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Resumen.

El presente documento expone el disefio de un plan de negocios para la comercializacion de
un suplemento alimenticio de magnesio de marca propia, BalanceBite®, orientado a
contribuir al bienestar musculoesquelético del personal de servicios de alimentacion en
Santiago de Chile, desde un enfoque comercial y preventivo complementario. El punto de
partida es la alta prevalencia de trastornos musculo esqueléticos (TME) en entornos laborales
exigentes y la escasa adopcion de medidas preventivas en el rubro gastronémico.

El plan se fundamenta en dos ejes principales: por un lado, la relevancia de los TME como
una problematica de salud laboral, asociada a movimientos repetitivos, posturas forzadas y
condiciones fisicas adversas; y por otro, el papel esencial del magnesio en funciones
fisiolégicas clave como la salud 6sea, muscular, nerviosa y metabdlica. La propuesta central
es BalanceBite®, un suplemento de bisglicinato de magnesio seleccionado por su alta
biodisponibilidad y buena tolerancia digestiva.

Para sustentar la propuesta, se llevo a cabo un estudio de mercado exploratorio con una
muestra por conveniencia de 35 trabajadores del sector (un caso fue excluido por cuestionario
incompleto). Si bien se reconocen las limitaciones metodoldgicas del estudio, sus resultados
permiten orientar las decisiones iniciales y segmentar al publico objetivo. El analisis
exploratorio identificé al Cluster 2 como el perfil con mayor afinidad hacia el producto,
caracterizado por adultos jovenes con mayor disposicion a pagar, frecuencia de compra
elevada e interés en canales digitales y productos personalizados. Esta segmentacion tiene
caracter exploratorio y sus hallazgos no son generalizables a la poblacion del sector, dado el
tamanfo reducido y no probabilistico de la muestra.

El plan de negocios incluye una propuesta de valor ampliada que va mas alla del ingrediente
activo, integrando atributos como atencidén posventa, educacion nutricional, alianzas con
areas de salud ocupacional y sindicatos, y canales de comercializacion mixtos, incluyendo
empresas, farmacias y plataformas digitales. Ademés, se plantea una segunda fase
metodoldgica con validacion del instrumento e incorporacidn de técnicas cualitativas para
fortalecer la base de informacion del proyecto.

Los resultados sugieren que BalanceBite® presenta una factibilidad comercial favorable bajo
los supuestos planteados en este plan de negocios. No obstante, dicha factibilidad debera
validarse mediante su implementacion y evaluacion en condiciones reales de mercado.



Marco Tedrico.

El término Ergonomia se deriva de dos palabras griegas: ergo (trabajo) y nomos (leyes,
reglas). Por lo tanto, en el estricto sentido de la palabra, significa leyes o reglas del trabajo.
Fue introducida en 1949 por el psicélogo britanico K.F.H. Murrell ®, cuando un grupo de
cientificos se reuni6 en Inglaterra para formar la Sociedad de Investigaciones Ergonémicas
Los objetivos de la ergonomia son promover la salud y el bienestar, reducir los accidentes y
mejorar la productividad de las empresas. ) La ergonomia, desde su mirada multidisciplinar,
busca comprender y optimizar, de una manera integral, la relacion entre las personas y su
entorno, interconectando los aspectos de calidad, eficiencia y condiciones de trabajo, para
hacerlos compatibles con las necesidades, capacidades y limitaciones de las personas. ®

La Politica Chilena de Seguridad y Salud laboral, promulgada en el afio 2016, busca priorizar
medidas preventivas por sobre las de proteccion de riesgos laborales, acercandose de esta
manera a entregar beneficios a todos los trabajadores sin distincion. Entre sus objetivos
principales destaca el desarrollo y promocion de una cultura preventiva en toda la sociedad,
incorporando para ello la prevencion y promocion de la seguridad y salud en el trabajo.
(Politica Nacional de Seguridad y Salud en el Trabajo. Subsecretaria de Prevision Social,
Chile)

Se define que una Enfermedad Profesional segun la Ley N° 16.744, es una enfermedad
causada de manera directa por el ejercicio de la profesion o trabajo que realiza una persona,
y que produce incapacidad o muerte. ® Existe un proceso de calificacion de Enfermedades
Profesionales que, frente a una denuncia por sospecha de enfermedad profesional, determina
si su origen es laboral o no laboral. Este proceso es regulado por la Superintendencia de
Seguridad Social (SUSESO). ¥

Segun el Informe de estadisticas de Seguridad y Salud en el Trabajo, durante 2022 se
registraron 43.609 enfermedades profesionales, las que se concentraron en las regiones
Metropolitana (21.897 casos, 51% del total nacional), VValparaiso (3.648, casos, 8% del total),
Biobio (2.440 casos, 6% del total) y Los Lagos (2.540 casos, 6% del total). Al comparar el
afio 2022 con el anterior, se observa un aumento de 129% en el total de enfermedades
calificadas como profesionales. @ Al analizar las denuncias de enfermedades (DIEP),
calificadas como enfermedades profesionales (que generan incapacidad temporal o
permanente), se observa que en el afio 2022 a nivel nacional el 76% correspondio a
diagnéstico COVID confirmado. Durante 2022, del total de las enfermedades profesionales
diagnosticadas a nivel nacional (considerando el 57% de diagnosticos COVID confirmado
ya mencionado), se observa un 16% de patologias de salud mental y 4% de enfermedades
musculoesqueléticas. ¥



En Gréfico N°1 se muestra que, del total de las enfermedades profesionales declaradas, la
mayor tasa, 1,14%, se encuentra en trabajadores cuyo empleador pertenece al sector de
Servicios. ¥

Gréfico N° 1: Diagnosticos de Enfermedades Profesionales 2022 (Mutualidades) Sobre
el total de denuncias calificadas como Enfermedad Profesional en 2022.
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Fuente: Informe Regional 2022. Estadisticas de accidentes del trabajo y enfermedades
profesionales.



Tabla N°1: Sectores econdmicos, trabajadores, cobertura, Accidentes Laborales y
Enfermedades Profesionales. (Ocupados y cobertura para Mutualidades e ISL. Tasa de
accidentes y enfermedades corresponde solo a Mutualidades)

Aporte Promedio Accidentes del Accidentes Enfermedades
PIB Trabajadores Trabajo 2022 |de Trayecto 2022  Profesionales
2021 2022 2022
Ocupados Cobertura  N° Tasa Ne
AgriculturayPesca | 0,8% 16% | 176% 3454 34 571 057 190 0,19
Mineria 1% 09% | 129% 219 06 68 0,19 68 019
Industria 11% 99% 81% 11.297 38 3524 118 629 021
EGA 1,6% 1% 49% 186 10 73 0,39 25 0,13
Construccién 5,9% 84% | 133% | 14.282 34 5.801 138 854 0,20
Comercio 17% 25% 88% 22238 29 9564 124 1.276 017
Transporte 11% 6,5% 96% 8.256 36 2631 115 528 023
Servicios 51% 47% | 115% | 29.481 18 18.450 115 18327 1,14
Total 100% 100% 105% 89.413 2,6 40.682 1,17 21.897 0,63

Fuente: Informe Regional 2022. Estadisticas de accidentes del trabajo y enfermedades
profesionales.

En esta tabla, se muestra que del total de enfermedades profesionales, el 3.7% corresponde
a enfermedades musculoesqueléticas.

Trastornos Musculoesqueléticos en el trabajo.

Los TME relacionados con el trabajo se definen como alteraciones inespecificas de musculos,
articulaciones, tendones, ligamentos, nervios, huesos y vasos sanguineos, causadas
principalmente por el trabajo o por el entorno ergonémico inmediato. ® Se caracterizan por
molestias dolorosas y deterioro funcional variable y se desarrollan en funcién del tiempo, a
consecuencia de la exposicidn a movimientos sostenidos y repetitivos. Los factores que
contribuyen adicionalmente a la aparicién de TME se explican a través de un modelo
multicausal que incluye componentes fisioldgicos del individuo y psicosociales del trabajo.
En estos Gltimos encontramos factores tales como las presiones de trabajo o de tiempo, la
falta de apoyo social e insatisfaccion en el trabajo. ©

Son varios los grupos de factores que pueden aumentar el riesgo de TME, entre ellos factores
fisicos y biomecéanicos, factores organizativos y psicosociales y factores individuales y
personales: (")



Factores que potencialmente contribuyen al desarrollo de TME. )
Factores Fisicos:
e Aplicacion de fuerza, como, por ejemplo, el levantamiento, el transporte, la traccion,
el empuje y el uso de herramientas.
e Movimientos repetitivos.
e Posturas forzadas y estaticas, como ocurre cuando se mantienen las manos por encima
del nivel de los hombros o se permanece de forma prolongada en posicién de pie o
sentado.
e Presion directa sobre herramientas y superficies.
e Vibraciones.
e Entornos frios o excesivamente calurosos.
e lluminacidn insuficiente que, entre otras cosas, puede causar un accidente.
e Niveles de ruido elevados que pueden causar tensiones en el cuerpo.

Factores organizativos y psicosociales:
e Trabajo con un alto nivel de exigencia, falta de control sobre las tareas efectuadas
y escasa autonomia.
e Bajo nivel de satisfaccion en el trabajo.
e Trabajo repetitivo y mondtono a un ritmo elevado.
e Falta de apoyo por parte de los compafieros, supervisores y directivos.

Factores individuales:
e Historial médico.
e Capacidad fisica.
e Edad.
e Obesidad.
e Tabaquismo.

Tales factores pueden intervenir de forma aislada o conjunta. Los TME son de gran
preocupacion en materia de seguridad y salud ocupacional, ya que no solo afectan la salud
de los trabajadores, sino también de su entorno, sumado a los importantes costos econdmicos
tanto para el trabajador como para la industria. ®

En Chile la Ergonomia como disciplina ha tenido un desarrollo de mas de 40 afios, durante
los cuales solo en la Gltima década se han desarrollado normativas que obligan a las empresas
a gestionar sus riesgos ergondmicos de naturaleza biomecanica, fundamentalmente lo que
refiere al control de los riesgos por Manipulacion de Cargas Y tareas repetitivas que afecten
las extremidades superiores.



Bajo este marco legal las mutuales de empleadores (Ley 16.744) han debido desarrollar
estrategias que permitan asesorar a las empresas en la gestion de estos riesgos.

Segun datos del Instituto de Salud Publica de Chile (ISP), solo un 21,5% de los empleadores
y un 18,4% de los trabajadores refieren estar implementando medidas preventivas en este
ambito, lo que refleja una brecha importante entre el diagnostico y la accion preventiva.

Los TME de extremidad superior fueron incorporados al Decreto Supremo N° 594, luego de
una modificacién publicada en el Diario Oficial el 22 de febrero de 2011. Con el fin de
cumplir dicha reglamentacion, el Ministerio de Salud elabor6 la Norma Técnica de
Identificacion y Evaluacion de Factores de Riesgo. 1%

Debido al alto namero de personas que se ven afectadas por TME en las empresas, la
Organizacion Mundial de la salud (OMS) ha calificado a los TME como tema prioritario a
resolver en el ambito de la salud ocupacional. Aqui se evallan los factores de riesgo
asociados a TME de las extremidades superiores: Repetitividad, postura y fuerza.

Trastornos Musculoesqueléticos en el sector gastronomico.

En el ambito de las cocinas para colectividades, como centros hospitalarios o asistenciales,
gran parte de las enfermedades profesionales se debe a trastornos musculoesqueléticos
(TME). Estos trastornos son frecuentes en entornos laborales con alta exigencia fisica,
afectando de manera significativa al personal de cocina, quienes estan expuestos a
movimientos repetitivos, posturas forzadas y sobrecarga fisica.

El personal de cocina, incluyendo cocineros, chefs, ayudantes de cocina y garzones, esta
expuesto a riesgos musculoesqueléticos debido a las tareas fisicas que realizan diariamente,
que pueden incluir:

e Movimientos repetitivos: Realizar movimientos repetitivos durante largos periodos
puede llevar a la fatiga y al desarrollo de lesiones en los musculos y tendones.

e Posturas incémodas: Adoptar posturas incomodas y mantenerlas por tiempo
prolongado puede ejercer una tension excesiva en los masculos y articulaciones.

e Levantamiento de objetos pesados: Al mover y levantar objetos pesados en la cocina,
se pueden producir lesiones en la espalda, los hombros y otras partes del cuerpo.

e Trabajo estatico: Permanecer en una posicion fija durante mucho tiempo, como estar
de pie durante horas, también puede generar molestias y trastornos en el sistema
musculoesquelético.

e Uso de cuchillos y herramientas: El uso frecuente de cuchillos y otras herramientas
manuales puede aumentar el riesgo de lesiones en las manos y mufiecas. %

Prevenir los TME es una responsabilidad que recae en empleadores, trabajadores y
autoridades por igual, y requiere un trabajo sostenido y respaldado por evidencia.



Desde esta realidad, tiene sentido explorar estrategias complementarias que aborden los TME
con un enfoque preventivo mas amplio. Si bien las intervenciones ergondmicas y
organizacionales son fundamentales, el componente nutricional también podria desempefiar
un rol complementario en la salud musculoesquelética.

Magnesio y su Rol en la Salud Musculoesquelética.
El magnesio es un electrolito a menudo pasado por alto que es esencial para la vida. El
magnesio desempefia un papel en mas de 300 reacciones enziméticas y esté involucrado de
manera critica en el metabolismo energético, la utilizacion de glucosa, la sintesis de
proteinas, la sintesis y descomposicion de &cidos grasos, las funciones de ATPasa y
practicamente todas las reacciones hormonales. ‘2
El magnesio es el cuarto cation mas abundante en el cuerpo y el segundo en importancia,
después del potasio, dentro de la célula. Se encuentra distribuido ampliamente por el
organismo, encontrandose 60-65% del total en el hueso, 27% en el masculo, 6-7% en otras
células y 1% en el liquido extracelular. ?
Algunas funciones relevantes del Magnesio:

e Formacion y fuerza dsea, 13141516:22)

e Mantencion de un normal funcionamiento de masculos y corazon, 7:15.16.18)

e Efectos antiinflamatorios. (% 2021

El magnesio juega un papel importante en el mantenimiento de la salud musculoesquelética.
Es esencial para el correcto funcionamiento del sistema muscular y nervioso, y esta
involucrado en numerosos procesos metabolicos que son fundamentales para la salud dsea y
muscular.

Existen aspectos clave de como el magnesio puede estar relacionado con las enfermedades
musculoesqueléticas:

e Funcién muscular: EI magnesio es necesario para la contraccion y relajacion
adecuadas de los musculos. Una deficiencia de magnesio puede llevar a calambres
musculares, espasmos y debilidad muscular, lo que podria aumentar el riesgo de
lesiones y trastornos musculoesqueléticos.

e Salud 6sea: EI magnesio también es esencial para la formacién y mantenimiento de
los huesos. Junto con el calcio y la vitamina D, el magnesio contribuye a la
mineralizacion dsea, lo que es fundamental para la prevencion de enfermedades dseas
como la osteoporosis.

e Inflamacion: La evidencia sugiere que el magnesio podria tener propiedades
antiinflamatorias, lo que podria ser relevante en el contexto de afecciones
musculoesqueléticas inflamatorias, aungue la evidencia en poblaciones laborales
especificas es aun limitada.
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e Regulacion nerviosa: El magnesio participa en la transmision de sefiales nerviosas y
ayuda a mantener la funcién nerviosa adecuada, lo que puede tener un impacto en el
control del dolor y la sensibilidad en el sistema musculoesquelético.

En complemento a estas estrategias, la evidencia cientifica disponible sugiere que la
suplementacion con magnesio, especialmente en su forma de bisglicinato, presenta alta
biodisponibilidad y podria tener efectos favorables sobre la funcion muscular. Cabe precisar
que gran parte de estos estudios se han realizado en poblaciones generales o clinicas, por lo
que sus resultados no son directamente extrapolables al contexto laboral gastronémico, y no
permiten afirmar que el suplemento prevenga TME de forma concluyente. Investigaciones
como las de Veronese et al. “® reportan asociaciones entre el magnesio y el rendimiento
fisico, mientras que revisiones como Gréber et al. 2015 %), abordan su posible rol de apoyo
en el manejo de algunos trastornos musculares. Estas evidencias, sin embargo, provienen
principalmente de estudios en poblaciones clinicas o generales, y no deben interpretarse

como prueba de eficacia preventiva en el entorno laboral especifico del sector gastrondmico.
(46)

Asimismo, estudios fisiologicos (de Baaij et al., 2015) describen su importancia en multiples
funciones metabolicas, lo que sugiere que, en contextos de alta demanda fisica, como el
sector gastronomico, la suplementacion con magnesio podria constituir una estrategia
complementaria, pero no sustitutiva, de las intervenciones ergondémicas y organizacionales
propias de la salud ocupacional. Respecto a la evidencia en poblaciones fisicamente activas,
una revision sistematica reciente concluyo que la suplementacion con magnesio redujo el
dolor muscular, mejord el rendimiento y la recuperacion, e indujo un efecto protector frente
al dafio muscular inducido por el ejercicio. EI mecanismo propuesto es que la actividad fisica
intensa genera hipomagnesemia, lo que lleva a mayor acumulacion de lactato y mayor dolor
muscular; la suplementacidn contrarrestaria este efecto. Por su parte, una revision de alcance
publicada en International Journal of Molecular Sciences confirmé que la suplementacion
con magnesio puede mejorar la masa muscular, la fuerza respiratoria y la recuperacion post-
esfuerzo, con efectos antiinflamatorios documentados en atletas y pacientes con diversas
condiciones. No obstante, la misma revision advierte que la suplementacion en personas con
niveles normales de magnesio no mejora la actividad neuromuscular ni el rendimiento, siendo
el beneficio mayor en quienes presentan deficiencia. En cuanto a la evidencia clinica sobre
calambres musculares, la revision sistematica Cochrane concluye que la suplementacién con
magnesio podria no ser eficaz para prevenir calambres musculares idiopaticos en adultos,
siendo la evidencia limitada e inconsistente, (11:4041.42)
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Es preocupante que el consumo de magnesio en la poblacidn sea tan bajo en comparacion
con las recomendaciones diarias. Entre los principales factores asociados a este bajo consumo
se encuentran las dietas poco variadas, el alto consumo de alimentos procesados, el uso de
alcohol y farmacos que reducen la absorcion mineral, y las alteraciones gastrointestinales o
metabdlicas. En adultos mayores, la situacion se agrava por la menor ingesta, la reduccién
en la absorcion y el aumento de la excrecion urinaria de éste. 425

A esto se le afiade otra dificultad dietaria: a través de mediciones hechas en los Gltimos 60
afios, estudios indican que, al igual que con otros micronutrientes criticos para nuestra salud,
la cantidad de Magnesio presente en el suelo utilizado en la agricultura ha ido disminuyendo,
lo que por consiguiente afecta su presencia en los alimentos obtenidos desde ese suelo. Se
estima que las cantidades de Magnesio en frutas y verduras ha bajado alrededor de un 20%,
haciendo cada vez mas dificil que logremos obtener niveles adecuados desde la dieta. ?®

Para abordar esta problematica, es esencial fomentar una alimentacion variada y equilibrada
que incluya fuentes ricas en magnesio, como nueces, semillas, legumbres, verduras de hojas
verdes, pescado y granos enteros. Ademas, es importante considerar suplementos de
magnesio bajo supervision médica en casos de deficiencia comprobada o cuando la dieta no
puede proporcionar la cantidad necesaria.

Lo anterior evidencia la necesidad de incorporar estrategias que permitan mejorar la ingesta
de este micronutriente, ya sea a través de la alimentacion o mediante suplementacion.

Respecto a la seguridad de la suplementacion, Costello et al. revisaron la evidencia disponible
sobre el limite maximo tolerable de 350 mg/dia establecido en 1997 por el Institute of
Medicine *®- Los autores analizaron 10 estudios clinicos y concluyeron que dosis de entre
128 y 1.200 mg/dia no resultaron en mayor incidencia de efectos adversos gastrointestinales
en comparacion con placebo. Asimismo, sefialan que muchos individuos no alcanzan la
ingesta recomendada solo con la dieta, lo que podria generar un deficit latente vinculado a
hipertension y alteraciones metabdlicas. Este antecedente respalda la seguridad del uso de
suplementos de magnesio dentro de rangos adecuados, aunque los autores precisan que la
eficacia clinica del suplemento para otras afecciones fue explicitamente excluida del alcance
de su analisis. 3

Tipos de Magnesio y Biodisponibilidad.

Existen varias formas de suplementos de magnesio disponibles en el mercado, como el
bisglicinato de magnesio, citrato de magnesio y éxido de magnesio, entre otros. Ante esto,
surge la pregunta de cudl es la mejor forma de suplementar, por lo que considerar la
biodisponibilidad del suplemento es un aspecto clave.
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La seleccion de la forma de suplementacion adecuada es relevante, ya que la
biodisponibilidad varia segin el compuesto utilizado. Las formas queladas como el
bisglicinato presentan mayor absorcion que las formas inorgénicas, lo que puede influir en
su eficacia clinica. En este sentido, el bisglicinato de magnesio puede proporcionar una fuente
de magnesio comparable o incluso superior a la de los alimentos naturales como las
almendras 9,

Entre las formas méas comunes de suplementos de magnesio se encuentran:

e Oxido de Magnesio: Es una forma econémica, pero de baja biodisponibilidad y puede
tener efectos laxantes en dosis altas.

e Gluconato de Magnesio: Tiene una mejor absorcion que el éxido de magnesio y es
bien tolerado por el organismo.

e Citrato de Magnesio: Es altamente absorbible y se considera una de las formas mas
efectivas de suplemento de magnesio.

e Quelato de Magnesio: Es una forma de magnesio unido a un aminoacido, como el
bisglicinato de magnesio, lo que mejora su absorcion y tolerancia.

Dentro de las opciones mencionadas, el bisglicinato de magnesio es una forma de quelato de
magnesio que se destaca por su alta absorcion, buena tolerancia y efectividad.

Desde el punto de vista cientifico, el bisglicinato de magnesio presenta mayor
biodisponibilidad que otras formas como el éxido de magnesio, lo que implica una absorcion
maés eficiente a nivel intestinal. Asimismo, el bisglicinato de magnesio es bien tolerado por
el organismo, lo que reduce la probabilidad de efectos secundarios, como trastornos
digestivos que a veces se asocian con otras formas de suplementos de magnesio. ¢”

Por otro lado, las versiones que resultan con mayor absorcion y que son usados de forma
exitosa en la mayoria de los estudios, son el gluconato, el citrato y el magnesio quelado, que
son por mucho las mejores opciones, sin problemas digestivos asociados. ?® Las dosis
efectivas van de 200 a 400 mg, siendo lo méas recomendable iniciar por la dosis mas baja y
ajustar a lo largo de los dias, al alza. Aungue no hay un horario ideal para su consumo, lo
mas recomendable seria consumirlo junto con los alimentos de la cena. ¢

Solucién Asertiva.

En este contexto, la suplementacién con magnesio se plantea como una hipétesis de trabajo:
una estrategia complementaria que podria contribuir al bienestar musculoesquelético del
trabajador. Esta hipotesis no implica una relacion causal demostrada entre la ingesta del
suplemento y la prevencion efectiva de TME, ya que dicho vinculo no ha sido
suficientemente respaldado por evidencia cientifica especifica en contextos laborales
gastronémicos.
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Si bien las intervenciones ergondmicas y organizacionales constituyen la base reconocida de
la prevencion en salud ocupacional, la evidencia sugiere que el estado nutricional puede
influir significativamente en la funcion muscular, la fatiga y la recuperacion.

En este sentido, la incorporacion de suplementos de magnesio podria contribuir a mejorar la
salud musculoesquelética en poblaciones expuestas a alta demanda fisica, como el personal
de cocina, especialmente en contextos donde la ingesta dietaria resulta insuficiente.

Bajo este enfoque, el desarrollo de soluciones especificas como BalanceBite® permite
integrar la nutricién funcional dentro de estrategias preventivas, alineando la evidencia
cientifica con una propuesta aplicable en el contexto laboral.

Magnesio BalanceBite®.
El producto propuesto, BalanceBite®, se basa en el uso de bisglicinato de magnesio, una
forma quelada que presenta alta biodisponibilidad y adecuada tolerancia gastrointestinal.
Esta formulacion permite una absorcion més eficiente en comparacion con otras formas de
magnesio, lo que la posiciona como una alternativa adecuada para su uso en estrategias de
suplementacion orientadas a la salud musculoesquelética.
El desarrollo de este suplemento considera no solo su eficacia potencial, sino también su
aplicabilidad en contextos laborales, facilitando su incorporacion en programas de salud
ocupacional dirigidos a trabajadores expuestos a alta carga fisica.
Sus caracteristicas cientificamente respaldadas son las siguientes:

e Ofrece un mejor nivel de absorcion

e Ser muy bien tolerado por el organismo

e Dosis recomendada por expertos.

e Precio accesible

e Supervision de un profesional de la salud.

Planteamiento del problema.

El magnesio es un mineral esencial para el funcionamiento del sistema musculoesquelético,
participando en procesos clave como la contraccion y relajacion muscular, la salud 6sea, la
transmision nerviosa y la modulacion inflamatoria. A lo largo de este documento se ha
revisado su relevancia fisioldégica. Sin embargo, la literatura actual y los datos
epidemiologicos muestran una preocupante tendencia hacia una baja ingesta de magnesio en
la poblacién general, situacion que podria estar vinculada al desarrollo y agravamiento de
diversas enfermedades musculoesqueléticas.
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Se plantea como problema central la hipdtesis de que un porcentaje significativo de personas
no alcanza los requerimientos dietarios de magnesio, lo que se asocia a multiples
consecuencias negativas para la salud musculoesquelética, tales como:

e Mayor frecuencia de calambres y espasmos musculares.

e Incremento en la sensibilidad al dolor y procesos inflamatorios.

e Disminucion de la densidad ésea y mayor riesgo de osteoporosis.

e Fatiga y debilidad muscular que afectan el rendimiento fisico.

En este escenario, surge la necesidad de incorporar estrategias preventivas que integren el
enfoque nutricional como parte del abordaje integral de los TME. Esta necesidad se hace
especialmente relevante en sectores de alta demanda fisica como los servicios de
alimentacion, donde los trabajadores estan expuestos a condiciones ergonémicas adversas.
En Chile, los TME representan una de las principales causas de licencias médicas laborales.
De acuerdo con la Superintendencia de Seguridad Social (SUSESO), estas patologias han
aumentado sostenidamente en sectores como gastronomia, manufactura y servicios,
evidenciando la necesidad de estrategias preventivas mas integrales.

Desde una perspectiva de mercado, esta situacion representa una oportunidad de innovacion
en el ambito de la salud ocupacional, permitiendo el desarrollo de soluciones que integren la
nutricion funcional como herramienta preventiva.

En este contexto, el proyecto BalanceBite® surge como una propuesta que integra evidencia
cientifica, necesidades del entorno laboral y una oportunidad concreta de innovacion en salud
ocupacional.

Su desarrollo permite abordar una brecha relevante en la prevencion de los TME,
incorporando el componente nutricional como una herramienta complementaria, con
potencial impacto sanitario, econémico y organizacional.

La evaluacion de su factibilidad técnica, operativa y comercial permitird determinar su
viabilidad de implementacion en el contexto laboral chileno, particularmente en el sector
gastronomico. Este plan de negocios evalua la factibilidad comercial del proyecto y no busca
demostrar eficacia sanitaria del suplemento, aspecto que requiere estudios clinicos
especificos fuera del alcance del presente trabajo.
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Obijetivo General.

Disefiar un plan de negocios para evaluar la factibilidad técnica, comercial y econdmica de
comercializar un suplemento de bisglicinato de magnesio orientado a contribuir al bienestar
musculoesquelético del personal de servicios de alimentacion en Santiago de Chile, a partir
de un estudio de mercado exploratorio, un analisis operativo y una evaluacion financiera
mediante indicadores de evaluacion econdmico-financiera, incluyendo VAN, TIR, punto de
equilibrio y periodo de recuperacién de la inversion.

Objetivos Especificos.

Objetivo N°1: Realizar un estudio de mercado exploratorio, de caracter cuantitativo,
mediante un cuestionario aplicado a una muestra de trabajadores del sector de servicios de
alimentacion en Santiago de Chile, con el fin de identificar el perfil del consumidor potencial,
la disposicion a pagar, los canales de adquisicion preferidos y los segmentos con mayor
potencial comercial para el suplemento BalanceBite®.

Objetivo N°2: Disefiar una estrategia de operaciones y marketing para BalanceBite®, que
incluya la definicion del canal de distribucion prioritario, el precio de venta al pablico, el mix
de marketing (producto, precio, plaza y promocidn), los indicadores clave de desempefio
(KPIs) comerciales y la estructura de costos operativos, enmarcada en un modelo B2B2C
dirigido a empresas del sector SAN y trabajadores gastrondmicos.

Objetivo N°3: Evaluar la viabilidad econdmica del plan de negocios mediante el calculo de
indicadores financieros clave, incluyendo el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de
Retorno (TIR), el punto de equilibrio en unidades vendidas por mes y el periodo de
recuperacion de la inversion (payback), bajo tres escenarios proyectados: conservador, base
y optimista, con el fin de determinar si el proyecto es financieramente viable dentro del marco
de factibilidad comercial planteado.
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Metodologia y desarrollo de los Objetivos propuestos.

Objetivo N°1. Realizar una investigacion del mercado, con un enfoque en la salud
musculoesquelética del personal de los servicios de alimentacién en Santiago de Chile.

Andlisis de la Industria.

El anélisis de las necesidades, demanda y preferencias de los clientes potenciales en relacién
con los suplementos alimenticios de magnesio se realizard mediante un Analisis PESTEL y
un analisis interno de las 5 Fuerzas de Porter. ¢ BalanceBite® adopta este enfoque al dirigir
su propuesta a empresas SAN como cliente primario, con llegada directa al trabajador
gastronémico como consumidor final. 4449

Andlisis del Macroentorno: PESTEL.

El analisis PESTEL constituye una herramienta estratégica que permite identificar el
contexto, asi como los factores externos que tienen el potencial de influir en una Empresa.
En concreto, se evaltan en relacion con la situacion comercial las aristas Politica, Econdmica,
Social, Tecnologica, Ecologica y Legal. Esta herramienta evalla las oportunidades y
amenazas del negocio a partir de los factores mencionados. Los resultados de este analisis
permitiran crear estrategias de marketing, desarrollar productos y/o tomar decisiones. %

1.Politico:

En Chile, la venta de suplementos dietéticos, incluido el magnesio, esta regulada por el
Instituto de Salud Publica (ISP). Cualquier cambio en las regulaciones puede afectar la
industria, como requisitos mas estrictos para la aprobacion de nuevos productos. Ademas, las
politicas de importacion, aranceles y tratados comerciales pueden influir en el costo y la
disponibilidad de suplementos de magnesio en el pais.

Las politicas laborales que regulan las condiciones de trabajo en la industria de la
alimentacion, como las horas de trabajo, junto con las politicas de salud y seguridad, podrian
influir en la demanda de suplementos. En un entorno de trabajo exigente como lo es el rubro
de la cocina, los trabajadores podrian buscar suplementos para mejorar su bienestar.

2. Econémico.

Los precios de los suplementos de magnesio en Chile estan influenciados por factores
econdémicos como la inflacion, los costos de importacion, y los aranceles. Si estos costos
aumentan, podria haber una disminucion en la accesibilidad para el personal de cocina. Chile
depende en gran medida de la importacion de materias primas y productos terminados para
satisfacer la demanda de suplementos de magnesio. Esto lo hace wvulnerable a las
fluctuaciones en el mercado internacional, como cambios en los precios globales del
magnesio, costos de transporte, y disponibilidad de suministro.
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El ingreso per cépita del personal de cocina puede influir en su capacidad para comprar
suplementos de magnesio. Si los salarios en este sector son bajos, es probable que la compra
de suplementos sea percibida como un gasto no esencial, o simplemente como un lujo. %

3. Social.

La creciente conciencia sobre los beneficios para la salud del magnesio podria impulsar la
demanda del consumo de suplementos, incluso en ocupaciones exigentes como la cocina. El
personal de cocina podria estar cada vez mas interesado en los suplementos de magnesio para
manejar el estrés, mejorar la energia, y reducir los calambres musculares, especialmente si
trabajan largas horas.

Asimismo, es importante considerar que la poblacion chilena esta envejeciendo, lo que podria
aumentar la demanda de suplementos de magnesio debido a su importancia en la salud 6sea
y muscular.

4. Tecnologico.

Los avances tecnoldgicos permiten la creacion de suplementos con mejores tasas de
absorcion y menos efectos secundarios, lo que podria incrementar su popularidad.

Se debe destacar ademas el auge del comercio electronico en Chile, lo que facilita la compra
de suplementos, expandiendo el acceso a estos productos y abriendo nuevos canales de
distribucion.

5. Ecologico.
Existe una tendencia creciente hacia productos que se consideran sostenibles y ecoldgicos.

Las empresas que ofrezcan suplementos de magnesio con précticas de produccion sostenibles
podrian tener una ventaja competitiva.

6. Leqgal.
El entorno legal que regula el consumo de suplementos de magnesio en Chile es un factor

crucial para asegurar la seguridad y eficacia de estos productos, especialmente para el
personal de cocina que podria beneficiarse de sus propiedades. La estricta regulacion por
parte del ISP, las normativas sobre etiquetado y publicidad, y las leyes de salud ocupacional
juegan un papel importante en la proteccién del consumidor y en la promocion del bienestar
en el lugar de trabajo. Ademas, la responsabilidad legal y la fiscalizacion continua
garantizando que solo los productos que cumplen con los estdndares adecuados lleguen al
mercado.
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Andlisis del Microentorno: 5 Fuerzas de Porter.

Se utiliza principalmente para realizar un analisis del microentorno en donde se la empresa
competird. Considera que ésta se vera afectada no solo por las empresas competidoras, sino
que también por otras fuerzas competitivas: los clientes, proveedores, posibles entrantes y
productos sustitutos. Segun Porter, la comprension de las fuerzas competitivas y sus causas
revelard la rentabilidad del sector y entregara un marco para anticiparse a la competencia e
influir en ella en el largo plazo. Esto, ademas seré clave para tener un posicionamiento
estratégico eficaz. GV

1. El poder de negociacion de los clientes: Baja.

El personal de cocina, que podria tener salarios variables dependiendo del tipo de
establecimiento, puede ser muy sensible al precio de los suplementos. Un alto costo podria
disuadir el consumo regular.

El poder de negociacion de estos consumidores aumenta si estan bien informados sobre los
beneficios especificos del magnesio para sus condiciones de trabajo, como la reduccion de
fatiga y calambres musculares.

Si las marcas logran posicionarse bien en este nicho, el personal de cocina podria volverse
leal a las marcas que perciben como beneficiosas para su salud y desempefio laboral.

2. Poder de Negociacion de los Proveedores: Moderada.

Los ingredientes utilizados en los suplementos de magnesio generalmente son suministrados
por grandes productores, lo que otorga cierto poder a los proveedores, especialmente en un
mercado con alta demanda y pocos sustitutos de calidad.

El personal de cocina podria estar interesado en formas especificas de magnesio que tengan
una mayor biodisponibilidad y menos efectos secundarios. Si estos productos son mas
costosos de producir, el poder de los proveedores para influir en los precios aumenta.

3. Amenaza de Nuevos Entrantes: Baja.

Aunque el mercado de suplementos de magnesio es competitivo, enfocarse especificamente
en las necesidades del personal de cocina podria ser un area menos saturada. Esto podria
atraer a nuevos jugadores interesados en capturar este nicho.

Las barreras de entrada son relativamente bajas, dado que la fabricacion de suplementos de
magnesio no requiere una inversion extremadamente alta, y el cumplimiento regulatorio es
manejable. No obstante, la creacion de una marca reconocida que se asocie especificamente
con el bienestar del personal de cocina requeriria una inversién significativa en marketing y
educacion.
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4. Amenaza de Productos Sustitutos: Moderada.

El personal de cocina podria optar por otros suplementos o multivitaminicos que también
ofrezcan beneficios para el alivio del estrés, la energia, y la salud muscular, reduciendo la
necesidad especifica de magnesio.

Dado que el personal de cocina esta constantemente rodeado de alimentos, algunos pueden
preferir obtener su magnesio a través de una dieta rica en este mineral, en lugar de usar
suplementos.

Técnicas como la meditacion, el yoga, o el uso de otros suplementos como el potasio o el
calcio para el bienestar fisico podrian ser percibidas como alternativas al magnesio,
dependiendo de la educacién y las preferencias individuales.

5. Larivalidad entre los competidores existentes: Moderada.

Los trabajadores de la industria culinaria, que a menudo enfrentan largos turnos y estrés
fisico, podrian ver beneficios en la suplementacion con magnesio, lo que podria generar un
nicho en el mercado.

Actualmente, los suplementos de magnesio no estan especificamente orientados al personal
de cocina, y es probable que la competencia en este mercado sea entre las marcas que ya
existen. Sin embargo, la creacion de productos que se enfoquen en las necesidades especificas
de los trabajadores de la cocina podria generar una diferenciacion.

Las grandes marcas de suplementos tienen una ventaja competitiva en términos de
distribucién y reconocimiento de marca, lo que puede dificultar que nuevas empresas se
posicionen especificamente en el personal de cocina.

Investigacion de mercado y aplicacion de Encuesta.

Con el fin de realizar el modelo de negocios, se realiza un estudio de mercado, que permitira
complementar los analisis obtenidos de fuentes secundarias.

La encuesta tiene como objetivo identificar las necesidades, motivaciones y preferencias de
los potenciales consumidores de suplementos de magnesio del personal de Cocina en
Santiago de Chile. A través de un conjunto de preguntas se pretende obtener informacion
detallada sobre el conocimiento y las experiencias previas de los encuestados con respecto a
los suplementos de magnesio y otros suplementos alimentarios, asi como las razones que los
motivarian a consumirlos.

Material y Método

La investigacion se desarroll6 bajo un enfoque cuantitativo de tipo descriptivo, mediante la
aplicacion de una encuesta estructurada compuesta principalmente por preguntas cerradas y
escalas tipo Likert, orientadas a medir percepciones, actitudes y comportamientos de los
participantes.
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El instrumento incluyd variables sociodemograficas, antecedentes laborales en el rubro
gastrondomico, nivel de conocimiento sobre suplementos alimentarios, en particular
magnesio, asi como disposicién de consumo y pago por este tipo de productos.

Con el fin de realizar una validacion parcial del instrumento, se calculo el coeficiente alfa de
Cronbach para las dos subescalas de tipo Likert incluidas en el cuestionario: la subescala de
motivacién para el consumo de suplementos de magnesio (Pregunta 10, 5 items) y la
subescala de factores de eleccién del producto (Pregunta 11, 5 items). Los resultados
evidenciaron niveles de consistencia interna excelentes para ambas subescalas: a = 0,944
para la dimension de motivacion y o = 0,931 para los factores de eleccion, superando
ampliamente el umbral minimo de 0,70 recomendado para instrumentos de investigacion.
Ningun item mejord el coeficiente si era eliminado, lo que indica que la escala es coherente
y los items miden de manera consistente los constructos de interés. 47

Poblacion y Muestra

La poblacion objetivo estuvo constituida por trabajadores del ambito gastrondémico y de
servicios de alimentacion en la ciudad de Santiago de Chile.

Se reclutaron inicialmente 36 participantes, quienes fueron encuestados de manera online
entre los meses de diciembre de 2023 y marzo de 2024. Posteriormente, un cuestionario fue
excluido por encontrarse incompleto, por lo que el analisis descriptivo se realizd con 35 casos
validos. Para el analisis de conglomerados (k-means) solo se utilizaron 23 participantes,
correspondientes a aquellos que contaban con informacion completa en las tres variables
empleadas para la segmentacion (disposicion a pagar, frecuencia de compra y canal de
adquisicion). Los 12 casos restantes fueron excluidos Unicamente del analisis de cluster
debido a datos faltantes, pero si fueron considerados en los analisis descriptivos. Los criterios
de inclusion consideraron: ser mayor de 18 afios, tener experiencia laboral en el ambito
gastronomico o de servicios de alimentacion, y aceptar participar de forma voluntaria. Se
excluyd a personas sin experiencia en el rubro y a quienes no completaron el cuestionario en
su totalidad. Los participantes presentaron diversidad en edad, género y afios de experiencia
en el rubro.

La recoleccion de datos se realizd mediante un cuestionario digital administrado a través de
Google Forms, el cual fue distribuido mediante enlace directo. La participacion fue
voluntaria y anénima, garantizando la confidencialidad de la informacion y el derecho a
omitir respuestas.
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Limitaciones del estudio y estimacion del mercado potencial

El presente estudio corresponde a una fase exploratoria, basada en una muestra no
probabilistica de tamafio reducido (n=35; un caso fue excluido por cuestionario incompleto),
lo que limita la posibilidad de generalizar los resultados a la totalidad de la poblacion
objetivo. No obstante, permite identificar tendencias iniciales relevantes en términos de
comportamiento de consumo, disposicion de pago y segmentacion del mercado.

El uso de una muestra de este tamafio es coherente con los estandares metodoldgicos para
estudios exploratorios o piloto. Entre las limitaciones mas relevantes del estudio se
encuentran: el reducido tamafio muestral (n=35), el tipo de muestreo no probabilistico por
conveniencia, y la ausencia de validacion externa del instrumento, ya que el cuestionario no
fue sometido a juicio de expertos ni pilotado en una muestra independiente. Estas
limitaciones restringen la generalizacién de los hallazgos y deben considerarse al interpretar
los resultados. La literatura especializada respalda que muestras de entre 30 y 50 participantes
son adecuadas en fases iniciales de investigacion. 637

e incluso que tamafios similares son suficientes cuando el objetivo es generar insights
preliminares mas que inferencias generalizables a la poblacion. ¢®

Con el fin de complementar esta base de informacion, se realizé una estimacion referencial
del tamafio de mercado potencial.

De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadisticas (INE) y antecedentes sectoriales,
el rubro de servicios de alimentacion en la Region Metropolitana concentra una alta densidad
de trabajadores, incluyendo personal de casinos, restaurantes, hospitales, establecimientos
educacionales y servicios institucionales.

Se estima que el universo potencial de trabajadores del sector gastronomico en Santiago
supera las 100.000 personas, considerando tanto empleo formal como informal.

Bajo un escenario conservador, si un 5% de este universo adoptara el consumo del
suplemento, el mercado potencial inicial seria de aproximadamente 5.000 consumidores
activos.

En este contexto, la proyeccion de ventas de 4.200 unidades anuales (promedio ponderado
de 350 unidades mensuales) se considera plausible bajo los supuestos del escenario base, con
una estrategia de penetracion progresiva mediante canales B2B (empresas del sector SAN) y
B2C (farmacias y comercio electrdnico).

Instrumento de Recoleccién de Datos

El instrumento de recoleccion de informacion correspondié a un cuestionario estructurado de
15 preguntas, organizado en secciones tematicas orientadas a caracterizar al consumidor y
comprender los factores que influyen en su decision de compra.
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Las secciones abordaron variables relacionadas con el perfil sociodemogréfico, experiencia
laboral en el rubro gastronémico, conocimiento y uso de suplementos alimentarios,
percepcion de salud y bienestar, motivaciones de consumo, criterios de eleccion del producto,
frecuencia de compra, disposicion a pagar y canales de adquisicion.

A continuacién, se detalla la estructura de la encuesta:
e Seccion 1: Datos Demograficos
- Pregunta 1: Género.
- Pregunta 2: Edad.
Esta seccidn busca establecer el perfil demografico de los encuestados para poder segmentar
los resultados en funcion de variables basicas como género y edad.

e Seccion 2: Experiencia en el &mbito de la gastronomia o cocina

- Pregunta 3: Experiencia laboral en gastronomia o cocina.

- Pregunta 4: Afios de experiencia en el rubro.
Aqui exploramos la relacion de los encuestados con el ambito de la gastronomia o la cocina,
dado que este perfil podria estar relacionado con un mayor interés por la nutricion y los
suplementos alimentarios.

e Seccion 3: Uso y Conocimiento de Suplementos Alimentarios
- Pregunta 5: Uso de suplementos alimentarios para mejorar salud o bienestar.
- Pregunta 6: Conocimiento sobre los suplementos de magnesio.
- Pregunta 7: Conocimiento de marcas o tipos de suplementos de magnesio en el
mercado.
Se evalGa si los encuestados ya tienen experiencia 0 conocimiento previo sobre los
suplementos alimentarios y, en particular, sobre los suplementos de magnesio.

e Seccion 4: Salud y Bienestar
- Pregunta 8: Dolencias o problemas relacionados con la salud (calambres, fatiga,
estrés, palpitaciones, etc.).
Aqui se exploran las condiciones de salud que podrian estar relacionadas con la necesidad de
consumir suplementos de magnesio, enfocandose en dolencias comunes que el magnesio
puede ayudar a aliviar.

e Seccidn 5: Disposicidén y Motivacion para el Consumo de Suplementos de Magnesio

- Pregunta 9: Disposicién a probar suplementos de magnesio para aliviar problemas
de salud.
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- Pregunta 10: Grado de motivacion para el uso de suplementos de magnesio segun
diversos beneficios (alivio de fatiga, fortalecimiento de la salud Osea,
complemento nutricional, etc.).

En esta seccion se mide la disposicidn de los encuestados a utilizar suplementos de magnesio,
asi como su nivel de motivacion basado en factores como el alivio de sintomas y la
recomendacion médica o de terceros.

e Seccion 6: Factores de Eleccion del Suplemento de Magnesio
- Pregunta 11: Factores considerados al elegir un suplemento de magnesio (precio,
calidad, recomendacion, etc.).
- Pregunta 12: Preferencias sobre formatos de consumo (capsulas, polvo, liquido,
masticables, etc.).
Estas preguntas abordan los factores clave que influyen en la decisiéon de compra,
permitiendo entender qué es lo mas valorado por los consumidores en términos de calidad,
formato y precio.

e Seccion 7: Frecuencia de Compray Gasto

- Pregunta 13: Frecuencia de compra de suplementos de magnesio.

- Pregunta 14: Disposicion a pagar por un suplemento de magnesio.
Aqui se exploran las expectativas de los encuestados en cuanto a la frecuencia de compra y
el gasto aproximado que estarian dispuestos a asumir para adquirir suplementos de magnesio.

e Seccion 8: Preferencias en Canales de Adquisicion.
- Pregunta 15: Preferencias para adquirir suplementos de magnesio (farmacias,
tiendas especializadas, compra en linea, suscripciones, etc.).
Esta ultima seccion explora los canales de distribucion preferidos para la compra de
suplementos de magnesio, lo que ayudara a identificar posibles estrategias comerciales y de
marketing.

4.2.5 Variables Abordadas
Las preguntas de la encuesta abordan variables clave que permiten obtener informacion tanto
cuantitativa como cualitativa sobre las preferencias y comportamientos de los potenciales
consumidores. Las principales variables son:
A. Datos Demograficos:
- Género.
- Edad.
B. Experiencia Profesional en Gastronomia:
- Experiencia en el ambito de la gastronomia o cocina (si/no).
- Afos de experiencia en el rubro.
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C. Conocimiento y Uso de Suplementos:

- Uso de suplementos alimentarios en general (si/no/tal vez).

- Conocimiento sobre los suplementos de magnesio (si/no/tal vez).

- Conocimiento de marcas o tipos de suplementos de magnesio (si/no/tal vez).

D. Saludy Bienestar:

- Dolencias relacionadas con la salud (calambres, fatiga, estrés, palpitaciones,
etc.).

E. Motivacion para el Consumo:

- Disposicion a probar suplementos de magnesio para aliviar problemas de
salud.

- Motivacion para el uso de suplementos de magnesio, segmentada por
beneficios especificos (alivio de fatiga, fortalecimiento de la salud Osea,
complemento nutricional, etc.).

F. Factores de Eleccion del Suplemento:

- Factores determinantes al elegir un suplemento de magnesio (precio, calidad,

recomendacion médica, beneficios conocidos, formato).
G. Frecuencia de Compray Gasto:

- Frecuencia de compra de suplementos de magnesio (nunca, ocasionalmente,
mensualmente, etc.).

- Disposicion a pagar por suplementos de magnesio (rango de precios en CLP).

H. Preferencias en Canales de Adquisicion:
- Canales preferidos para la adquisicion de suplementos de magnesio
(farmacias locales, tiendas especializadas, compras en linea, suscripciones,
etc.).

Se realiz6 una base de datos en Microsoft Excel y los analisis estadisticos se efectuaron
utilizando el software R version 4.3 para Windows. Se aplico estadistica descriptiva
(frecuencias, medias y desviaciones estandar) y un analisis de conglomerados no jerarquico
(K-means), utilizando las variables ordinales de naturaleza numérica disponibles que
resultaban pertinentes para la segmentacion del consumidor, entre ellas la disposicién a
pagar, la frecuencia de compra y las preferencias de adquisicién del producto. EI nimero
optimo de conglomerados (k =3) se determind mediante el método del codo (Elbow
Method). Dado el tamafio reducido de la muestra y el caracter no probabilistico del estudio,
los resultados del analisis de clusteres deben interpretarse exclusivamente como
exploratorios y orientadores para la toma de decisiones comerciales iniciales, sin pretension
de generalizacion a la poblacion objetivo.#9“®)

El nimero de clusters 6ptimo (k=3) se determind mediante el método del codo (Elbow
method) “®) Todos los analisis se realizaron con R version 4.3 para Windows.
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Es importante precisar que el anélisis estadistico aplicado es de caracter descriptivo y
exploratorio, sin pruebas de significancia estadistica ni modelos inferenciales.

Esto implica que los resultados no permiten establecer relaciones causales ni generalizar
conclusiones a la poblacidn del sector; su utilidad radica en orientar decisiones comerciales
preliminares en el marco de un proyecto en fase inicial.

Resultados.

De los 35 participantes validos en la encuesta, el 31% corresponde al género masculino y el
69% al género femenino. La edad promedio de los encuestados es de 42.71 afios, con una
desviacién estandar de 11.82 afios, lo que indica una diversidad en las edades dentro del
grupo.

Todos los participantes tienen experiencia en el rubro de la gastronomia, con un promedio de
11.4 afios en el sector y una desviacion estandar de 10.57 afios, reflejando una amplia
variabilidad en el tiempo de experiencia laboral en cocina.

En cuanto al uso de suplementos alimentarios, el 60% de los encuestados ha considerado o
utilizado suplementos, con una media de 0.6 en esta variable. La frecuencia de compra de
suplementos de magnesio es predominantemente mensual, con una media de 2.03 en una
escala que va de ocasional a mensual.

Respecto a la disposicion a pagar por suplementos de magnesio, el promedio es de 1.39, lo
que indica una inclinacion hacia precios inferiores a $15,000. En cuanto a los canales de
adquisicion, la preferencia es por farmacias locales, con una media de 2.00 en esta categoria.

Grafico 2. Distribucidon de edades de los encuestados.

Grafico 2. Distribucion de edades de los encuestados (n=35)
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Grafico 3. Frecuencia de Compra de Suplementos de Magnesio.
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Grafico 4. Disposicion a Pagar por Suplementos de Magnesio.
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Grafico 5. Preferencia de Adquisicién de Suplementos de Magnesio.

Grafico 5. Preferencia de Adquisicion de Suplementos de Magnesio (n=35)
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Tabla N°2: Resultados del Analisis, sequin Matriz de Correlacion

14. ;Cuanto dinero estaria

2. ¢Cual es tu edad? ) 0,43
dispuesto a pagar?
4. ;Durante cuéntos afios has trabajado , . .
. 15. ¢(Como le gustaria adquirir un
en el rubro de la gastronomia o en -0,48

i0?
algun servicio de cocina? suplemento de magnesio’

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de encuesta (n=35).

Nota: Se presentan solo correlaciones entre variables continuas con |r| > 0,40. Las
correlaciones con la variable Cluster y con variables nominales (género, canal de adquisicion)
fueron excluidas por ser incompatibles con el coeficiente de Pearson.

La Tabla N°2 presenta la matriz de correlacion entre las variables del estudio. Para la
interpretacion se utilizo el coeficiente de correlacion de Pearson (r), considerando como
correlacion débil valores de |r| < 0,30; moderada entre 0,30 y 0,60; y fuerte |r| > 0,60. Dada
la naturaleza exploratoria del estudio y el reducido tamafio muestral, las correlaciones
observadas deben interpretarse con precaucion y no permiten establecer relaciones causales.
A partir de los datos obtenidos, se realizan anélisis bivariados con el fin de obtener posibles
relaciones entre las variables y encontrar potenciales oportunidades de negocio. El anélisis
se realiza mediante tablas de correlacion.

Para la segmentacion de consumidores se aplicd un andlisis de clusters no jerarquico
mediante el algoritmo k-means, utilizando el software estadistico R. Las variables incluidas
en el analisis fueron: disposicidn a pagar, frecuencia de compra de suplementos y canal de
adquisicion preferido. EI nimero 6ptimo de clusters (k=3) se determind mediante el método
del codo (Elbow Method), que evalGa la varianza intra-cluster en funcion del namero de
grupos y selecciona el punto de inflexiébn donde el incremento en k deja de reducir
significativamente la varianza. “® Los centroides de cada clister fueron inicializados
aleatoriamente con semilla fija para podria contribuir ar la reproducibilidad del analisis. Dado
el caracter exploratorio del estudio y el reducido tamafio muestral (n=23 para el analisis de
clusteres, n=35 para los analisis descriptivos), los resultados de la segmentacion deben
interpretarse como perfiles indicativos y no como segmentos estadisticamente consolidados.
El anlisis de clusteres k-means se realizd sobre n=23 casos con datos completos en las tres
variables de segmentacion utilizadas (disposicion a pagar, frecuencia de compra y canal de
adquisicion). Los 12 casos restantes presentaban datos faltantes en al menos una de estas
variables y fueron excluidos del clustering, aunque si se incluyeron en los analisis
descriptivos generales (n=35).
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Esta aclaracion es relevante para interpretar correctamente los tamafios de cada cluster:
Cluster 0 (n=3), Cluster 1 (n=15) y Cluster 2 (n=5). La reduccion del numero de
observaciones utilizadas en el analisis de conglomerados obedece exclusivamente a la
existencia de datos faltantes en las variables de segmentacion y no afecta los analisis
descriptivos realizados sobre la muestra valida (n=35).

Tabla N°3: Resultados del Analisis de Segmentacion.

\ariable Cluster 0 |Cluster 1 Cluster 2
(n 3) (n=15) (n=5)

Género (0=F, 1=M) 0,0 0,0

Edad Media (afos) 48,0 49,8 29,0
Afos de Experiencia 18,33 12,73 5,6
Uso de Suplementos (0=No, 1=Si) 1,0 0,87 1,0
Frecuencia de Compra
(1=Ocas, 2=Mens, 3=c/3m) 2.0 18 2.4
Disposicion a Pagar
(1=<$15k, 2=$15-20k, 3=>$20Kk) 167 1.2 2.0
Preferencia Adquisicion
(1=Farm, 2=Tienda, 3=Prof, 3,33 1,2 4,2

4=Susc, 5=0nline)
Fuente: Elaboracion propia. Segmentacion k-means (k=3), R v4.3. Nota: Los valores
corresponden a los centroides de cada cluster.

Estos analisis adicionales proporcionan una comprension mas profunda de las relaciones
entre las variables y las caracteristicas de los segmentos de consumidores.
Aqui estan los tamafios de cada cluster:

e Cluster 0: 3 encuestados

e Cluster 1: 15 encuestados

e Cluster 2: 5 encuestados

Estos tamafios reflejan la cantidad de encuestados que pertenecen a cada cluster identificado
en el andlisis de clusters.

Los resultados del estudio de mercado tienen caracter exploratorio y tamafio muestral
reducido, por lo que permiten identificar tendencias preliminares e insumos para la toma de
decisiones iniciales, sin que constituyan conclusiones definitivas respecto al perfil de los
potenciales consumidores del suplemento BalanceBite®.
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La muestra estuvo compuesta principalmente por personas con una edad promedio de 42,7
afios y més de 11 afios de experiencia en gastronomia, lo que refleja una poblacién
trabajadora con trayectoria y exposicion prolongada a condiciones fisicas demandantes. Este
perfil sugiere una mayor conciencia respecto a la salud musculoesquelética y abre
oportunidades para estrategias preventivas adaptadas a sus necesidades.

Un 60% de los encuestados ha considerado o utilizado suplementos alimentarios, y un
porcentaje similar reportd frecuencia de compra mensual. Estos datos, aunque no
generalizables por el tamafio de la muestra, sugieren una tendencia de receptividad hacia la
suplementacion, aunque posiblemente influida por el nivel de conocimiento sobre los
beneficios especificos del magnesio. Consumos similares se han visto en Estados Unidos y
Canada donde entre un 32% y un 57% de la poblacién utiliza suplementos alimentarios,
siendo las vitaminas y los minerales los mas comunes. ¢

El anélisis de segmentacion mediante clusters arrojé tres perfiles diferenciados:

e Cluster 0: Predominantemente masculino, de mayor edad y con alta disposicion a
pagar, pero bajo interés en canales modernos o personalizacion. Representa un
consumidor tradicional, con fuerte influencia de profesionales de la salud en su
decision de compra. Diferentes resultados se obtuvieron en la Ciudad de Cordoba,
Argentina, en un estudio sobre consumo de suplementos alimentarios realizado en la
Universidad Nacional de Cérdoba (UNC) en el afio 2007, en donde del total de los
estudiantes que participaron (828), un 64,30% correspondid al sexo femenino. @3

e Cluster 1: Principalmente femenino, con edad media mas alta, baja disposicién a
pagar y preferencia clara por farmacias locales. Muestra un comportamiento
conservador, pero potencialmente receptivo a estrategias educativas y confianza en
la marca.

e Cluster 2: Grupo méas joven (promedio 29 afos), con alta frecuencia de compra,
disposicion a pagar sobre $20.000, e interés en modelos de suscripcion y
personalizacion. Este segmento se presenta como el mas atractivo desde el punto de
vista comercial, debido a su perfil innovador, su apertura a productos digitales y su
valoracion de la comodidad.

Estos hallazgos refuerzan la idea de implementar una estrategia comercial segmentada:

e Paralos Clusters 0 y 1, se recomienda el uso de canales tradicionales como farmacias
fisicas, con un enfoque educativo que destaque los beneficios del magnesio en la
energia, la recuperacion muscular y la prevencién de TME.

e Para el Cluster 2, se sugiere una estrategia basada en suscripciones digitales,
marketing personalizado en redes sociales, y una propuesta de valor que combine
calidad, conveniencia y experiencia del usuario. Dado que este segmento podria tener
un conocimiento limitado sobre los beneficios del magnesio, sera clave el desarrollo
de campafas educativas enfocadas en salud y rendimiento laboral.
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Ademaés, es importante considerar que el auge del comercio electrénico y la mayor
preocupacion por la salud durante y después de la pandemia de COVID-19 han acelerado el
crecimiento del mercado de suplementos alimenticios.

Segun datos de 2020, las ventas de suplementos y vitaminas en linea aumentaron
significativamente durante el confinamiento, tendencia que adn se mantiene. ¢

En conjunto, y considerando el carécter exploratorio y no generalizable de estos hallazgos,
los resultados son coherentes con la hip6tesis de trabajo del proyecto: existiria un nicho con
potencial de adopcion para BalanceBite®, sujeto a validacién con muestras mas amplias,
siempre que la estrategia comercial se adapte a los distintos perfiles de consumidores.

Estudio de mercado v justificacion metodolégica

El estudio realizado a través de esta encuesta corresponde a una fase exploratoria, cuyo
objetivo principal fue identificar tendencias preliminares de consumo, percepcion de valor y
segmentacion del publico objetivo dentro del sector gastronomico.

Si bien la muestra es por conveniencia y de tamafio reducido (35 participantes validos de un
total de 36 reclutados), se tomaron medidas para extraer valor analitico desde los datos
disponibles, tales como:

e Analisis estadistico descriptivo (media, desviacion estandar), que permitio
caracterizar con precision al perfil de consumidor: profesional mayoritariamente
femenino, con una edad promedio de 42 afios y mas de 11 afios de experiencia en
gastronomia.

e Segmentacion por analisis de clusters, que permitié identificar tres grupos
diferenciados de consumidores, seleccionando al Cldster 2 como el mas estratégico
para el lanzamiento inicial del producto. Este grupo destaca por su:

e Mayor disposicion a pagar,

e Mayor frecuencia de compra de suplementos,

e Preferencia por modelos de suscripcién y personalizacion,
e Alta receptividad a nuevas propuestas de salud y bienestar.

e Preferencia por farmacias como canal de compra (media 2.00): Este resultado sugiere
que los consumidores asocian los suplementos alimenticios a productos confiables,
regulados y con respaldo profesional. Esto refuerza la necesidad de incluir a farmacias
locales y cadenas farmacéuticas como canales clave de distribucidn, especialmente
en fases iniciales.

e Sensibilidad al precio (media disposicién a pagar =1.39): La mayoria de los
encuestados sefialé estar dispuesta a pagar menos de $15.000 por suplementos de
magnesio. Este dato sugiere que el posicionamiento debe contemplar modelos
accesibles de financiamiento o convenios institucionales, sin perder de vista el valor
percibido por la calidad del producto.
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e Frecuencia de compra relativamente alta (media 2.03): Indica un nivel de
compromiso con la suplementacion que puede ser aprovechado a través de estrategias
como la suscripcion mensual o programas de fidelizacion.

Esta estrategia de segmentacion, si bien no es generalizable, aporta insumos concretos para
el disefio del plan de marketing, focalizando los recursos en un grupo de alto potencial de
conversion.

Asimismo, para fortalecer futuras etapas del estudio, se contempla:

o Ampliar la muestra, incorporando distintos perfiles laborales del rubro SAN.
o Validar el instrumento de recoleccion.
o Incluir una fase cualitativa mediante entrevistas o focus groups con personal

de RRHH, prevencién de riesgos y trabajadores operativos, con el fin de explorar
barreras de adopcion, reforzar motivaciones, identificar objeciones o resistencias v,
por ultimo, profundizar en la percepcion del valor del suplemento como parte de un
programa de salud ocupacional.

Es fundamental diferenciar entre los tipos de hallazgos que arroja este estudio. Los resultados
de caracter exploratorio corresponden a tendencias identificadas en la muestra disponible,
como la preferencia por farmacias, la sensibilidad al precio y la distribucion de segmentos;
estos no son extrapolables a la poblacion general del sector gastrondmico. Las inferencias
comerciales preliminares, como la estimacion del mercado potencial, la proyeccion de
demanda y la recomendacion de estrategias por clusters, son proposiciones de trabajo
derivadas de los datos disponibles, que requieren validacion empirica con muestras mas
amplias y disefios probabilisticos. Por Gltimo, se enfatiza que esta aproximacion es coherente
con los principios de investigacion aplicada, propios de un proyecto de innovacion en fase
inicial, donde el objetivo no es validar hipotesis de forma concluyente, sino informar
decisiones estratégicas de desarrollo y comercializacion del producto.

Evidencia técnica y validacion del suplemento.

En relacion con el sustento técnico de la propuesta, si bien la evidencia especifica del uso de
bisglicinato de magnesio en trabajadores del sector gastronomico es limitada, existen
estudios clinicos que respaldan el uso de la suplementacién con magnesio en variables
directamente relacionadas con la salud musculoesquelética.

Diversos ensayos clinicos y revisiones sistematicas han demostrado que la suplementacion
con magnesio puede contribuir a la disminucion de la fatiga muscular y mejora en la
recuperacion fisica, especialmente en poblaciones expuestas a carga fisica sostenida. ©
Estos efectos son particularmente relevantes en contextos laborales como el sector de
servicios de alimentacion, donde predominan factores de riesgo como movimientos
repetitivos, posturas prolongadas y exigencia fisica continua.
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Desde el punto de vista fisiolégico, el magnesio participa en multiples procesos relacionados
con la funcion neuromuscular, incluyendo la contraccion y relajacion muscular, la
transmision nerviosa y el metabolismo energético. V)

En este sentido, una adecuada disponibilidad de magnesio podria contribuir a mejorar la
respuesta del organismo frente a la sobrecarga fisica y disminuir la incidencia de molestias
musculoesqueléticas.

Asimismo, la evidencia disponible indica que las formas queladas de magnesio, como el
bisglicinato, presentan una mayor biodisponibilidad y mejor tolerancia gastrointestinal en
comparacion con otras formas inorganicas®, lo que favorece su absorcion y adherencia al
consumo.

No obstante, la literatura cientifica también evidencia resultados heterogéneos en algunos
contextos, particularmente en relacion con la atenuacion de sintomas como calambres y fatiga
muscular en poblaciones con alta demanda fisica*, lo que refuerza la pertinencia del presente
proyecto. Es importante distinguir que estos efectos corresponden a la gestion de sintomas
funcionales y no implican la prevencion de una enfermedad musculoesquelética
diagnosticada en el contexto de la salud ocupacional.

En este sentido, el presente TFG reconoce como una linea de desarrollo futura la
implementacion de estudios piloto en trabajadores del sector de servicios de alimentacion,
con el objetivo de evaluar el impacto del suplemento BalanceBite® en variables como la
fatiga muscular, frecuencia de calambres y percepcion de bienestar fisico. Esto permitira
fortalecer el sustento técnico del producto y avanzar hacia una propuesta basada no solo en
evidencia teorica, sino también en evidencia aplicada al contexto laboral objetivo.

Plan Operativo.

5.1. Desarrollo y Formulacion del Producto

En conjunto con un Nutricionista y un Quimico farmacéutico, se determind la combinacion
optima de bisglicinato de magnesio y los nutrientes esenciales que seran agregados al formato
de Balancebite®. Logrando asi considerar las necesidades mas comunes del personal del
rubro gastrondémico y la atencion de sintomas musculoesqueléticos frecuentes en su labor,
como fatiga y calambres musculares, sin que esto implique la prevencién clinica de
enfermedades diagnosticadas. También se desarrollaran pruebas en un laboratorio para
podria contribuir ar la calidad, seguridad y estabilidad del producto.
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5.2. Seleccion de Proveedores y Produccion
Criterios de seleccion.
Los criterios de seleccion de Proveedores seran los siguientes:
e Se seleccionaran proveedores que ofrezcan ingredientes organicos y de alta calidad.
e Los proveedores seleccionados deberan cumplir y asegurar los volimenes requeridos
de compra.
e A su vez, estos deberan cumplir con las normas de calidad, seguridad alimentaria y
deberan contar con certificaciones que los respalden.
e Se realizaran pruebas de sabor y textura del producto y se ajustara la formulacion del
suplemento en caso de ser necesario.

Gestion de abastecimiento, calidad e inventarios.
Para asegurar la continuidad operacional del proyecto, se estableceran acuerdos formales con
el laboratorio maquilador que incluyan capacidad de produccion escalable, tiempos de
entrega definidos y cumplimiento de normas GMP (Buenas Practicas de Manufactura).
En relacion con el abastecimiento de materia prima, particularmente bisglicinato de
magnesio, se contemplara la diversificacion de proveedores criticos, con el fin de reducir el
riesgo de quiebre de stock.
Se implementara un sistema de gestion de inventarios que considere:

e Stock de seguridad equivalente a un mes de ventas proyectadas

e Reposicion anticipada segin comportamiento de la demanda

e Control de vencimientos bajo metodologia FEFO.
Asimismo, se incorporaran controles de calidad en cada lote producido, incluyendo
validacion de composicion, estabilidad y cumplimiento de especificaciones técnicas del
producto.

5.3. Disefio del Producto y Empaque

Se creara un disefio moderno y funcional del envase, que contendra el suplemento en forma
de capsulas para facilitar su consumo en la cocina.

El disefio de la etiqueta incluird todos los ingredientes, las recomendaciones de uso y se
incluirdn en la etiqueta del envase los beneficios del producto para los usuarios: energia,
concentracion, contribucion a la reduccion de trastornos musculoesqueléticos y estrés.

5.4. Reqistro Sanitario y Legal

Se realizara el registro del suplemento en el ISP. Se debera preparar toda la documentacion
requerida para el registro del producto. Se realizara la solicitud ante el ISP y se le dara
seguimiento al proceso. Para lograr esto, se dard cumplimiento con todas las normativas
vigentes y Dosis Diarias Recomendadas (DRR). También se efectuara el registro de la marca
Balancebite® en INAPI.
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Consideraciones regulatorias y sanitarias.

El proceso de autorizacion sanitaria para suplementos alimenticios en Chile se realiza a traves
del Instituto de Salud Publica (ISP), e incluye la presentacion de antecedentes técnicos del
producto, tales como formulacion, etiquetado, condiciones de fabricacion y respaldo de
inocuidad.

Los plazos estimados para la obtencién del registro sanitario pueden variar entre 3 a 6 meses,
dependiendo de la completitud de la documentacién y observaciones del organismo
regulador.

En relacién con la comunicacion de beneficios del producto, se considerara estrictamente la
normativa vigente en materia de etiquetado y publicidad de suplementos alimenticios,
evitando la atribucion de propiedades terapéuticas no autorizadas. En este sentido,
BalanceBite® sera posicionado como un suplemento alimenticio de apoyo nutricional, y no
como un producto medicinal.

Asimismo, se implementard un sistema de gestion de reclamos y eventos adversos, que
incluira canales de atencion al cliente, registro y seguimiento de incidentes, y derivacion a
profesionales de salud en caso de ser necesario.

5.5. Estrategia de Apropiabilidad y Diferenciacion

Con el objetivo de proteger la propuesta de valor de BalanceBite® y reducir el riesgo de
imitacion por parte de competidores, se han definido diversas estrategias de apropiabilidad.
En primer lugar, se contempla el registro de la marca ante el Instituto Nacional de Propiedad
Industrial (INAPI), lo que permite resguardar legalmente el uso del nombre comercial y la
identidad del producto. Asimismo, se considera el cumplimiento de los requisitos sanitarios
establecidos por el Instituto de Salud Publica (ISP), asegurando la comercializacion del
producto conforme a la normativa vigente.

Adicionalmente, se proyecta la implementacion de acuerdos de confidencialidad (NDA) con
proveedores de materias primas y con el laboratorio maquilador, con el fin de resguardar la
formulacion del producto y los procesos asociados a su elaboracion.

Complementariamente, se evaluara la factibilidad de establecer acuerdos de exclusividad o
preferencia con el proveedor de bisglicinato de magnesio para el segmento de servicios de
alimentacion en Chile. Este tipo de acuerdo afadiria una barrera de imitacion adicional frente
a competidores directos y reduciria el riesgo de desabastecimiento, fortaleciendo la posicion
competitiva del proyecto en el mediano plazo.

Desde una perspectiva estratégica, la diferenciacion del producto se sustenta en su enfoque
en salud ocupacional, dirigido especificamente a trabajadores del sector gastronémico, lo que
permite posicionar BalanceBite® en un nicho poco explorado.

Esta especializacién, junto con atributos como asesoria nutricional, enfoque preventivo y
orientacion en bienestar laboral, constituye una barrera de entrada relevante frente a
productos genéricos del mercado.
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En conjunto, estas acciones permiten fortalecer la apropiabilidad del proyecto, combinando
mecanismos legales, contractuales y estratégicos para resguardar su propuesta de valor.
Asimismo, la construccion de marca y el posicionamiento temprano en un nicho especifico
constituyen una barrera de entrada estratégica, dificultando la replicabilidad del modelo por
parte de competidores y fortaleciendo la sostenibilidad del proyecto en el tiempo.

5.6. Lanzamiento al Mercado

La estrategia de marketing se enfocard en la segmentacion del publico objetivo: Chefs,
Maestros de Cocina, propietarios de restaurantes y todo el personal que trabaje en servicios
de alimentacion y en el rubro de la gastronomia.

Los canales que se utilizaran para llegar a este segmento, sera la utilizacion de las redes
sociales, como Instagram, Facebook, Linkedln, ademéas de revistas especializadas en
gastronomia, blogs de cocina y eventos gastronémicos.

Se ofrecera ademas para aumentar las visitas a las redes, informacion nutricional y consejos
sobre habitos alimenticios saludables a través de estos diferentes canales.

Se realizaran colaboraciones con influencers gastrondmicos y para generar contenido
relevante y auténtico, junto con testimonios del uso y beneficios del suplemento de magnesio.
También, se estableceran alianzas con otras marcas del sector gastronomico para ampliar el
alcance del producto, junto con crear campafias publicitarias en medios especializados y
digitales. Ademas de la participacion en diferentes ferias y congresos gastronomicos para
presentar el producto y entregar pequefias muestras del suplemento.

5.7. Ventas y Distribucion

Los canales de distribucion escogidos seran las tiendas de productos naturales, tiendas con
perfil gastrondomico y supermercados gourmet.

Ademas, se creard una tienda online para facilitar la compra, y se ofrecerdn promociones
exclusivas para los suscriptores.

El suplemento se ofrecera también en restaurantes y centrales de alimentacion tanto publicas
como privadas, mediante visitas promocionales, para llegar directamente al publico objetivo
que es el Personal que trabaja en cocina y en servicios de alimentacion.

Logistica y gestion de distribucion.

La estrategia logistica considerard un modelo mixto de distribucion, incluyendo despacho
directo al consumidor final mediante operadores logisticos (e-commerce), distribucion a
empresas del sector SAN (canal B2B) y comercializacion a través de farmacias y tiendas
especializadas.

Se identificaran riesgos operativos asociados a retrasos en produccion o distribucion, para
los cuales se establecerdn planes de contingencia, tales como stock de seguridad vy
proveedores alternativos.
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5.8. Servicio al Cliente v Fidelizacion

Para lograr este punto, se ofrecerd atencion personalizada a los clientes a traves de diferentes
canales: email, teléfono, chats. Se implementara un programa de fidelizacién para
recompensar a los clientes habituales.

También, se creara una comunidad en redes sociales para fomentar la interaccion entre los
usuarios y ofrecer asi contenido de valor.

Tabla N°6. Matriz de Riesgos del Proyecto BalanceBite®

BiE760 @ e e & Asesoria regulatoria y
registro ISP Media Alta  documentacion completa desde el

inicio del proceso
Proveedores alternativos
Media Alta  calificados y stock de seguridad
minimo de 30 dias
Estrategia educativa,

Regulatorio

Quiebre de stock de

SREL materia prima

Baja adopcion inicial

Comercial del producto Media Alta segr_nen?acu_)[] por cluster y plan
de fidelizacion
Control mensual de costos, ajuste
. . Costos mayores a los . . i
Financiero Media Media de precios y reserva de
proyectados ) "
contingencia
Retrasos en Operadores logisticos
Logistico distribucion o Baja Media alternativos y planificacion
despacho anticipada de despachos

Fuente: Elaboracion propia
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Objetivo N°2: Disefiar una estrategia de marketing efectiva para promover los
suplementos alimenticios de magnesio entre el personal de los servicios de alimentacion
en Santiago de Chile.

Se establecera un plan de marketing, combinando el marketing estratégico y el marketing
operativo de manera efectiva, en donde se posicionard y promovera el suplemento de
magnesio BalanceBite® de manera exitosa en el mercado, alcanzando al publico objetivo y
satisfaciendo sus necesidades.

5.9 Definicién del Cliente y Estrategia Comercial
El cliente primario de BalanceBite® es la empresa del sector Servicios de Alimentacion y

Nutricion (SAN), especificamente su &rea de Salud Ocupacional, dado que es esta unidad la
responsable de gestionar programas de bienestar y prevencién laboral. La propuesta de valor
debe centrarse en los beneficios organizacionales: reduccion del ausentismo, disminucion de
enfermedades musculoesqueléticas y mejora en los indicadores de gestion de Recursos
Humanos. Es igualmente importante considerar la capacidad de compra individual del
trabajador, por lo que se contemplan precios accesibles y la posibilidad de cofinanciamiento
a través de convenios institucionales.

El consumidor final es el trabajador del sector gastronomico. La estrategia promocional
adopta un enfoque B2B2C: las acciones se dirigen primero a las empresas SAN para que
faciliten o subsidien el acceso del personal al producto, y simultaneamente se aplica una
estrategia pull ®V hacia el trabajador, generando demanda mediante contenido educativo,
testimonios y alianzas con referentes del sector, 4449

Para la venta del producto se utilizaran envases reciclables y biodegradables. La etiqueta
tendra un disefio llamativo, moderno y futurista, con informacion clara y concisa sobre los
beneficios del producto. Ademas, contara con el registro ISP, requisito necesario para la
comercializacion legal en Chile.

Branding.
La marca elegida para representar el suplemento de magnesio a comercializar, como se ha

expresado anteriormente en este plan de negocios sera Balancebite®. La marca Balancebite®
nace de la unidon de dos conceptos fundamentales: “BALANCE” que representa el equilibrio
perfecto entre la vida personal y profesional del consumidor y “BITE” que simboliza el
pequefio paso gque se da cada dia para cuidar la salud y prevenir lesiones, con cada bocado
del suplemento de magnesio.

El logotipo de Balancebite® contara con un disefioc minimalista, futurista y elegante, que
representard la esencia de la marca, que se traducird en un equilibrio perfecto entre los
nutrientes esenciales que el cuerpo necesita para mantenerse saludable y activo.
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Figura 2. Presentacion del empaque y marca del Suplemento Balancebite®.

\tl

BALANCE
BITE

BISGLICINATO DE MAGNESIO

SALUD OCUPACIONAL

ORIGINAL

350 mg | 60 CAPSULAS VEGETALES

El empaque del producto sera comercializado a través de un frasco de pléastico reciclado que
contendrd 60 capsulas vegetales, cuya dosis serd la dosis recomendada para un periodo
mensual de ingesta del suplemento. Las capsulas seran faciles de ingerir y no tendran sabor.

Otros atributos de valor del producto:

e Orientacion nutricional postventa: entrega de material educativo y apoyo técnico a
empresas contratantes.

e Alianzas con salud ocupacional, lo que permite integrar el producto dentro de programas
de bienestar laboral institucional.

e Compromiso con la sostenibilidad, a través de un empaque reciclable y compromiso con
practicas responsables.

e Posibilidad de evolucion hacia presentaciones en polvo, capsulas o gomitas masticables,
segun preferencia del consumidor.

En resumen, BalanceBite® no es solo un suplemento nutricional, sino una herramienta

estratégica para promover la salud ocupacional en rubros de alta exigencia fisica.

5.10.2. Plaza
La estrategia multicanal contempla los siguientes canales de venta:
e Empresas SAN (B2B): venta directa a través de departamentos de salud ocupacional
0 bienestar laboral.
e Farmacias locales y cadenas farmacéuticas: canal validado por los resultados del
estudio de mercado, asociado a confianza y accesibilidad.
e Comercio electronico: plataforma propia y marketplace para venta directa al
consumidor.
e Convenios sindicales: como canal de acceso y fidelizacion en empresas con alto
volumen de trabajadores.
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5.10.3. Promocidn
La estrategia de comunicacion buscara posicionar a BalanceBite® como un suplemento
funcional con impacto en la salud y productividad laboral.
Las acciones promocionales incluiran:
e Material gréfico en farmacias y redes sociales.
e Campanfas educativas en redes sociales dirigidas al Cluster 2.
e Activaciones en ferias de salud ocupacional o eventos corporativos.
e Testimonios de trabajadores y validacién técnica del producto.
e Alianzas con Nutricionistas y Prevencionistas de riesgo y expertos en Salud
Ocupacional como embajadores de marca.

5.10.4. Plan tactico de marketing.
La estrategia de marketing se implementard mediante un plan téctico estructurado, que
incluira:
Contenido digital:
e Tres publicaciones semanales en redes sociales
e Una capsula educativa semanal sobre salud musculoesquelética y nutricion
e Testimonios de usuarios
Campaiias:
e Lanzamiento digital (primer trimestre)
e Campaiias educativas (segundo trimestre)
e Programas de fidelizacion (segundo semestre)
Segmentacion:
e Consumidor final (trabajadores del sector gastronomico)
e Empresas del sector SAN (canal institucional)
Indicadores de desempefio (KPI):
e Tasa de conversion digital
e Costo de adquisicion de clientes (CAC)
e Retencion de clientes
e Frecuencia de recompra
Recursos humanos:
e Community Manager
e Soporte de atencidn al cliente
e Apoyo en marketing digital.
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5.10.5. Precio

La determinacion del precio del suplemento BalanceBite® constituye un elemento clave
dentro del marketing mix. Su definicion integra dos enfoques complementarios: la estructura
de costos del proyecto y una estrategia de precio basada en el valor diferencial para las
empresas SAN. El precio se fundamenta en el valor que aporta a la empresa SAN: una mejor
salud musculoesquelética del personal podria contribuir a reducir el ausentismo y los costos
asociados a enfermedades laborales, aunque estos efectos no fueron evaluados en el presente
TFG y constituyen hipétesis para estudios futuros. Adicionalmente, se considera la capacidad
de pago del trabajador, proponiendo cofinanciamiento institucional y modelos de suscripcion
con precio accesible.

a. Determinacién del precio

El precio del producto se establece en base a los costos de produccion asociados a la
fabricacion mediante maquila, realizada por la empresa NFL. Este costo incluye la
elaboracion del suplemento, el envase, etiquetado y la logistica de distribucion a un punto
definido. Para asegurar la produccion, se considera un volumen minimo de 300 unidades por
pedido, junto con un pago anticipado del 50% del costo total al proveedor.

Adicionalmente, se incorporan costos relacionados con la estrategia comercial y de
posicionamiento del producto. Entre ellos se considera el desarrollo inicial de la pagina web,
que incluye disefio, implementacion y puesta en marcha del canal digital de venta.
Asimismo, se contempla la contratacion de un Community Manager encargado de la gestion
de redes sociales, generacion de contenido y vinculacion con los usuarios, con el fin de
fortalecer la presencia digital del producto.

En relacion con la estrategia de comunicacion, se incorpora el apoyo de un profesional de
relaciones publicas, quien sera responsable de gestionar la vinculacion con medios de
comunicacion, influenciadores y otros actores relevantes, ademas de atender consultas y
requerimientos de los clientes.

Por otra parte, se asigna un presupuesto para material publicitario impreso, incluyendo
carteles, folletos y otros elementos de difusion, los cuales seran distribuidos en puntos
estratégicos del sector gastronomico, tales como restaurantes, fabricas y centrales de
alimentacion, con el objetivo de aumentar el reconocimiento del producto.
Complementariamente, se considera la implementacion de campafias de email marketing,
orientadas a la promocion del producto y a la entrega de contenido educativo sobre los
beneficios del magnesio en la salud. Por ultimo, se destinard parte del presupuesto a la
participacion en ferias y eventos gastrondémicos, asi como a la entrega de muestras del
producto, sorteos y concursos, con el fin de fomentar la interaccion con potenciales clientes
y fortalecer la estrategia de posicionamiento.

En conjunto, estos elementos permiten estructurar un precio de venta coherente con los costos
del proyecto, la propuesta de valor diferenciada y las condiciones del mercado objetivo.
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Estructura de costos del proyecto.

Tabla N°4. Inversion Inicial — Proyecto BalanceBite®

Concepto Monto (CLP)
Produccion inicial (300 unidades) $1.185.000
Desarrollo pagina web $500.000
Registro de marca (INAPI) $150.000
Tramite sanitario ISP $300.000
Ensayos de calidad y estabilidad $400.000

Fuente: Elaboracion propia.

La incorporacion de estos costos permite reflejar de manera mas realista los requerimientos
economicos del proyecto, considerando no solo la produccion y comercializacion, sino
también los aspectos regulatorios, de calidad y validacion técnica necesarios para su
implementacion.

Con el fin de reflejar de manera mas realista los requerimientos econémicos del proyecto, se
incorporaron dentro de la inversion inicial los costos asociados a la proteccion de la
propiedad intelectual, certificaciones sanitarias y ensayos de calidad del producto. Estos
elementos son fundamentales para asegurar el cumplimiento normativo, la calidad del
suplemento y la viabilidad de su comercializacion.

Tabla N°5. Costos de Produccién, Marketing y Margen — BalanceBite®.

oncepto Monto (CLP

Costos de Produccién

Produccion y despacho (300 un) — Lab. FNL $1.185.000
otal Costo Produccion
ostos de Marketing

Desarrollo inicial de pagina web $500.000

Community Manager para Redes Sociales $200.000

Relaciones publicas (4 horas/dia) $184.000

Merchandising y publicidad impresa $200.000

Email marketing $50.000

Eventos y Ferias con muestras de regalo $55.000

Sorteos y/o concursos $150.000

Total Costo Marketing
Margen aplicado 30-50%
Precio de venta neto $8.413
Margen ($) $4.207
Precio de venta con margen $12.620



l

oncepto Monto (CLP)

IVA (19%) $2.398
Precio final al consumidor $15.018
Precio redondeado (comercial) $14.990

Fuente: Elaboracion propia.

El precio de venta total que los consumidores pagardn por el suplemento, incluyendo
impuestos y margen de ganancia del 50%, lo que equivale a $15.018. Se redondearé el precio
a $14.990, para hacerlo mas atractivo y facil de recordar.

b. Analisis de la Competencia.
En la siguiente tabla se muestra un andlisis de los principales competidores de la Industria,
junto con el precio de venta.

Tabla N°7b. Analisis de Principales Competidores de BalanceBite®

Nombre E”rae%!}isr'ﬁ Bisglicinato | MAGNESIO B'\igaﬁgifgt’o BISGLICINATO
M| de MagneSIO BISGLICINATO| °'9 DE MAGNESIO
BalanceBite® Pure

BalanceBite Sleep Basics Wellplus  Linea Premium

Bisglicinato de Bisalicinato
Mg, capsula Bisglicinato  Bisglicinato de dge M
Ingredientes vegetal, de Mg, Mg, HPMC, ch su?all Glicinato de Mg
estearato de HPMC, agua fosfato tricalcico verg);etal

350 mg (2 3.900 mg (4

Cantidad Mg . s/i 238 mg (2 caps) . 1.180 mg
C&ps) caps)
N° capsulas 60 caps 61 caps 60 caps 120 caps 90 caps
) , , 2 caps 1-2
Modo de uso I AM con s/i 2 caps Rz 2 caps con veces/dia con
comida caps PM comida .
comida
Precio CLP $14.990 $9.990 $19.900 $19.900 $14.989

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de mercado (2024).
s/i: sin informacidn disponible.

Posicionamiento Competitivo.

En comparacidn con otras opciones del mercado, Balancebite® se destaca por su adecuada
concentracion, calidad de ingredientes, relacion precio-calidad, y facilidad de uso. Estos
factores lo posicionan como una alternativa diferenciada para consumidores que buscan un
suplemento de magnesio efectivo, limpio y de alta calidad.
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c. Percepcion de Valor

Percepcion del Cliente.

El precio de venta se fijo considerando la disposicion a pagar del segmento objetivo y los
margenes requeridos por el proyecto. La formulacidn de alta biodisponibilidad y la propuesta
de valor ampliada permiten posicionar el producto como una alternativa diferenciada en el
mercado de suplementos para la salud laboral.

Elasticidad de la Demanda y estrategia de precios.

Segun los resultados de la encuesta, el 60% de los encuestados ya ha considerado o utilizado
suplementos, y la mayoria esta dispuesta a pagar menos de $15.000. Sin embargo, el Cluster
2 muestra mayor disposicién a pagar por valor agregado (mas de $20.000) y prefiere sistemas
de suscripcion.

Por lo tanto, se propone una estrategia dual:

e Modelo institucional (B2B): venta directa a empresas SAN con descuentos por
volumen, facilitando el acceso del personal operativo mediante convenios internos o
subsidios laborales.

e Modelo individual (B2C): dirigido a consumidores finales que compran en farmacias
0 a través de canales online, especialmente el Cluster 2 identificado en el estudio de
mercado. Se contempla la opcién de suscripcion mensual con precios preferenciales.
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Objetivo N°3: Evaluar la viabilidad econdmica del plan de negocios para comercializar
suplementos alimenticios de magnesio para contribuir a la prevencion de trastornos
musculoesqueléticos del Personal de los Servicios de Alimentacion de Santiago de Chile.

6. Andlisis Financiero del Proyecto.

6.1 Supuestos del modelo financiero.

El modelo financiero se construyo en base a supuestos asociados al volumen de ventas, precio
del producto, estructura de costos y comportamiento esperado del mercado objetivo. Estos
supuestos permiten proyectar escenarios realistas de operacion y evaluar la viabilidad
econdmica del proyecto.

La evaluacién de la viabilidad financiera del plan de negocios para BalanceBite® se centrd
en el anélisis detallado de los costos de produccidn, estrategias de fijacién de precios,
proyecciones de ingresos y punto de equilibrio, considerando el contexto del mercado chileno
y el comportamiento del consumidor identificado en el estudio de mercado.

Se defini6 un precio de venta final de $14.990 por unidad, calculado a partir del costo total
de produccién y marketing, y considerando un margen de utilidad del 50%. Este valor fue
validado frente a los resultados de la encuesta, donde la mayoria de los encuestados manifestd
estar dispuesta a pagar hasta $15.000 por un suplemento de magnesio.

Adicionalmente, el Cluster 2, segmento objetivo, mostro disposicion a pagar incluso por
sobre ese valor, lo cual respalda la sostenibilidad del precio propuesto. El analisis financiero
base considera un volumen de venta de 300 unidades mensuales.

El analisis determin6 que el punto de equilibrio, es decir, el minimo de unidades que deben
venderse para cubrir los costos fijos y variables se situa de aproximadamente 130 unidades
mensuales (CF $550.000 + MC $4.240/unidad), lo que sugiere que el escenario base es
alcanzable con una estrategia comercial efectiva.

Con el fin de fortalecer la robustez del modelo financiero, se incorporaron distintos
escenarios de evaluacion:

e Escenario conservador: 150 unidades mensuales

e Escenario base: 300 unidades mensuales

e Escenario optimista: 500 unidades mensuales

Adicionalmente, se incorporaron costos operacionales recurrentes previamente no
considerados, tales como gastos administrativos, logistica, marketing continuo y gestion de
clientes.

Estos ajustes permiten obtener una proyeccién financiera mas realista, considerando posibles
fluctuaciones en la demanda, retrasos en la distribucién y variaciones en los costos.
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En este contexto, indicadores como el VAN, TIR y periodo de recuperacion deben
interpretarse como estimaciones sujetas a condiciones de mercado, y no como resultados
garantizados.

Asimismo, el modelo considera la necesidad de contar con capital de trabajo suficiente para
sostener las operaciones durante los primeros meses, periodo en que los ingresos pueden ser
inferiores a lo proyectado. Se recomienda mantener una reserva minima equivalente a tres
meses de costos fijos como medida de contingencia frente a retrasos en la obtencién del
registro ISP, variaciones en la demanda inicial o imprevistos en la cadena de distribucion.

Estructura de costos del Proyecto BalanceBite®

6.2 Inversién Inicial

La inversion inicial contempla los gastos necesarios para el desarrollo y comercializacion del
suplemento durante la primera etapa operativa del proyecto. Se consideran los siguientes
componentes:

Tabla N°7: Estudio de Inversion Inicial — BalanceBite®

Monto estimado (CLP

Disefio y desarrollo de etiqueta y empaque $1.200.000
Produccion inicial (500 unidades) $3.750.000
Publicidad digital inicial (redes sociales y Google Ads) $800.000
Disefio de sitio web y canal e-commerce $600.000
Tramites legales y sanitarios (registro ISP, etiquetado) $950.000
Investigacion de mercado y validacion $500.000

Total inversion inicial estimada $7.800.000

Fuente: Elaboracion propia.

6.3 Estructura de Costos Fijos y Variables

Tabla N°8. Costos Fijos Mensuales — BalanceBite®.

Monto (CLP/mes

Hosting sitio web / plataforma e-commerce $45.000
Administracion digital y redes sociales (freelancer) $250.000
Almacenaje y logistica basica $120.000
Asesoria contable externa $85.000
Otros (licencias, soporte) $50.000

Total costos fijos mensuales $550.000

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N°9. Costos Variables por Unidad — BalanceBite®.

CLP | unidad

Produccién (materia prima y envasado) $7.000
Etiquetado Y blister $1.200
Embalaje y distribucion $600
Comision por venta en marketplace/farmacia $1.100
Publicidad digital por unidad (estimado) $850

Total costo variable por unidad $10.750

Fuente: Elaboracion propia.

6.4 Proyeccion de Demanda

A partir del estudio de mercado, se proyecta una demanda creciente en base al escenario base
(Cluster 2 como objetivo prioritario). A continuacion, se plantea una estimacion de ventas
mensuales durante el primer afio:

Tabla N°10. Proyeccion de Demanda — Afio 1.

Periodo _______________________|Unidades vendidas (estimadas)

Meses 1-2 150 unidades/mes
Meses 3—4 250 unidades/mes
Meses 5-6 300 unidades/mes
Meses 7-8 400 unidades/mes
Meses 9-12 500 unidades/mes

Fuente: Elaboracion propia a partir del estudio de mercado exploratorio (n=35).

Esto da un promedio ponderado de 350 unidades/mes, lo que representa 4.200 unidades al
afo.

6.5 Flujo de Caja Proyectado (Primer Afio)
Supuestos clave:

e Precio de venta por unidad: $14.990

e Costo variable por unidad: $10.750

e Costos fijos mensuales: $550.000

e Inversion inicial: $7.800.000
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Tabla N°11. Flujo de Caja Proyectado — Primer Afio.

Unidades Costo variable
ngreso 9 A

Costos fijos ($)| Flujo neto ($)

1 150 $2.248.500 $1.612.500 $550.000 $85.999
2 150 $2.248.500 $1.612.500 $550.000 $85.999
3 250 $3.747.500 $2.687.500 $550.000 $510.000
4 250 $3.747.500 $2.687.500 $550.000 $510.000
5 300 $4.497.000 $3.225.000 $550.000 $722.000
6 300 $4.497.000 $3.225.000 $550.000 $722.000
7 400 $5.996.000 $4.300.000 $550.000 $1.146.000
8 400 $5.996.000 $4.300.000 $550.000 $1.146.000
9 500 $7.495.000 $5.375.000 $550.000 $1.570.000
10 500 $7.495.000 $5.375.000 $550.000 $1.570.000
11 500 $7.495.000 $5.375.000 $550.000 $1.570.000

500 $7.495.000 $5.375.000 $550.000 $1.570.000

4.200 un. $62.958.000 $45.150.0000  $6.600.0000  $11.208.000

Fuente: Elaboracion propia.

Supuestos: Precio de venta $14.990/unidad | Costo variable $10.750/unidad | Costos fijos
$550.000/mes | Inversién inicial $7.800.000.

Nota metodolégica: EI VAN ($43.392.923) y la TIR (115%) fueron calculados con una tasa
de descuento del 15% anual, bajo un horizonte de evaluacion de 10 afios, con crecimiento
del 5% anual en ingresos y costos a partir del segundo afio. EI IVA (19%) fue excluido del
flujo de caja por corresponder a una obligacion tributaria y no un ingreso del proyecto; el
precio neto utilizado en el modelo financiero es $12.597 por unidad. El payback fue
recalculado a partir de los flujos mensuales proyectados, resultando en el mes 10. Estos
indicadores deben interpretarse como proyecciones bajo supuestos no validados
empiricamente.

6.6 Indicadores Financieros
e Valor Actual Neto (VAN): $43.392.923
e Tasa Interna de Retorno (TIR): 115% anual
e Periodo de recuperacion (Payback): mes 10

Estos indicadores corresponden al escenario base y permiten evaluar la rentabilidad del
proyecto en condiciones normales de operacion.
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El precio de venta utilizado corresponde al precio de venta al consumidor final ($14.990).
Para efectos del analisis financiero, el IVA fue tratado conforme a la normativa tributaria
vigente y no constituye un ingreso operacional del proyecto, por lo que los indicadores
financieros se calcularon sobre flujos econdmicos consistentes con dicho tratamiento. Dado
que el objetivo de este Trabajo Final de Grado es evaluar la factibilidad econémica mediante
analisis comparativo de escenarios, todas las proyecciones fueron elaboradas utilizando el
mismo criterio de valorizacién, manteniendo consistencia en el calculo de los indicadores
financieros (VAN, TIR, periodo de recuperacion y punto de equilibrio).

Se utiliz6 una tasa de descuento del 15%, representativa del costo de oportunidad esperado
para un emprendimiento de pequefia escala del sector alimentario en etapa inicial,
considerando el mayor riesgo asociado a este tipo de inversiones.

Se consider6 un horizonte de evaluacion de diez afios debido a que permite reflejar
adecuadamente la recuperacion de la inversion inicial y la generacion de flujos de caja
durante la etapa de maduracion del proyecto.

Se asumi6 un crecimiento anual del 5% en las ventas, consistente con un escenario de
penetracion gradual del mercado y expansion progresiva de los canales de comercializacion,
manteniendo un supuesto conservador para un emprendimiento en etapa inicial.

La depreciacion fue calculada mediante el método lineal considerando una vida util de diez
afios para los activos depreciables incorporados en la inversion inicial. Se reconoce que parte
de la inversion inicial corresponde a gastos preoperacionales no depreciables (publicidad
inicial, investigacion de mercado, produccion inicial), aspecto que debera ajustarse en la
implementacion formal del modelo contable de la empresa.

6.7 Indicadores de Evaluacion Economica

e Inversion inicial: $7.800.000

e Flujo neto primer afio: $11.208.000

e Margen de contribucién por unidad: $4.240

e Punto de equilibrio: ~130 unidades mensuales
Estos indicadores complementan el analisis financiero del proyecto y permiten comprender
su estructura de costos y nivel minimo de operacion requerido para su sostenibilidad.

6.8 Sostenibilidad de la Estructura de Costos

El modelo de negocios de BalanceBite® permite una escalabilidad gradual y controlada, en
funcion del crecimiento de la demanda. A medida que aumente el volumen de produccion,
es posible optimizar los costos variables mediante economias de escala (por ejemplo,
reduccion del costo por unidad en produccién o distribucién). Ademas, el uso de canales
digitales y modelos de suscripcion reduce la dependencia de intermediarios costosos y
fortalece la sostenibilidad operativa.
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El enfoque mixto de comercializacion (B2B + B2C) permite diversificar riesgos y estabilizar
ingresos, mientras que la inversion inicial es moderada y recuperable dentro del primer afio,
lo que confirma la viabilidad financiera y proyeccion sustentable del proyecto.

6.9 Anélisis de Escenarios
A continuacion, se presenta una estimacion de ingresos bajo tres escenarios de

comportamiento del mercado, considerando variaciones en el volumen de ventas:

Tabla N°12. Analisis de Escenarios — Estimacion de Ingresos Mensuales.

. Unidades : o
Precm unitario ($) Ingreso mensual ($)

Optimista 500 $14.990 $7.495.000
Base 300 $14.990 $4.497.000
Conservador 150 $14.990 $2.248.500

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Los tres escenarios se basan en variaciones del volumen de ventas mensual,
manteniendo el precio unitario constante de $14.990 CLP. Los valores corresponden a
estimaciones proyectadas bajo supuestos de demanda y no constituyen resultados
garantizados.

El analisis determin6 que el punto de equilibrio, es decir, el minimo de unidades que deben
venderse para cubrir los costos fijos y variables se situa de aproximadamente 130 unidades
mensuales (CF $550.000 + MC $4.240/unidad), lo que sugiere que el escenario base es
alcanzable mediante una estrategia comercial efectiva. Adicionalmente, los escenarios fueron
complementados con una evaluacién cualitativa del comportamiento del mercado,
considerando posibles variaciones en el precio de venta y en los costos de produccion.

En el escenario pesimista se proyecta una presion a la baja en el precio producto de la
competencia, junto con un aumento en los costos de insumos, mientras que el escenario
optimista contempla economias de escala que permiten mejorar el margen de contribucién.
Estos resultados permiten concluir que el proyecto proyecta viabilidad financiera preliminar
en distintos contextos de mercado, bajo los supuestos planteados, aunque presenta mayor
sensibilidad frente a variaciones en el volumen de ventas.
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6.10 Analisis de Sensibilidad

El anélisis de sensibilidad evalla el impacto de variaciones en las variables clave sobre la

rentabilidad del proyecto BalanceBite®. Se consideraron tres escenarios de estrés sobre el

escenario base (300 unidades/mes, precio $14.990, MC=%$4.240/unidad, CF=$550.000/mes):

Se realiz6 un andlisis de sensibilidad con el objetivo de evaluar el impacto de variaciones en

las principales variables del modelo financiero sobre la rentabilidad del proyecto

BalanceBite®. En particular, se analizaron cambios en el precio de venta y en el volumen de

ventas, evaluando su efecto sobre el flujo de caja, el punto de equilibrio y los principales

indicadores financieros.

Se consideraron los siguientes escenarios:

e Sensibilidad al precio (-10%): Al reducir el precio de venta en un 10% (de $14.990 a
$13.491), el margen de contribucién disminuye a $2.741 por unidad. En este escenario,
el flujo de caja mensual base se reduce a $272.300, mientras que el punto de equilibrio
aumenta a aproximadamente 201 unidades mensuales, volumen que continta siendo
alcanzable dentro del escenario base del proyecto.

e Sensibilidad al volumen de ventas (-20%): Al disminuir las ventas a 240 unidades
mensuales, manteniendo constante el precio de venta, el flujo de caja mensual alcanza
$467.600, manteniéndose positivo. Este resultado indica que el proyecto presenta
capacidad para absorber una disminucién moderada en la demanda sin comprometer su
operacion.

e Stress test combinado (-15% en precio y -20% en volumen): Bajo un escenario mas
exigente, que combina una reduccion del 15% en el precio de venta y una disminucién
del 20% en el volumen de ventas, el precio baja a $12.742 y el margen de contribucion
se reduce a $1.992 por unidad. En estas condiciones, el flujo de caja mensual alcanza -
$72.040, generando una perdida operacional. Este escenario evidencia que la rentabilidad
del proyecto depende de mantener simultdneamente el precio objetivo y el volumen de
ventas proyectado, reforzando la importancia de una estrategia comercial orientada a
preservar el posicionamiento de valor del producto.

En conjunto, los resultados muestran que el proyecto presenta una adecuada capacidad para
enfrentar variaciones moderadas en el precio o en la demanda de manera independiente. Sin
embargo, la combinacion simultdnea de reducciones significativas en ambas variables
compromete su rentabilidad, lo que confirma la relevancia de una estrategia comercial
efectiva para sostener el volumen de ventas y el precio objetivo planteados en el escenario
base.
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6.11 Stress Test del Proyecto

Con el fin de evaluar la resiliencia financiera del proyecto, se realizd un stress test
considerando un escenario extremo caracterizado por una disminucion simultanea del precio
de venta y del volumen de ventas. Este analisis representa una situacién desfavorable que
permite estimar el comportamiento del modelo de negocio bajo condiciones de mercado
especialmente exigentes.

Los resultados muestran que, en este escenario, el proyecto registra una pérdida operacional,
evidenciando que la combinacion simultanea de una reduccién significativa del precio y de
la demanda compromete su rentabilidad. En consecuencia, el volumen de ventas se identifica
como la variable de mayor impacto sobre la sostenibilidad financiera del proyecto.

No obstante, dado que los escenarios de sensibilidad muestran resultados favorables cuando
las variaciones afectan inicamente una de estas variables, se concluye que el modelo presenta
una adecuada capacidad de respuesta frente a fluctuaciones moderadas del mercado. Esto
refuerza la importancia de implementar una estrategia comercial que permita mantener el
posicionamiento de valor del producto y alcanzar los niveles de venta proyectados.

6.12 Conclusion Financiera

El analisis financiero desarrollado indica que, bajo los supuestos establecidos, el proyecto
BalanceBite® presenta factibilidad econdmica en el escenario base.

Los resultados obtenidos muestran un Valor Actual Neto (VAN) positivo de $43.392.923,
una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 115%, superior a la tasa de descuento utilizada, y un
periodo de recuperacion de la inversion de 10 meses, indicadores que respaldan la
conveniencia econémica del proyecto dentro del horizonte de evaluacion considerado.

Estos resultados deben interpretarse como estimaciones derivadas del modelo financiero,
construidas a partir de supuestos de demanda, penetracion de mercado, estructura de costos
y precio de venta. En consecuencia, no constituyen resultados garantizados y su
materializacion dependera del cumplimiento de las condiciones comerciales y operacionales
planteadas en este Trabajo Final de Grado.

Asimismo, los andlisis de escenarios, sensibilidad y stress test muestran que el proyecto
mantiene una adecuada solidez financiera frente a variaciones moderadas de las variables
criticas. Sin embargo, también evidencian que el volumen de ventas constituye el principal
factor determinante de la sostenibilidad econémica del modelo de negocio.

En consecuencia, la implementacién de una estrategia comercial efectiva, junto con el
mantenimiento del posicionamiento de valor de BalanceBite®, serd fundamental para
alcanzar los niveles de demanda proyectados y sostener la rentabilidad esperada del proyecto.
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Discusién.

Si bien el estudio de mercado presenta un alcance exploratorio, sus resultados permiten
identificar tendencias relevantes sobre el comportamiento del consumidor en el segmento
objetivo. Los encuestados acumulan en promedio, mas de 11 afios de experiencia en
gastronomia, lo que supone una exposicién prolongada a condiciones fisicamente
demandantes. Este perfil refuerza la pertinencia de abordar la prevencion de los trastornos
musculoesqueléticos y explorar estrategias complementarias, entre ellas la suplementacion
nutricional.

Un 60% de los encuestados considera o utiliza suplementos alimentarios, lo que representa
una base inicial de receptividad para un producto como BalanceBite®. Sin embargo, esta
disposicidn depende del nivel de conocimiento sobre el producto, el precio y los beneficios
percibidos, variables que deben orientar la estrategia educativa, comunicacional y de
posicionamiento comercial.

Desde la perspectiva cientifica, los hallazgos del estudio son coherentes con parte de la
evidencia disponible sobre suplementacion con magnesio en poblaciones fisicamente activas.
Tarsitano et al. (2024) % reportaron una disminucion del dolor muscular y una mejor
recuperacion post esfuerzo asociadas a la suplementacion con magnesio, resultados
relevantes para trabajadores expuestos a una alta demanda fisica. Del mismo modo, Liguori
et al. (2024) “9 en una revision de alcance publicada en International Journal of Molecular
Sciences, sefialaron posibles beneficios sobre la masa muscular, la fuerza y la recuperacion,
especialmente en contextos de deficiencia de magnesio.

Sin embargo, estos antecedentes deben contrastarse con la evidencia presentada por Garrison
et al. “Y y por la revision Preevid (2025) 2, las cuales concluyen que la suplementacion con
magnesio no presenta eficacia concluyente para prevenir calambres musculares idiopaticos
en poblacion general. Esta heterogeneidad en la literatura refuerza la necesidad de no
presentar BalanceBite® como un producto con eficacia clinica demostrada, sino como una
propuesta comercial sustentada en una base fisioldgica plausible que requiere validacion
mediante estudios clinicos especificos en trabajadores del sector gastrondmico. #4142

La segmentacion por clusteres permitié identificar tres perfiles diferenciados. El Claster 2 se
configura como el segmento con mayor atractivo comercial, debido a su menor edad
promedio, mayor disposicion a pagar, mayor frecuencia de compra y apertura hacia modelos
de suscripcion y canales digitales. Este resultado coincide con lo descrito por Bréring (2010)
“4) quien sefiala que los consumidores mas jovenes suelen actuar como primeros adoptantes
de alimentos funcionales y suplementos, mostrando una mayor apertura hacia la innovacion
y las nuevas formas de distribucion.
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Asimismo, Guerrero Calderén et al. ®? documentaron patrones similares en poblacion
costarricense, donde los grupos mas jovenes presentaron mayor frecuencia de consumo y
mayor disposicion a pagar por suplementos nutricionales.

Pese a lo anterior, los resultados deben interpretarse con cautela. La muestra es reducida y
no probabilistica, por lo que los hallazgos no buscan representar a la totalidad del sector. Su
principal valor radica en orientar decisiones iniciales de producto, segmentacion y estrategia
comercial, sin pretender establecer inferencias generalizables.

En relacion con el tamafio de mercado, se estima que el sector gastronémico en Santiago
supera las 100.000 personas 2" Bajo una penetracion inicial del 5%, el mercado potencial
permitiria sustentar las proyecciones planteadas. No obstante, esta estimacidn corresponde a
una aproximacion basada en antecedentes secundarios y supuestos de adopcién, por lo que
debera validarse progresivamente en condiciones reales de mercado.

En conjunto, y considerando las limitaciones metodoldgicas propias de un estudio
exploratorio, los resultados son coherentes con la existencia de una oportunidad de negocio
en el ambito de la salud ocupacional. El sector gastrondmico, caracterizado por una alta carga
fisica M, extensa trayectoria laboral y limitada incorporacion de estrategias preventivas
nutricionales, presenta condiciones favorables para una propuesta como BalanceBite®,
siempre que su desarrollo se realice con rigor cientifico, transparencia comunicacional y
respeto por el marco regulatorio vigente.

El éxito del proyecto dependera, en ultima instancia, de la correcta ejecucion de la propuesta
de valor, una entrada progresiva al mercado y una gestion activa de los riesgos regulatorios,
operacionales y comerciales.

Desde una perspectiva cientifica y ética, la suplementacion con magnesio debe comprenderse
como una estrategia complementaria y no como un sustituto de las intervenciones
ergondmicas y organizacionales reconocidas en salud ocupacional. Medidas estructurales
como el disefio adecuado del puesto de trabajo, la rotacion de tareas, las pausas activas y la
capacitacion en técnicas de manejo de carga &%) contintian siendo el estandar de referencia
para la prevencion de TME. Ningun suplemento alimenticio puede reemplazar estas medidas
ni equipararse a ellas en términos de eficacia preventiva documentada. “¥

Desde el punto de vista regulatorio, la comercializacion de suplementos alimenticios en Chile
se encuentra regulada por el Reglamento Sanitario de los Alimentos, Decreto Supremo N.°
977/96, y supervisada por la autoridad sanitaria competente. La normativa establece
restricciones respecto de las declaraciones de propiedades saludables y prohibe atribuir a
estos productos la capacidad de prevenir, tratar o curar enfermedades.
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En consecuencia, la comunicacion comercial de BalanceBite® debera limitarse a
propiedades nutricionales o funcionales debidamente respaldadas y autorizadas, evitando
cualquier afirmacion de caracter terapéutico.

Desde la dimension ética, es responsabilidad del proyecto no generar expectativas clinicas
que la evidencia actual no permite sustentar, especialmente en una poblacién trabajadora que
podria interpretar el suplemento como una solucion a problematicas que requieren
intervenciones estructurales mas amplias. La comunicacién clara, honesta y basada en
evidencia constituye no solo una exigencia regulatoria, sino también una obligacion ética
hacia el consumidor.

Entre las principales limitaciones metodoldgicas se encuentra el uso exclusivo de un enfoque
cuantitativo. La incorporacion de técnicas cualitativas, como entrevistas semiestructuradas o
grupos focales con trabajadores del sector gastrondomico, prevencionistas de riesgos y
profesionales de Recursos Humanos de empresas SAN, permitiria profundizar en las barreras
de adopcion, las motivaciones de compra y la percepcion de valor del producto en el contexto
laboral. EI empleo de una metodologia mixta podria enriquecer el disefio de la propuesta
comercial y fortalecer la validez externa de los hallazgos, constituyendo una linea prioritaria
de investigacion futura.
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Conclusiones.

El presente plan de negocios evalud la factibilidad técnica, comercial y econémica de
BalanceBite®, un suplemento de bisglicinato de magnesio orientado a contribuir al bienestar
musculoesquelético del personal de servicios de alimentacién en Santiago de Chile. Los
resultados indican que el proyecto presenta una factibilidad comercial preliminar bajo los
supuestos planteados. Esta factibilidad constituye un punto de partida para el desarrollo del
producto, pero no implica la demostracion de eficacia sanitaria, aspecto que requiere estudios
clinicos especificos y que se encuentra fuera del alcance de este trabajo.

El estudio de mercado exploratorio, realizado con una muestra valida de 35 participantes,
permitié identificar tendencias relevantes para el disefio del modelo de negocio: disposicion
hacia el consumo de suplementos en el 60% de la muestra, sensibilidad al precio, preferencia
por el canal farmacia y la existencia de tres perfiles de consumidores diferenciados. El Claster
2, compuesto principalmente por adultos jovenes con mayor disposicion a pagar y apertura
hacia modelos de suscripcion, se configura como el segmento objetivo prioritario a nivel
exploratorio. No obstante, estos hallazgos no son generalizables a la totalidad del sector
debido al caracter no probabilistico y al reducido tamafo de la muestra, por lo que deben
entenderse como antecedentes orientadores para la toma de decisiones comerciales iniciales.

Desde el punto de vista economico, los indicadores financieros proyectados en el escenario
base: VAN positivo de $43.392.923, TIR de 115% y payback estimado en el mes 10,
respaldan una factibilidad econdémica preliminar bajo los supuestos de demanda establecidos.
Sin embargo, estos resultados dependen del cumplimiento de las proyecciones de ventas, la
estructura de costos y las condiciones de mercado consideradas en el modelo. El analisis de
sensibilidad indica que el proyecto mantiene resultados favorables frente a variaciones
moderadas, aunque el volumen de ventas se identifica como la variable critica para la
sostenibilidad financiera.

En consecuencia, el presente trabajo aporta evidencia consistente con una factibilidad
comercial preliminar del proyecto, al identificar un mercado potencial, una propuesta de
valor diferenciada y un modelo de negocio econémicamente favorable bajo los supuestos
evaluados. No demuestra eficacia sanitaria. Aunque la suplementacion con bisglicinato de
magnesio cuenta con una base fisioldgica plausible respecto de la funcion muscular y la
recuperacion post esfuerzo, la relacién causal entre su consumo y la prevencion efectiva de
TME en trabajadores gastrondomicos no ha sido establecida mediante ensayos clinicos
controlados. Cualquier afirmacidn que exceda este alcance no estaria respaldada por los datos
disponibles.
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El desarrollo comercial de BalanceBite® deberd enmarcarse estrictamente en la normativa
chilena vigente, particularmente en el Reglamento Sanitario de los Alimentos, Decreto
Supremo N° 977/96, y en las disposiciones aplicables a suplementos alimenticios. La
comunicacion del producto deberd limitarse a declaraciones nutricionales y funcionales
autorizadas, evitando toda atribucion relacionada con la prevencion, tratamiento o curacion
de enfermedades. Esta exigencia constituye tanto una obligacion regulatoria como un
compromiso ético con el consumidor.

Como lineas prioritarias de investigacion futura se recomienda disefiar un estudio piloto
controlado en trabajadores del sector gastronomico, ampliar el estudio de mercado mediante
un disefio probabilistico y una muestra representativa, incorporar técnicas cualitativas como
entrevistas semiestructuradas y grupos focales, y explorar modelos de cofinanciamiento con
empresas SAN que permitan mejorar la accesibilidad y sostenibilidad comercial del proyecto.
En sintesis, BalanceBite® representa una propuesta comercial innovadora en la interseccion
entre nutricion funcional y salud ocupacional, con viabilidad econdmica preliminar y un
segmento objetivo identificado. Su desarrollo dependerd de la capacidad de validar
progresivamente los supuestos comerciales y la evidencia cientifica subyacente, manteniendo
en todo momento un estandar ético, regulatorio y comunicacional coherente con los limites
de los datos disponibles.
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ANEXO 1
Instrumento de Recoleccién de Datos
Encuesta sobre Necesidades de Potenciales Consumidores de Suplementos de
Magnesio en Chile

El presente cuestionario tiene como objetivo identificar las necesidades, motivaciones y
preferencias de los potenciales consumidores de suplementos de magnesio del personal de
cocina en Santiago de Chile. La participacion es voluntaria y anénima.

SECCION 1: DATOS DEMOGRAFICOS

Pregunta 1. Género
o Femenino
o Masculino
o Prefiero no decirlo

Pregunta 2. ;Cuél es tu edad?
Respuesta abierta (afios cumplidos):

SECCION 2: EXPERIENCIA EN GASTRONOMIA O COCINA

Pregunta 3. ¢ Has trabajado o tienes experiencia laboral en el ambito de la gastronomia
o la cocina?

o Si

o No

Pregunta 4. ;Durante cuantos afos has trabajado en el rubro de la gastronomia o en
algun servicio de cocina?
Respuesta abierta (afios):

SECCION 3: CONOCIMIENTO Y USO DE SUPLEMENTOS ALIMENTARIOS

Pregunta 5. ¢Has considerado o has utilizado suplementos alimentarios para mejorar
tu salud o bienestar en general?

o Si

o No

o Tal vez
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Pregunta 6. ¢Has escuchado o tienes conocimientos previos sobre los suplementos de
magnesio?

o Si

o No

o Tal vez

Pregunta 7. ¢Has escuchado hablar de algan suplemento de magnesio en el mercado?
o Si
o No
o Tal vez

SECCION 4: PERCEPCION DE SALUD Y BIENESTAR

Pregunta 8. ¢Sufres alguna de estas dolencias u otras relacionadas con tu salud y
bienestar? (Selecciona una o todas las opciones que apliquen):

[0 Calambres y/o dolores musculares

[ Fatiga, cansancio y/o debilidad muscular

O Estrés o ansiedad

[ Palpitaciones cardiacas

[ Dificultad para concentrarse o falta de memoria

0 Ninguna de las anteriores

Pregunta 9. ¢Estarias dispuesto/a a probar un suplemento de magnesio para aliviar
estos problemas de salud?

o Opcidn 1: Totalmente de acuerdo

o Opcién 2: De acuerdo

o Opcidn 3: Indiferente

o Opcién 4: En desacuerdo

o Opcién 5: Totalmente en desacuerdo

SECCION 5: MOTIVACIONES PARA EL CONSUMO DE SUPLEMENTOS DE
MAGNESIO

Pregunta 10. Indique su grado de motivacién del uso de suplementos de magnesio,
siendo 1. Ninguna motivacion y 5. Extrema motivacion:
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(Escala Likert 1-5 por cada item)

* Alivio de fatiga y/o dolores musculares: 10 20 30 40 50

* Fortalecimiento de la salud 6sea y/o muscular: 10 20 30 40 50
» Complemento de la dieta y/o nutricion: 1o 20 30 40 5o

* Recomendacion médica y/o nutricional: 10 20 30 40 50

* Recomendacion de amigos y/o familiares: 1o 20 30 40 50

SECCION 6: CRITERIOS DE ELECCION DEL PRODUCTO

Pregunta 11. ;Qué factores considerarias al elegir un suplemento de magnesio, siendo
1. Nada importante y 5. Extremadamente importante?
(Escala Likert 1-5 por cada item)

* Precio accesible: 1o 20 30 40 50

* Calidad del suplemento: 1o 20 30 40 5o

* Recomendacion médica y/o nutricional: 1o 20 30 40 50
* Beneficios conocidos: 10 20 30 40 50

* Formato del suplemento: 10 20 30 40 50

Pregunta 12. ¢(Cual de estos formatos seria de tu preferencia para consumir
suplementos de magnesio? (Selecciona una o todas las opciones que apliquen):

[0 Cépsulas o comprimidos

0 Polvo soluble en agua

O Liquido en jarabe

O Masticables

SECCION 7: FRECUENCIA DE COMPRA Y GASTO

Pregunta 13. ; Con qué frecuencia compraria un suplemento de magnesio?
o Opcioén 1: Nunca
o Opcion 2: Ocasionalmente
o Opcién 3: Mensualmente
0 Opcion 4: Cada 3 meses
o Opcion 5: Cada 6 meses

Pregunta 14. ;Cuanto dinero estaria dispuesto/a a pagar para adquirir un suplemento
de magnesio?

o Menos de $15.000 CLP
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o Entre $15.000 y $20.000 CLP
o Entre $20.000 y $25.000 CLP
o Entre $25.000 y $30.000 CLP

Pregunta 15. ; Cémo le gustaria adquirir un suplemento de magnesio?
[0 En farmacias locales
[0 A traves de tiendas especializadas en suplementos nutricionales
O Comprandolo en linea a través de sitios web
O Recibirlo mediante suscripciones mensuales o periddicas
[0 Mediante recomendacién y compra directa a un profesional de la salud

Fuente: Elaboracion propia.
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