57 409.00  10,335.43  10,744.43 - 8,612.86
40 4,263.14 818.00  10,33543  11,153.43 - 6,890.29
60 6,394.72 1,227.00  10,335.43 1156243 - 5,167.72
80 8,526.29 1,636.00  10,335.43 1197143 - 3,445.14
100  10,657.86 2,04500  10,335.43  12,38043 - 1,722.57
120 12,789.43 2,45400  10,335.43  12,789.43 -
140  14,921.00 2,863.00  10,335.43  13,198.43 1,722.57
160  17,052.57 3,272.00  10,335.43  13,607.43 3,445.14
180  19,184.15 3,681.00  10,335.43  14,016.43 5,167.72
200  21,315.72 4,090.00  10,335.43  14,425.43 6,890.29
Fuente: Elaboracion propia.
Anexo 16. Alicuotas del IR
Estratos de la Renta Neta Anual Porcentaje aplicable sobre
De C$ Hasta C$ la renta neta (%)
0.01 100,000.00 10 %
100,000.01 200,000.00 15 %
200,000.01 350,000.00 20 %
350,000.01 500,000.00 25 %
500,000.01 amas 30 %

Fuente: La Gaceta — Diario Oficial, Ley 822, Ley de Concertacion Tributaria, articulo 52 (17/12/12).

Anexo 17. Etiqueta

Energia ..
Grasa
Proteina

Fibra ..............
Potasio ..
Foésforo ..
Hierro
Sodio

Calcio
Zinc
Selenio
Vitamina C ....
Vitamina A

Niacina

Hidratos de carbono

Magnesio .........cooiiiiiiiiiiieieaaeeeen

Vitamina B1 (Tiamina) ...
Vitamina B2 (Riboflavina) ..
Vitamina E ...... v

Elab. 03/06/2020
Ven. 03/06/2021

Cada 100 gramos contiene:

Elaborado a base de platano verde.

Almacenar en un lugar fresco y seco

ooy

23

01112133

4567891
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Anexo 18. Recetas

INGREDIENTES
2 TAZAS DIE HARINA DE PLAT, ‘ :
1 1/2 TAZA IE AGUA £ ‘ 2 TAZAS IE HARINA DE PLATANO
1CUCHARADA DE CANELA EN POLVO 1TAZA DE AGUA CALIENTE
1 1/2 TAZA DE MIGA LE PAN " :
1TAZA DE FRIJOL NEGRO

@wmmm mmﬁﬁamn AGUA HASTA
E: 4 FORMAR UNA MASA, AMASAR LA MASA
_cunumnzmrﬁmm s b a oA

SUAVE, DEJAR REPOSAR LA MASA DURANTE

DARLE FORMA 0E TORTILLA A LA MASAY /10 MINUTOS ¥ PROCEDER A REALIZAR LAS
RELLENAR CON UNA CUCHARADA DE FRIJOL TORTILLAS.
FREIR HASTA GUE EL RELLENITO SE
MUESTRE HORADO.

INGREDIENTES

1/2 TAZA DE HARINA DE PLATANO
1 RAJA DE CANELA
3 CUCHARADAS DE AZUCAR
2 TAZAS DE AGUA

— _]1

t/ ‘:‘
PROCEDIMIENTD

DISOLVER LA HARINA DE PLATANO EN EL
. AGUA, AGREGAR EL AZUCARY LA CANELA,
CALENTARY DEJAR HERVIR.
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