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RESUMEN

Viendo las necesidades de las personas, en especial de las amas de casa, las mismas
gue no cuentan con el tiempo necesario para la elaboraciéon de los bocaditos y la
correcta asesoria para la organizacion de sus eventos sociales, surgio la idea de crear
una empresa que satisfaga los deseos y necesidades de los consumidores, el mismo
que permitira ahorrar tiempo en la preparacion de bocaditos para todo compromiso,
tales como bautizos, primeras comuniones, matrimonios, baby shower, fiestas de
cumplearios, etc. ayudandoles en su organizacion y brindandoles nuevos servicios

para su comodidad, siendo esta una solucion para el problema que se presenta.
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ABSTRACT

Seeing the necessities of people, especially housewives who don’t have the necessary
time for making snacks or the proper assessment for the organization of their social
events, the idea of creating a company that satisfies their needs and desires arose.
The company will help save time in the preparation of snacks for all social events
such as baptisms, first communions, weddings, baby showers, birthday parties, etc. It
will help in the organization and provide new services for their convenience, being a

solution to the current problem.
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INTRODUCCION

Con la creacion de este proyecto, Tidbit busca satisfacer las necesidades de los
consumidores produciendo y comercializando bocaditos de dulce, sa y light,
proponiendo a mercado productos de ata calidad que cumplan con los requisitos
necesarios, contando para ello con un personal altamente calificado y motivado para el
desarrollo de los procesos productivos y comerciales, generando margenes de

rentabilidad que satisfagan los intereses de accionistas, empleados y clientes.

Por medio de este proyecto se busca ser lideres en el mercado de la confiteria y
ampliarlo en e campo internacional. Desarrollar nuestra empresa con énfasis en
procesos de mejoramiento continuo en todas sus dependencias. Ser mas competitivos,
prestando especial interés a factor humano y apoyandonos en programas de buenas

précticas de manufactura, buscando con esto mejorar la calidad de nuestros productos.

Para ello se ha redlizado tres tipos de estudios importantes para la gecucion del
proyecto, un estudio de mercado € que nos ayudara a determinar nuestra demanda, 10s
principales competidores, el producto, el precio y la comercializacion; en € estudio
técnico se analizara e proceso de produccion, los recursos con los que cuenta la
empresa, € tamafio y su localizacién y finalmente en el estudio financiero se realizard
un andlisis de la inversion, de los ingresos, egresos y la rentabilidad. Todos estos
estudios serdn de gran utilidad para medir la factibilidad de este proyecto.



CAPITULO 1

GENERALIDADES

1. Estudio de Generalidades

1.1. Nombre del proyecto:

Creacién de una productoral tienda de bocaditos en la ciudad de Cuenca “ Tidbit”

1.2. Ejecutores:

Nombre: Maria Gabriela Ochoa Hurtado
Edad: 23 afios

Lugar de Nacimiento: Cuenca- Ecuador
Estado Civil: Soltera

Profesion: Egresada de Economia Empresarial

Estudios: Tercer Nivel, Universidad del Azuay

Nombre: Nube Inés Sacoto Sacoto

Edad: 22 afios

Lugar de Nacimiento: Cuenca-Ecuador
Estado Civil: Casada

Profesion: Egresada de Economia Empresarial

Estudios: Tercer Nivel, Universidad del Azuay
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1.3. Cadigo Industrial Internacional Unificado:

CllU Rev.3 cddigo 15 Alimentos y Bebidas

e CIlIU Rev.3 cddigo 154 Otros Alimentos

0 CIIU Rev.3 codigo 1541 Productos de Panaderia

En esta clase se incluye la elaboracion de productos de panaderia frescos, congelados
0 secos. pan 'y bollos frescos; otros tipos de pan. Pasteles, tortas, pasteles de frutas,

tartas y otros confites. Bizcochosy otros productos "secos' de panaderia.

1.4. Tipo del proyecto:

Al ser nuestro objetivo maximizar la utilidad, nuestro proyecto es de tipo Privado,

por lo que buscamos garantizar la sostenibilidad en el tiempo.

Utilizando bien los recursos buscamos ser eficientes y eficaces alcanzando los
objetivos. En base a la actividad que se realizard, nuestro proyecto es artesanal
puesto que existe un proceso de transformacion, pero a mismo tiempo existe un uso
intensivo de la mano de obray sobre todo la creatividad humana.

1.5.0bjetivos:

1.5.1 Objetivos generales

e Posicionar a Tidbit dentro de la preferencia del publico en € mercado de los
bocaditos y confites.
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Satisfacer las necesidades de nuestros consumidores y clientes de manera &gil y
consistente.

1.5.2 Objetivos especificos

Lograr que el producto esté siempre asequible al mercado, lo cual seréa posible

Ilevando a cabo una apropiada distribucion

Mantener una calidad constante desde el producto terminado hasta su consumo.

Aumentar el volumen de las ventas

Mantener una supervision eficiente, de la cual dependera la calidad del servicio

que el vendedor ofrezca al cliente.

Ampliar losterritorios de ventas.

Incorporar un producto nuevo en e mercado, brindando una sensacion o
experiencia distinta.

Brindar un producto en buenas condiciones higiénicas, que no dafien la salud del

futuro cliente.

1.6.Duracion del proyecto:

Fases:

e ldea Teniendo a los estudios como una fuente principal para nuestro
proyecto, y a ser este un proyecto privado la duracion de esta fase sera de 2

Ssemanas.

12



e Formulacién: Sabiendo que este es un conjunto de estudios, hemos
determinado que € nivel de formulacion de este proyecto sera de Pre-

factibilidad; por 1o que su duracién sera de 16 semanas.

e Evaluacion Ex ante: Al ser este el andlisis de la viabilidad del proyecto, su

duracion sera de 3 semanas.

Por lo tanto, la duracion de la etapa de Pre inversion sera de 21 semanas.

e Realizacién de laInversion: Tomando en cuenta que lainversion seratodo 1o que

necesitamos parainstalar el proyecto, la duracion de este sera de 8 semanas.

e Operacion: Después de haber definido que nuestro proyecto serd privado, la
duracioén de la gjecucién serd de 156 semanas.

Podemos decir que la duracion de la etapa de Inversion serd de 164 semanas.
Finalmente, laduracion total del proyecto seré de 185 semanas.

1.7.Localizacién:

Pais: Ecuador

Provincia: Azuay

Ciudad: Cuenca

Direccién: Av. Francisco Moscoso 7-27 y Miguel Moreno
Teléfono: 2814778

Celular: 084800333

Pagina Web: www.tidbit.com

Mail: Tidbit@hotmail.com
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1.8.Beneficiarios:

Viendo las necesidades de las personas, en especial de las amas de casa, las mismas
gue no cuentan con € tiempo necesario y la asesoria para la organizacion de sus
eventos sociales y la elaboraciéon de los bocaditos, surgio la idea de crear una
empresa que satisfaga los deseos y necesidades de los consumidores, e mismo que
permitira ahorrar tiempo en la preparacion de bocaditos para todo compromiso, tales
como bautizos, primeras comuniones, matrimonios, baby shower, fiestas de
cumplearios, etc. ayudandoles en su organizacion y brindandoles nuevos servicios

para su comodidad, siendo esta una solucion para el problema que se presenta.

1.9.Clasificacion ambiental:

Nuestro Proyecto se preocupa por € ambiente, es por eso que tratamos de evitar los
desperdicios innecesarios en la elaboracion del producto y evitar los quimicos que
sean contaminantes para la elaboracion del empague. Por |o que tenemos un debido

control en la elaboracion del producto y de su empaque.

El proyecto a realizarse tiene un impacto neutral al medio ambiente, es decir, no
tiene consecuencias positivas ni negativas en & ecosistema.

1.10. Marco legal:

Este proyecto se encuentra bajo la entera responsabilidad de |as propietarias Gabriela
Ochoa, Nube Sacoto y Cecilia Ochoa, la misma que cumplird con todos los
requisitos que se observan en las leyes ecuatorianas y contara con el personal técnico
idoneo para la construccion asi como para la administracion. Con mutuo acuerdo
entre los integrantes socios de este proyecto se resuelve crear una Sociedad de
Responsabilidad Limitada, cumpliendo los requisitos que exige la Superintendencia
de Compafiias.

14



Instructivo para la constitucién de companiias de responsabilidad limitada

Constitucién

Compariias de responsabilidad limitada

Requisitos:

El nombre.- En esta especie de compafias puede consistir en una razon social,
una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria
General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiiias, o por la
Secretaria General de laIntendencia de Compafias de Cuenca.

De conformidad con lo prescrito en e Art. 293 de la Ley de Propiedad
Intelectual, el titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u
obtenciones vegetales que constatare que la Superintendencia de Compariias
hubiere aprobado uno o mas nombres de las sociedades bajo su control que
incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u obtenciones
vegetales, podra solicitar a Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectua |EPI, a
través de los recursos correspondientes, la suspension del uso de la referida
denominacion o razon socia para eliminar todo riesgo de confusion o utilizacion

indebida del signo protegido.

Solicitud de aprobacion.- La presentacion a Superintendente de Compariias o a
su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
companiia, las cuales seran inscritas en el Registro Mercantil respectivo de cada
canton en donde tiene su domicilio la empresa, en este caso en la ciudad de
Cuenca; en caso de ser necesario se adjuntara la solicitud suscrita por € abogado
con que se pida la aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de
Compahias). Si se estimare conveniente, puede presentarse un proyecto de
minuta junto con la peticion antes referida, firmadas por abogado, para efectos de
revision previa. Si asi se procediere se estard alo dispuesto en la Resolucion No.
99.1.1.3.0009 de 30 de septiembre de 1999, publicada en e R.O. 297 de 13 de

octubre del mismo afno.
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NUmeros minimo y maximo de socios.- La compafiia se congtituira con tres
Socios, como minimo, 0 con un maximo de quince, y s durante su existencia
juridica llegare a exceder este nUmero debera transformarse en otra clase de

compariia o disolverse (Art. 95 de laLey de Compafiias).

Capital minimo.- El capital minimo con que ha de constituirse la comparfiia es de
cuatrocientos ddlares de los Estados Unidos de América, de acuerdo con lo
dispuesto en la Resolucion No. 99.1.1.3.008 de 7 de septiembre de 1999,
publicada en € R.O. 278 de 16 de septiembre del mismo afio, en concordancia
con €l Art. 99 literal g) de laLey parala Transformacién Econdmica del Ecuador
de 29 de febrero del 2000, publicada en el R.O. 34 de 13 de marzo del mismo
ano. El capital debera suscribirse integramente y pagarse a menos en e 50% del
valor nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden consistir en
numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles o, incluso, en

dineroy especies alavez.

En cualquier caso las especies deben corresponder a la actividad o actividades
gue integren el objeto de la compafia (Arts. 102 y 104 de la Ley de Compafiiasy
Resolucion No. 99.1.1.1.3.008 de 7 de septiembre de 1999, publicada en € R.O.
278 de 16 de los mismos mes y afio). Si como especie inmueble se aportare a la
constitucion de una compariia un piso, departamento o local sujeto a régimen de
propiedad horizontal sera necesario que se inserte en la escritura respectiva copia
auténtica tanto de la correspondiente declaracion municipal de propiedad
horizontal cuanto del reglamento de copropiedad del inmueble a que
perteneciese el departamento o local sometido a ese régimen, y a su vez se

inscribiraen e Registro de la Propiedad, cuando se aporten bienes inmuebles.

Tal dispone e Art. 19 de la Ley de Propiedad Horizontal. Asimismo, para que
pueda realizarse la transferencia de dominio, via aporte, de un piso, departamento

o local, sera requisito indispensable que € respectivo propietario pruebe estar al
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dia en €l pago de las expensas 0 cuotas de administracion, conservacion y
reparacion, asi como el seguro. Al efecto, €l notario autorizante exigira como
documento habilitante la certificacion otorgada por € administrador, sin la cual
no podra celebrarse ninguna escritura. Asi prescribe el Art. 9 del Reglamento ala
Ley de Propiedad Horizontal, publicado en el R.O. 159 de 9 de febrero de 1961.

En esta clase de compafiias no es procedente establecer el capital autorizado.
Conforme alo dispuesto en €l articulo 105 de laLey de la materia, esta compafia
tampoco puede constituirse mediante suscripcion publica. En todo caso como
otro requisito indispensable en la congtitucion de la compafia, la
superintendencia ordenara abrir la cuenta de integracién del capital en uno de los
bancos de lalocalidad o del domicilio donde funcionaréala empresa.

1.11.Fuentes de financiamiento:

El proyecto estara financiado el 50% entre cada una de las g ecutoras.

17



CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

2.Estudio de mercado

2.1.Analisis del producto

2.1.1.Tipo de producto

Nuestro producto es un bien tangible, listo para ser consumido, es decir de consumo
final, en la categoria de ordinarios, siendo un producto que no estara planificado
adquirir por el consumidor por o que necesita un incentivo para la compra siendo

este un bien de impul so.

Sabiendo que nuestros productos son tangibles, podemos decir que estos se pueden
cuantificar, almacenar, costear, poseen una propiedad y una produccién es decir, que

estos se producen, se venden y se consumen.

2.1.2.Unidad de medida del producto:

La unidad de medida del producto sera en gramos, ya que facilitara la venta y

comercializacion de los mismos.

2.1.3.Descripcion del producto:

El proyecto ofrece un nuevo servicio en lo que se refiere a confiteria, siendo este
muy interesante para e consumidor. Lo que se busca es ser totalmente eficiente en

18



todos sus aspectos, comprometida, confiable, rentable por lo tanto se requiere
proyectar al mercado una imagen corporativa solida, innovadora y con valores muy

importantes que preservar.

Nuestro proyecto pretende entregar un producto con una excelente calidad, buen
sabor, buena imagen, un atractivo empague y un producto adecuado para nuestros

consumidores.

El producto es totaimente innovador, por lo que procuramos llegar a nuestro
segmento en funcién de la diferenciacion y valor agregado que le damos a nuestro
producto, con nuestro posicionamiento queremos conseguir que €l cliente llegue a
tener una percepcion unica y diferente de lo que ofrecemos, buscando asi la re-
compra, y lafidelizacion del mismo, Tidbit también ofrece un valor agregado en su

servicio y asesoria, lo cual no existe en la competencia.

e Extension delinea

Esta permitira gue la empresa diversifique su portafolio de productos ya que teniendo

un mismo tipo con la misma marca, se ha creado otro con algunas diferencias como

sabores, colores, etc.
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e Extension de marca:

La empresa se dedicara a la produccion y venta de bocaditos de dulce, bocaditos de
sal, y los bocaditos Light, brindandole al consumidor mayores opciones al momento

delacompra.

e Materiaprima:

Los proveedores son grandes amigos. Es importante tener el suficiente stock para
poder responder eficientemente a cliente. Tener el producto todo € tiempo. Tidbit
mantendra una buena relacion con los proveedores, mantendra una buena

comunicacion con ellos, disminuyendo asi tiempos de operacion y costos.

Por 10 que nuestros proveedores nos abastecen con materias primas como: harina,
huevos, aceite, azlcar, saborizantes, colorantes, frutas, chocolates, mantequilla,

esencias, €tc.

o Calidad:

Es importante saber que la calidad de un producto esta dada por la percepcion del
cliente hacia ese producto, en funcién del conjunto de caracteristicas que el
consumidor evalUa para el producto, y del nivel significativo que cada una de €llas

tiene para ese cliente.

El proyecto considera algunos pardmetros para medir la calidad:

20



» Calidad de disefio: Para nuestra empresa la calidad del disefio es e grado en €
gue un producto o servicio se ve reflgado, es por eso que los disefios son
innovadores, de fé&cil transportacion, llamativos, y contamos con disefios de
acuerdo a cada ocasion.

» Calidad de conformidad: Es €l grado de fidelidad con e que es reproducido un
producto o servicio respecto a su disefio, buscando asi |a satisfaccion del cliente
con respecto a disefio del producto que adquiere.

» El cliente es &l nuevo objetivo: Para nosotros €l cliente es una parte activa de la
calificacion de la calidad de un producto, intentando crear un estdndar en base al
punto subjetivo de un cliente. La calidad de un producto no se va a determinar
solamente por parametros puramente objetivos sino incluyendo las opiniones de

un cliente que usa determinado producto o servicio.

Para nuestro proyecto la calidad en la produccion es muy importante, por 1o que
buscamos redlizar las actividades necesarias para asegurar que Se obtenga y se
mantengan la calidad requerida, desde que €l disefio del producto esllevado afébrica
hasta que e producto es entregado al cliente para su utilizacion. Tenemos como

objetivos principales del aseguramiento de la calidad dos puntos:

Minimizar costos, pero sin reducir €l nivel de calidad que tienen nuestros productos.

Maximizar la satisfaccion del cliente, buscando asi |a fidelizacién del mismo.

e |nnovacion:

Se debe asumir nuevos retos dia a dia, buscando siempre disminuir los riesgos. Los

canales de distribucion que el proyecto utilizara nos permite ser mas innovadores y
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mejores en el mercado, ya que uno de nuestro objetivo es que €l cliente se sienta a

gusto con nuestro producto.

Otra forma de ser innovadores es a través del valor agregado que ofrecera este
proyecto, pues se dara asesoria en la realizacion de los eventos sociales. El disefio
formara parte de nuestra innovacién ya gque se buscard estar a dia en la presentacion
de los bocaditos. Al mismo tiempo buscaremos ser innovadores en el sabor de
nuestro producto a través de materias primas especiales. Finalmente, el empaque que
se utilizara sera creativo, llamativo Yy re utilizable, buscando asi la satisfaccion del

cliente.

e Lineade Productos:

Bocaditos de Dulce:

Bolas de nuez
Bolas de coco
Bolas de leche
Chocolates
Fondiu
Empanadas
Alfajores
Frutas
Quesitos
Arepas
Galletas

Turrones

Bocaditos de sal

Empanadas de carne
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Empanadas de pollo
Canastas de camaron
Tablitas (variedad de productos)

Bocaditos Light

Chocolates
Galletas

Tortas (porciones)
Bolas de leche

Turrones

e Productos:
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2.1.4.Ciclo del producto

En este proyecto el ciclo de vida del producto estar4 asociado a las técnicas de la
mercadotecnia 0 marketing. Las condiciones bajo las que el producto se va a vender

van acambiar alo largo del tiempo dependiendo de la etapa en |a que se encuentre.
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Estamos consientes de que la inversién que vamos a redlizar es durante todo €l ciclo
de vida del producto. La mayor inversion se realizara en la etapa introductoria de
nuestros productos, se deberda realizar una fuerte investigacién, € producto debera
ser flexible a los cambios que existen en e mercado de su sector industrial, asi
mismo se debera tener un perfil competitivo para asi poder dar un mejor servicio a

nuestros clientes.

A continuacién se detallara lo que e proyecto pretende realizar en cada una de las

etapas.

e Etapalntroductoria

Lo primero que se redizara para € lanzamiento de nuestro producto es una
investigacion de mercado, la misma que sea desarrollado en funcion de las encuestas
realizadas anteriormente a profundidad.

La investigacion de mercado se la realizara con la finalidad de saber si va haber
aceptacion de nuestro producto por parte de los consumidores y que atributos son los
que mas vaoran a momento de adquirir bocaditos.

Nuestro proyecto se preocupa por diferenciarse de la competencia, utilizando
disefios Unicos, para lograr atraer a nuestros futuros clientes. También es importante
en esta etapa tener la mejor integracion de todas las areas funcionales, algo que es

indispensable para que nuestro producto pueda salir adelante en todos | os aspectos.
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Volhimen de Ventas
3

T T
7

Crecunento| Madurez

iroduceid Declinacion

*

¥'\ Tiempo

v' EtapaDe Crecimiento Inicial:

Una vez cumplidos todos los objetivos planteados en la etapa introductoria se
procedera a la etapa de crecimiento inicial de nuestro producto; en esta etapa
aplicaremos la estrategia follower (seguidor), con esto queremos decir, que una vez
gue nuestros productos sean aceptados a nivel de Cuenca, trataremos de expandirnos
hacia el resto de ciudades de nuestro pais, desarrollando un mercado ante desventajas

de los pioneros que ya existen en este sector industrial.

v EtapaDe Crecimiento Final

En esta etapa tendremos que analizar la posibilidad de que ya exista una considerable
competencia directa, para lo cual vamos a realizar una serie de modificaciones en
nuestro producto, como por gemplo los diferentes disefios de empaques, mayor
diversidad de bocaditos y mayor publicidad atrayente, se identificaran segmentos o

nichos insatisfechos buscando asi una mayor cuota de mercado.
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v EtapaDe Madurez Del Producto

Una vez que nuestros productos estén en la etapa de madurez, trataremos en o
posible de reducir nuestros costos, aumentando asi los canales de distribucion,

beneficiando alos consumidoresy ala empresa.

v' Etapa De Declive Dl Producto

Cuando los productos lleguen a esta etapa, se requiere estar preparados mediante
nuevos bocaditos que pretendemos producir, los mismos que serén de acuerdo alos
deseos de nuestros consumidores, se creara un nuevo valor agregado que sera €
mejorar € servicio a domicilio y dar nuevas ideas para € asesoramiento de o

eventos buscando asi mantenernos en € mercado.

2.2.Andlisis de la demanda

2.2.1.Cobertura:

Nuestra coberturaeslocal, por lo que se delimitard ala ciudad de Cuenca.

2.2.2.5egmento

2.2.2.1.Variables duras

Sexo: Femenino-Masculino

Edad: 18-64 afios

Ingreso: Se ha tomado € porcentgje de rubro de aimentos ($178,30)
de la canasta bésica de la ciudad de Cuenca, la misma que es de $545,80 (Anexo 1)
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2.2.2.2 Variables blandas

Actitud ante el producto: Aceptacion o no del producto
Estilo de Vida: Profesional, estudiante, empresario, Amade casa

Ocasion: Eventos sociales, Diario

Los datos han sido obtenidos de la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los
Hogares. Urbanos — ENIGHU realizados por € Instituto Ecuatoriano de Estadisticas
y Censos. La poblacion total se obtuvo de un boletin del Cantén Cuenca realizado
por e INEC y UNFPA (Fondo de poblacion de las Naciones Unidas) en el Censo del
ano 2001. (Anexo 2)

La poblacion total de la ciudad de Cuenca es de 417. 632 habitantes de los cuales
195.683 son hombresy 221.949 mujeres.

Para el célculo de la segmentacion del producto hemos tomado los datos del cuadro
No. 7 ENIGHU — Poblacion — Cuenca “Poblacién total por condicion de actividad,
segun sexo y grupos de edad” del INEC.

El total de la poblacion de las personas econOmicamente activas e inactivas es
235781, siendo 109380 €l total de hombresy 126401 el total de mujeres.

Dentro de las personas inactivas se encuentran rentistas, jubilados o pensionados,

estudiantes, amas de casa, incapacitados.

Hemos tomado las edades entre 18 y 64 afios, siendo 77909 de hombres (68000

correspondiente a las personas econdmicamente activasy 9909 que corresponde alas
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personas inactivas) y 91576 de mujeres (63400 correspondientes a las personas

econdémicamente activasy 28176 correspondiente a las personas inactivas).

Luego hemos segmentado a nuestra poblacion segun el ingreso, para esto hemos
tomado como referencia la canasta bésica de Cuenca, cuyo costo es de $545,80, de
los cuales $178,30 son destinados para alimentos, siendo este el 32,67%

Por 1o que segun este porcentge € total de hombres son de 25453 y € total de

mujeres son de 29918.

Para segmentar por medio de las variables blandas hemos utilizado la Ley de Pareto
o regla 80- 20

Ley de Pareto

Esta ley fue generada por la férmula matemética creada por el italiano Vilfredo
Pareto a principios del siglo XX, que establecio, utilizando esta férmula la
distribucion desigual de la riqueza en Italia, Pareto, observé que solo e 20% de las

personas poseian € 80% de lariqueza.

Resumiendo, € principio de Pareto se refiere a que e 20% de algo, generalmente
producira el 80% del total. Aplicandolo a la poblacion (su original uso), Pareto se
referia a que el 20% de la sociedad de una nacion, era la responsable de generar €l

80% de ganancias del pais.
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Este es un método sencillo y practico que separa las causas mayores (las pocas

vitales) de un problema de las menores (las muchas triviales).

El andlisis Pareto ayuda a priorizar y enfocar recursos donde mas se necesitan y/o
donde causen un mayor impacto. También ayuda a medir € antes y e después de
politicas y decisiones en actos de administracion y de liderazgo.

En €l caso de nuestro proyecto hemos utilizado la ley de Pareto ya que no se cuentan
con datos estadisticos reales que permitan segmentar por medio de las variables
blandas. Por lo tanto hemos utilizado la regla 80/20 en cada una de las variables,
tanto de hombres como de muijeres, obteniendo €l 80% de cada una de las variables,

Ilegando de esta forma a determinar nuestro segmento.

Por lo tanto como primera variable es la actitud ante el producto, paralos hombres es
de 20362 y paralas mujeres es de 23934. Segun €l estilo de vida tenemos 16290 para
los hombres y 19147 para las mujeres. Por Ultimo segun la ocasion tenemos 13032
paralos hombresy 15318 paralas mujeres.

Por |o tanto nuestro mercado meta es de 28350 personas

Para determinar nuestro mercado objetivo hemos tomado e 10% siendo este €l
porcentgje més recomendado dentro de la industria, por lo que €l total de nuestro
mercado seré de 2835 personas.

Después de obtener el segmento de mercado, realizamos una muestra; es decir un
nimero de individuos extraidos de la poblacion; con €l fin de realizar unas encuestas
para poder determinar la aceptacion de nuestro producto, en esta muestra debemos

determinar los niveles de confianzay de error, siendo estos:
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Nivel de confianza: 95%

Nivel de error: 5%

P: 90% (personas con las mismas caracteristicas, es decir, personas que s les gusta
los bocaditos)

Q: 10% (personas que no cuentan con las mismas caracteristicas, es decir, personas

alas que no les gusta los bocaditos)

Esta informacién se la obtuvo luego de haber realizado una prueba piloto, es decir, se
realizO una encuesta previa a un cierto nimero de personas (50 encuestas) en las
cuales pudimos observar que a 90% (45 personas) le gustan los bocaditos mientras

gue a 10% (5 personas) no les gusta. (Anexo 3)

Después de haber realizado la prueba piloto procedemos a calcular la muestra que
nos ayudara para la encuesta final, la misma que nos servird para medir €l grado de

aceptacion de nuestro producto.

n= ZZPQ*N
(N-1)* &+ Z°PQ

N = 28350
Z=2
e=5%

p = 90%
q=10%
n =143

A continuacion se presenta el modelo de la encuesta final que se redlizo a las

personas que se encuentran dentro de nuestra muestra.
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por los bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que

tendra nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine aqui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Light

4. En qué ocasién mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

=  Primera Comunion
= Confirmacién

= Matrimonios

» Fiestas de cumpleafios
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=  Otros

5. Cuanto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos

10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos

Precio

Lugar

Forma

Tamano

Sabor

7. Qué servicio prefiere

= Entregaadomicilio
= Silovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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A continuacion detallaremos | os resultados de la encuesta:

e Podemos observar que nuestro producto tendra una mayor aceptacion en el
sexo femenino representado con el 58%, mientras que en el sexo masculino €l
porcentgje es del 42%. Por lo tanto nuestro producto ird enfocado en su

mayoriaal sexo femenino.

e De acuerdo alos resultados obtenidos hemos determinado que a 90% de las
personas les gusta los bocaditos, mientras que € 10% no se sienten atraidos
por ningun tipo de bocaditos. Por lo tanto nuestros productos s serén

aceptado en lamayoria de la poblacion.

e Después de redlizar la encuesta vemos que € 47% de las personas prefieren
los bocaditos de dulce, € 31% de sal y € 22 % los bocaditos light, por 1o que
trataremos de enfocarnos en la produccién de bocaditos de dulce sin
descuidar losde sal y light.

e Podemos observar que nuestros productos pueden ofrecerse para diferentes
ocasiones, lo cua es positivo para nuestra empresa ya gque nos permite
aumentar nuestra participacion en el mercado. Siendo utilizado por la
mayoria de las personas en los matrimonios con el 25%, y en las Primeras
Comuniones con el 20%.

e Las personas estan dispuestas a destinar en promedio de 10 a 20 ddlares de
su ingreso para la compra de los bocaditos en venta directa representado este

el 42% de las personas, y de 20 en adelante, esto es beneficioso para nosotros
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ya gue las personas tienen previsto destinar un porcentaje de su ingreso para

adquirir nuestro producto.

En la mayoria de las personas el sabor es un factor importante que influye en
el momento de la compra, siendo este del 41%, otro factor significativo es el

precio con & 35%.

Tidbit lo que busca es la comodidad de sus clientes, por o que cuenta con
varias opciones para realizar sus compras. De acuerdo a lo observado las
personas prefieren acercarse a los diferentes puntos de venta, los cuales se
encuentran distribuidos en distintos sectores de la ciudad. Por lo que 64%
representa este servicio, mientras que e 36% es la entrega a domicilio;

debido a que las personas desean abaratar costos en |o que es la entrega.

Después de la investigacion realizada, nos damos cuenta que los servicios y

productos que ofrece Tidbit son de gran aceptacion en € mercado, por lo tanto

nuestro objetivo sera innovar y mejorar cada dia nuestro producto para satisfacer y

deleitar a nuestros clientes y de esta manera aumentar nuestra cuota de mercado.
(Anexo4y5)

2.3.Andlisis de la competencia

En este proyecto se llevard a cabo un importante andlisis de la competencia y su

comportamiento para determinar €l nuestro. Para esto es indispensable contar con

datos obtenidos a través de una investigacion que determinen los métodos,

estrategias, préacticas de la competencia, etc., paraigualar, e incluso superar su nivel.
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Es necesario cuantificar cuando se compara con la competencia, por o que se puede
medir, mejorar, superar, innovar y generar cambios en e mercado, revolucionando

asi e mismo.

Para la creacion de esta empresa hemos determinado que los competidores directos

son.

e Frutilados
e Deli Matti gourmet
e Boccatti

e Lacolmena

Nuestros competidores indirectos serén las panaderias en general y las amas de casa

que se dedican ala elaboracion de bocaditos.

2.3.1.Anélisis cuantitativo

Nuestro proyecto es la creacion/tienda para la elaboracion de bocaditos de dulce, sal

y light.

El producto esta dirigido al segmento de mujeres y hombre entre los 18-64 afios, que
vivan en la zona urbana de la ciudad de Cuenca, de una poblacion econdmicamente
activa e inactivay gque estan dispuestos a destinar parte de su ingreso para la compra
de los bocaditos.,, los mismos que busguen un producto de calidad a precios

coémodos.

Tidbit puede identificar alos siguientes competidores directos:
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Competidores Bocaditos Precio en gramos | Ventas diarias
Frutilados Frutas de leche 1.70 85 dolares

La Colmena Mil hojas 0.60 60 dolares

Déli Matti | Frutas de leche 1.80 70 dolares
Gourment

Boccatti Tartaletas 1.70 60 dolares

Hemos determinado que los mayores competidores de Tidbit sera los mencionados
anteriormente, hemos visto que el bocadito mas demandado en cada una de estas son:
las frutas de leche, mil hojas reldmpagos, tartal etas obteniendo asi €l precio en cada
unade lastiendas y las ventas |os mismos que nos ayudaran a guiarnos para poder
determinar nuestra situacion dentro del mercado estableciendo nuestro bocaditos y

precios.

A través de este estudio podemos ver que no existen muchos competidores directos,
Yy gue sus precios son apropiados para e mercado, 1os mismos con los que nuestra
empresa podra competir por 1o que con una adecuada estrategia innovadora y
diferenciadora, Tidbit podra liderar el mercado de la confiteria en la ciudad de

Cuenca.

Debemos tomar en cuenta que existen competidores indirectos como son las
panaderias, y las amas de casa quienes realizan estos productos bajo pedido, por lo
gue nuestra empresa buscara diferenciarse de los demés a través de su calidad e
innovacién buscando asi un posicionamiento adecuado en el mercado.

2.3.2.Andlisis cualitativo

El andlisis cualitativo nos permitirdidentificar el volumen de como se esté ofertando
en el mercado cada producto. Este andlisis se lo realiza en base a sus competidores

directos.
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Nombre de la | Estilo de | Tienda Uso Clientes-Target

Competencia | bocaditos

Frutilados Moderno Rustico Diario Mujeres-Hombres

La Colmena Clasico Sencilla Diario Hombres,
Mujeres

Déli Matti | Moderno Clasica Diario Hombres,

Gourmet Mujeres

Boccatti Clasico Sencilla Diario Hombre, Mujeres

Por medio de este andlisis podremos determinar la calidad de servicio que ofrece la
competencia y a que segmento estan enfocados, para que de esta forma la empresa

pueda diferenciarse de ellosy a mismo tiempo atraer a mas clientes.

Hemos determinado que en la mayoria de nuestra competencia €l estilo de bocaditos
esta entre clésico y moderno, la mayoria de las tiendas son sencillas, € uso de los
bocaditos es diario; es decir la mayoria de estas tiendas no realizan bocaditos para
eventos sociales; todos estos datos nos ayudaran para poder determinar €l estilo de
los bocaditos, los mismos que podran ser de diferentes formas, tamafios y colores;
ademés podremos determinar el estilo de nuestros diferentes puntos de ventas los
mismos que deberdn ser llamativos para nuestros clientes; el uso de nuestros
bocaditos serén diarios y para eventos sociales, |os mismos que estaran enfocados a

hombre y mujeres entre los 18 y 64 afios.

2.4.Andlisis del precio

Para una empresa que estd comenzando, la reduccion del precio para el cliente es
siempre una estrategia interesante. L os precios que ofrece Tidbit varian de acuerdo a

la cantidad de los pedidos, es decir, alademanday alacalidad de los productos.
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Para la fijacion de los precios principalmente lo hacemos en funcién de los precios

de la competencia.

Existen tres categorias de bocaditos, los de sal, dulce y Light. En el caso de nuestro
producto, por contar con cierto valor agregado tendriamos un pequefio margen de
flexibilidad respecto a precio pero esto seria luego de que se ha obtenido un

posicionamiento en el mercado.

Al momento de fijar los precios, laempresa se basara en las siguientes variables:

Los precios fijados por la competenciaindirecta.

e Lasrestriccioneslegales en cuanto alibertad de fijacion de precios.

e Losobjetivos que se hafijado laempresa.

e Precios en relacion a la competencia, para poder mantenernos en un nivel
considerable, para no perder nuevos o antiguos clientes.

e El vaor queéd cliente hadado al nuestro producto.

e Para fijar los precios nos basamos principamente en los precios de la
competencia, debido a que en ellos ya estan incluidos los costos fijos,
variables y la utilidad. También hemos incorporado un porcentgje que
representa el valor agregado de nuestro producto + percepcion del cliente +

beneficios + emociones.
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Precios de los Bocaditos

100 Gramos de Bocaditos: $1,70

1000 Gramos de Bocaditos: $16,95

2.5.Analisis de la comercializacion

2.5.1.Canales de distribucion

Es importante saber que los Canales de Distribucion son e conjunto de empresas o
individuos que adquieren la propiedad, o participan en su transferencia, de un bien o

Servicio.

Las decisiones que debe tomar Tidbit sobre e Cana de distribucion o
Comercializacion se encuentran entre las mas importantes en el &rea administrativa,
pues af ectan de manera directa todas las demés decisiones de la empresa.

Para nuestra empresa los canales de distribucidon son los conductos que se escogen
para una distribucion més completa, eficiente y econémica de los productos, de
manera que el consumidor pueda adquirirlos con e menor esfuerzo. Por lo tanto
bocaditos Tidbit se ha preocupado por tener la mejor distribucién posible, para

obtener |as ventajas que este ofrece.

En cuanto a la forma de distribucién de los productores, Tidbit tiene como objetivo
tener una distribucién intensiva, puesto que la empresa busca el mayor nimero de
puntos de venta posible, multiples centros de amacenamiento para asegurar la
maxima cobertura del territorio nacional, pero siempre tratando de que nuestro

servicio de entrega sea eficiente, rdpido, seguro y sobre todo de alta calidad.
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El escoger de una forma cuidadosa los canales de distribucion y cadenas de
abastecimientos, permite que nuestra empresa logre vender € nimero deseado de
todos sus productos, Yy asu vez proporcione un servicio adecuado para que de esta
manera se pueda satisfacer 10s deseos y necesidades de nuestros consumidores.

Por ahora Tidbit se encuentra ubicada solamente en la ciudad de Cuenca, por o tanto
su cobertura geogréfica es local; pero nuestra empresa tiene proyectada convertirse

en una empresa multinacional con una gran cobertura.

Con respecto al control que tiene nuestra empresa, podemos decir que es positivo y
favorable, ya que esta se enfoca directamente al consumidor, por lo tanto sus costos

no son muy altos, siendo esto beneficioso parala empresa.

Tipo de canal:

Como mencionamos anteriormente, Tidbit cuenta con una cobertura geogréfica local,
es decir, su tipo de canal tiene una cobertura corta, la misma que es del productor al

consumidor final.

Productor (Tidbit) - Consumidores: Con este tipo de canal, nos referimos a que
Tidbit vaaentregar sus productos directamente a consumidor final, este proceso o
realiza mediante puntos de venta que se encuentran ubicados en la ciudad de

Cuenca, proyectando un crecimiento de nuestra empresa hacia otras ciudades.

Este tipo de cadena nos va a ayudar a obtener un mayor margen de gananciay a su
vez poder tener un control total en cuanto serefierea precios de nuestros productos
como del servicio que se brinda a cliente, refiriéndonos a este ultimo no solo en €

trato que seledé a consumidor directamente en el local, sino también fuerade €.
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Nuestra empresa cuenta con un canal selectivo por o que su tipo de envolvimiento es
medio. Los canales de distribucién que Tidbit ha elegido paratener el mayor acance

posible, son los siguientes:

-Canal directo
-Canal Virtud

Cana directo: Este canal es muy importante para nosotros, ya que nos da la
oportunidad de tener un contacto directo con nuestros clientes, siendo esto
beneficioso para Tidbit ya que somos una empresa nueva en € mercado y nos
interesa mucho saber cudl es la percepcion que tienen nuestros clientes hacia

NOSOtros.

Como un cana directo Tidbit buscara ubicar sus sucursales con islas en el mall del
Rio, Milenium Plaza, Centro Comercia Miraflores, y su matriz en la Avenida
Francisco Moscoso y Miguel Moreno, los mismos que ofrecen una atencion directay

personalizada alos clientes.

Canal virtual: Este es a través de su pagina web www.tidibit.com en donde los
consumidores podran hacer sus pedidosy a mismo tiempo estos pueden darnos sus

sugerencias acercadel producto y del servicio que se ofrece.
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Algunos puntos de venta
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2.5.2.0tros andlisis
2.5.2.1.Marca

Tomando en cuenta que la marca es un simbolo, letra, gréfico, sefia, o todo que
permita identificar un producto o servicio en el mercado, diferenciandole de esta
manera de la competencia; la marca constituye un almacén de confianza que
multiplica su valor a medida que se realizan los intercambios, es por eso que Tidbit
ha querido crear una marca que sea reconocida y aceptada por todos sus
consumidores.

Elementos De Una Marca

NOMBRE:

"Ti _)i.‘,ll
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LOGOTIPO:

GRAFISMOS: Una gama de colores, resaltando €l color café delagalleta

SLOGAN/LEMA: El lado dulce delavida

2.5.2.2.Empaque/etiqueta

El empaque o etiqueta incluye |as actividades de disefiar y producir €l recipiente o la

envoltura para un producto.

Segun la investigacion que ha realizado Tidbit, mas del 70% de las decisiones de
compra se toman en el punto de venta, los empagues desempefian un papel
importantisimo en la publicidad y en la venta. Y en este mundo de la comunicacién
integrada de marketing, no solo el dltimo “anuncio” que ve e consumidor antes de
adquirir € producto, sino también el Unico anuncio que ve cuando lo utiliza. De ahi
gue no sea Unicamente otro mensagje planificado, méas bien, forma parte del producto

propiamente dicho.

Caracteristicas De Los Empaques De Tidbit

Tiene diferentes tamarios, los mismos que se adaptan a las diferentes necesidades de

los clientes. Juegan con |os colores para ser mas atractivala compra de los productos.
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El disefio que tienen los empagues para los diferentes productos son originaes y

atractivos.

Una caracteristica importante de nuestros empaques, es que puede ser reutilizables,
es decir las personas podran darle un uso diferente, haciéndolos méas funcionales. A
través de los empaques Tidbit podra ampliar su estrategia de marca, las mismas que

serén de gran ayuda para fortal ecer mucho mas sus productos en e mercado.

Es fundamental el material del empaque, debido a los ingredientes con los que estan
elaborados nuestros productos, utilizando empaques de cartén para los bocaditos, los
mismos que deben mantendrén su conservacion fresca, para mantener su sabor y

textura

A través del empague, nuestra empresa genera un valor agregado, facilitando €l

consumo y muchas veces ahorrando tiempo paralos mismos.

L as etiquetas nos sirven para poder interactuar con € cliente, ya que en estas estarén
las descripciones del producto, su registro sanitario, su fecha de caducidad, etc

ademéds en esta se podra encontrar la pagina web que tiene nuestra empresa.
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e Promocién

Tomando en cuenta que la Promocion cubre una amplia variedad de incentivos para
el corto plazo, Tidbit utilizara como medio de promocién los descuentos, os mismos
gue son precios rebajados directamente por la empresa, cuyo fin es estimular a sus
consumidores en el momento de la compra de nuestros productos.

Otra forma de promocion que utilizard la empresa son las muestras; es decir se
obsequia una pequefia cantidad de nuestro producto para que los consumidores |o

prueben esto se realizara en todos nuestros puntos de ventas.

2.5.2.3.Publicidad

Consideramos que la publicidad es muy importante, ya que por medio de esta
lograremos que el consumidor conozca lo que es € producto “Bocaditos Tidbit”,
ademés estimulara la competencia y garantizara la calidad de nuestro producto,

ganando de tal maneralafidelizacion del cliente.

Nuestra empresa ha establecido que el costo de la publicidad irdincluido en €l precio
de nuestro producto, ya que esta es una herramienta de gran importanciay necesaria,
por lo que la informacion que transmita, hara que nuestras ventas se incrementen

notablemente, disminuyendo asi |os costos.

Nuestra estrategia directa estara en funcion de canales de distribucion (tiendas),
tendremos nuestros distintivos en cada una, los mismos que diferenciaran nuestro

producto de la competencia.

49



La publicidad que realizaremos estara ubicada en lugares estratégicos de la cuidad, se
utilizardn vallas, banners, gigantografias, para poder Ilamar |a atencion de clientes

existentes y sobre todo atraer a nuevos.

2.5.2.4.Merchandising

L os puntos de venta de nuestros productos tendrén colores |lamativos con el objetivo
de captar la atencién del cliente y de los productos que ofrecemos, contaremos con
banners referentes a nuestro logotipo y la publicidad respectiva indicada

anteriormente.

Nuestra empresa a sus clientes mas fieles, otorgara diferentes premios como son

gorras, esferos, llaveros, etc., |os mismos gque tienen laidentificacion de la empresa.
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2.5.2.5.Eventos/Ferias

Nuestra empresa se ha planteado participar en ferias de gastronomia, las mismas que
permitiran que nuestro producto se dé a conocer; también auspiciaremos
lanzamientos de nuevos productos, 1o que permitira que nuestra marca crezca cada

VEZ Més.
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2.5.2.6.Pop

Tidbit utilizara como una estrategia comunicacional un material de apoyo, como son
hojas volantes, afiches, tripticos, etc., los mismos que seran repartidos en diferentes

lugares de la ciudad.
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CAPITULO 3

ESTUDIO TECNICO

3.Estudio Técnico

3.1. Analisis del proceso de produccion

3.1.1.Actividades del proceso de produccion

e Conseguir lasfrutas

e Conseguir los Ingredientes principales (Harina, huevos, azlcar, leche, etc.)

o |avar
e Cortar
e Mezclar

e Medir cada uno delosingredientes
e Colocar en empagues

o Batir

e Calentar el horno

e Hornear

e Colocar en moldes

e Seleccionar

e Enfriamiento

e Decorar
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3.1.2.0rdenar las actividades de forma secuencial y légica

e Conseguir los Ingredientes principales (Harina, huevos, azlicar, leche, etc.)
e Conseguir lasfrutas
e Medir cada uno delos ingredientes

e Sdleccionar

e Lavar

o Cortar

e Mezclar
e Batir

e Colocar en moldes

e Calentar el horno

e Hornear

e Enfriamiento

e Decorar

e Colocar en empagues

e Presentar

3.1.3. Elaborar un diagrama

Para todo proceso de transformacion de recursos puede analizarse mediante
diagramas que se construyen con las siguientes actividades elemental es:

En este caso tomamos como g emplo uno de nuestros bocaditos:

Operacion: Se la simbolizara con un circulo pequefio que puede tener un nimero
inscrito, y se la define como la actividad que tiene por finaidad el cambio
intencional de cualquiera de las propiedades fisicas 0 quimicas de un recurso. Esta

actividad consume tiempo y precisa, a su vez, de recursos.
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Inspeccion: Se simbolizard con un cuadrado. Es la actividad mediante la cual se
constata o verifica el cumplimiento de una especificacion de calidad o cantidad en un
producto 0 en un proceso. Lainspeccion, por tanto, esta vinculada con un proceso de

toma de decisiones.

Galletas de naranja

Ejemplo: Método Actual

Galletas de naranja

Huevos Apgua Harina Azdcar MNaranja
5 4 g | | Pesar 2 Pezar, 1
— Madurez
Mala

D-E cachar
1
O Lavar manualmente

Harina Aricar
Pezada pesada
1 Rallarla naranja
!
|
7\ hiezdar
Batir
2 Hormear
|P1'e sentar
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3.1.4. Describir cada una de las actividades

e Conseguir los Ingredientes principales (Harina, huevos, azlcar, leche, levadura,

royal, esencias etc.):

Esta actividad consiste en obtener los ingredientes necesarios para la elaboracion de
todos los bocaditos, tanto de sal, dulce y light. Estos seran adquiridos a través de
nuestros proveedores, 10s mismos que seran entregados cada semana manteniendo de

esta forma la frescura en nuestros productos.

e Conseguir lasfrutas:

Buscando siempre brindar un producto de calidad, las frutas son compradas

diariamente a |l os proveedores para de esta manera mantener su sabor.

e Medir cadauno de losingredientes:

Con esta actividad se mide de manera exacta la cantidad de insumos que seran

utilizados para la preparacion de los bocaditos, evitando de esta forma los

desperdicios o |os excedentes de materia prima.

e Sdleccionar:

Los ingredientes que son adquiridos van a ser seleccionados por personas

especializadas, las mismas que sabran desechar los ingredientes no aptos para la

elaboracion del producto y asi mismo sabran mantener los ingredientes apropiados

parala elaboracion de los bocaditos.

56



o Lavar:

El lavado de las frutas y otras materias primas es una actividad importante que se lo

realiza diariamente, manteniendo de esta forma la higiene de nuestro producto.

e Cortar:

En esta actividad se realizan los cortes y rallados de las frutas, |0os mismos que seran

utilizados en el proceso de produccion de los bocaditos. El tamafio de los cortes y

rallados de | as frutas dependeran del tipo de bocaditos que se vaya a preparar.

e Mezclar:

En esta etapa los ingredientes seran mezclados, es decir, se mezclardn tanto las

frutas como los ingredientes principal es.

e Batir:

Esta actividad dependera del producto que se esté elaborando, ya que no todos los

bocaditos requieren de este proceso.

e Colocar en moldes;

La masa obtenida del proceso anterior serd colocada en diferentes moldes, esto

permitira que los productos tomen forma, seguin la ocasion en la que seran utilizados.

57



e Cadlentar € horno:

Esta actividad facilitara e momento de hornear, ya que nos permitira ahorrar tiempo

en la produccion.

e Hornear:

El tiempo de horneo dependera de cada bocaditos, pues unos necesitaran mas tiempo

gue otros, esto también dependera del tipo de horno que utilicemos.

e Enfriamiento:

Esta etapa sirve para que |os bocaditos se compacten y facilite el siguiente proceso.

e Decorar:

Una vez frios los bocaditos se realizan las decoraciones necesarias dependiendo del

tipo de bocadito y la ocasién en € que sera utilizado.

e Colocar en empagues:

Esta actividad sera realizada minuciosamente cuidando su formay su presentacion.

e Presentar:

Finamente los bocaditos serén enviados a nuestros puntos de venta para la

presentaci On a nuestros consumidores finales.
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3.2.Andlisis de los recursos

3.2.1.Construir la matriz
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Recursos de Operacion

Recursos de Inversion

RRHH Materia Prima Insumos Proceso Maquin | Vehiculo | Herramienta
Personalizado as S
Comprador Harina, azlcar, huevos, Se encargara de
sal, polvo de hornear, adquirir los
etc. ingredientes
principales
Comprador Frutas Adquirir las
frutas necesarias
Seleccionador | Frutas, ingredientes | Bandgjas, Se encargara de
principales guantes, seleccionar  los
mandil, productos buenos
gorros y malos
Lavar Frutas, utensilios Agua Lavar todas la Manguera
potable, frutas, y los
desinfectant | utensilios  que
€, guantes, | serviran para la
mandil, preparacion  de
gorros los bocaditos
Cortador Frutas Guantes, Cortar o rallar las | Cortador Rallador
mandil, frutas necesarias | industrial
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gorros , cuchillo
eléctrico
Mezclador Frutas, ingredientes | Guantes, Mezclar los
principales mandil, ingredientes
gorros.
Recipientes
Batir Frutas, ingredientes | Guantes, Batir los | Batidora Batidora
principales mandil, ingredientes para | eléctrica manual y
gorros obtener lamasa paleta
Colocador Moldes, Colocar la masa Cucharas vy
guantes, en las latas de paletas, latas
mandil hornear para hornear
Hornero Guantes, Hornear los | Hornos
mandil, productos industrial
gorros es y
eléctrico
s
Colocador Guantes, Colocar los
mandil, bocaditos en los
gorros, empaques
empaques, | respectivos

61



etiquetas

Chofer Entrega de Matiz
productos en los
puntos de venta

V endedor Guantes, Vende los

mandil, productos
gorros.

Vendedor Guantes, Vende los

mandil, productos
gorros.

Vendedor Guantes, Vende los

mandil, productos
gorros.

Vendedor Guantes, Vende los

mandil, productos
gorros.
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3.2.2.Descripcion de los recursos de inversion

Nombre del Recursos No. Unidades | Descripcion

Manguera 2 15 metros, tipo NV Acople, diametro
%

Cuchillo Manual 4 Tramonting, 8", ONIX 23825-068

Cuchillo eléctrico Instantematic, YD 223, 150 A 200
watts, size 38*30*41 cm

Rallador 2 Ideal Kitchen, 4 lados

Batidora eléctrica 2 Instantematic, modelo YD 8161, 10
vel ocidades con turbo

Batidora manual 3 Tramontina, anti adherente, con
mango de metal y el batidor de nylon

Paletas 4 Caucho y plastico, grandes, medianas
Yy pequefias

Cucharas 7 Cucharas de palo, metal, 3 tamafios

Horno industrial 1 Durex, mediano, modelo GH,
capacidad de 5 latas, Japonés, sirve
para hornear los productos més
grandes

Horno eléctrico 3 Instantematic, modelo 10 JC 8889,
poder 1200 watts

Vehiculo 1 Daewoo, modelo Matiz afio 2002

Refrigeradora 2 White  Westinghouse, medianas,
modelo RDE 111 OSWABE

Cocina 2 General Electric, 6 hornillas, modelo
RCA 326 W-V

Recipientes 20 Cristal, metal y pléstico peguefios,
medianos y grandes. Hondos, planos.

Licuadora 2 400 Watts, 5 velocidades Marca
Instantematic

Extractor 1 Oster, Tubo de aimentacion extra
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grande, jarra de gran capacidad,

motor 450 watts, envase para pulpa

de gran capacidad

Latas 8 Tramontina, rectangular, anti
adherente de teflon

Cernidoras 4 Tramontina, mayo en  acero
inoxidable, ao y mango en
prolipropileno

Stands 10 Madera, 2 pisos, vidrio de 6 lineas

Teléfono 1 General  Electricc modelo  No.
29255GE1-C, Inaldmbrico

L aptop 1 HP Pavilion dv2000, 14,1 pulgadas

Mesas 3 Madera, metal, rectangulares, varios
tamarios

Balanzas 4 Instantematic, mediana, peso maximo
100 kilos

Registradoras 4 Instantematic, modelo XS 5576

Focos 10 Silvania, bombillo, 40 watts, Socket

E-27

3.3.Andlisis del tamarfio

El tamafio estard expresado en nimero de unidades'y segun el tiempo.

Tiempo: Anua

Unidades. Gramos (de acuerdo al tamario del bocadito)

Numero: Partimos de la segmentacion de mercado objetivo que obtuvimos

anteriormente (2835), es decir, que Tidbit deberd satisfacer a 2835 personas

anual mente.
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Tidbit trabagja 8 horas diarias de lunes a viernes, los sabados y domingos 5 horas,

con un total de 50 horas semanales, 200 horas mensuales y 2400 horas anuales.

Hemos determinado que nuestro nivel de eficiencia real en la produccion de los
bocaditos es del 75%, esto ha sido determinado a través de la observacion e
investigacion de nuestra competencia por lo tanto nuestras horas anuales reales
productivas son de 1800 (2400* 75%)

Sabemos que la demanda anual de nuestro producto es de 2835 personas, por lo que
segln investigaciones a nuestra competencia sabemos que se demandan 100 gramos
de bocaditos siendo estos un promedio diario, es decir 36500 (100*365) gramos

anual mente.

Tidbit cuenta con 4 personas para realizar e proceso de produccién de los bocaditos
por o tanto cada uno debe producir 9125 (36500/4) gramos de bocaditos anualmente

para cubrir |la demanda. .

Si cada persona debe producir 9125 gramos anualmente y dispone de 1800 horas,
entonces la produccion de 100 gramos tomara 20 minutos (1800/9125) de hora para
la produccién, por lo que podemos determinar a través de la observacion de la

competencia que si es posible producir 100 gramos en este tiempo.

3.4.Andlisis de la localizacién

El andlisis de lalocalizacién se lo harden la ciudad de Cuenca tomando en cuentalas

siguientes alternativas:

e Ave. Francisco Moscoso y Miguel Moreno (Matriz)
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e Mall del Rio
e Milenium Plaza

e Centro comercial Miraflores

Los factores a ser considerados y ponderados son:

e Afluenciade gente
e Preciosdel arriendo
e Viasdeacceso

e Parqueo

e Competencia

e Seguridad

e Ambiente
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PONDERACION DE LOS FACTORES CRITICOS

Centro
Factores Mall del Milenium Comercial
Criticos Ponderacion Matriz Rio Plaza Miraflores
CP CP CP CP

Afluencia de

gente 50 17 850 20 1000 20 1000 18 900
Precios del

arriendo 13 0 0 15 195 18 234 15 195
Vias de acceso 9 19 171 20 180 18 162 19 171
Parqueo 8 15 120 20 160 17 136 18 144
Competencia 8 14 112 18 144 16 128 15 120
Seguridad 6 18 108 20 120 19 114 18 108
Ambiente 6 18 108 19 114 19 114 19 114
TOTAL 1469 1913 1888 1752

Elaborado por las autoras

67




Mediante el método de la observacion hemos podido determinar algunos de los
factores criticos que el proyecto debe considerar para poder determinar una mejor
localizacién de la empresa, es por esto que la ponderacion de cada factor se los ha
realizado en base a 100% determinando el factor mas importante y e de menos
importancia, y dandole una calificacion sobre 20 a cada una de las aternativas para

asi poder determinar lamejor.

El factor mas representativo para nosotros es la afluencia de gente, con un 50%, ya
que de ellos dependera el éxito y sostenibilidad de la empresa, como segundo factor,
hemos visto que ha sido el precio del arriendo, con un 13%, ya que a ser una
empresa nueva no cuenta con |os recursos econdmicos necesarios para cubrir precios

demasiado altos.

Los consumidores creen que las vias de acceso a cada punto de venta son muy
importantes, por 1o que este seré nuestro tercer factor con un 9%.

Después de este andlisis podemos concluir que el mejor lugar para Tidbit estara
localizado en el Mall del Rio, teniendo este el puntaje més significativo con respecto
alas otras alternativas planteadas, pero también podemos recomendar como segunda

opcion parainstalar laempresaen Milenium Plaza.
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CAPITULO 4

ESTUDIO FINANCIERO

4. Estudio Financiero

4.1.Analisis de las inversiones

Aqui tomaremos en cuenta todas las inversiones que se necesitaran para instalar la

empresa.

4.1.1.Inversiones fijas

Unainversion fija debe cumplir con las siguientes condiciones:

» Deben ser tangibles

» Deben durar més de un afo

» No estan disponibles paralaventa

> Intervienen o apoyan el proceso de produccién
Descripcion Unidades | Volumen | Valor Valor

Unitario | Total

Manguera Unidad 2 8 16
Cuchillo Manual | Unidad 4 4 16
Cuchillo Unidad 2 9 18
eléctrico
Rallador Unidad 2 1 2
Batidora Unidad 2 15 30
eléctrica
Batidoramanual | Unidad 3 1 3
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Paletas Unidad 4 2 8
Cucharas Unidad 7 1 7
Horno industrial | Unidad 1 6000 6000
Horno eléctrico | Unidad 3 30 90
Vehiculo Unidad 1 5500 5500
Stands Unidad 10 150 1500
Cocina Unidad 2 218 436
Refrigeradora Unidad 2 363 726
Recipientes Unidad 20 1 20
Teléfono Unidad 1 25 25
Laptop Unidad 1 600 600
Mesas Unidad 3 20 60
Balanzas Unidad 4 30 120
Registradoras Unidad 4 30 120
Focos Unidad 10 15 15
Licuadora Unidad 2 15 30
Extractor Unidad 1 45 45
Latas Unidad 8 5 40
Cernidoras Unidad 4 0,5 2
Total 15429

4.1.2.Inversiones diferidas

Estas deben cumplir con las siguientes condiciones:

e Son Intangibles

e Secompran a inicioy sirven después

Descripcion Inversion
I nstal aciones el éctricas $200.00
I nstal aciones agua $80.00
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I nstal aciones tel éfono $80.00

Registro Sanitario $150.00
Permiso de funcionamiento (Anexo 7) $10.00

Gastos de abogado $200.00
Adecuaciones varias $200.00
TOTAL $920.00

4.1.3. Capital de trabajo

Las inversiones de capital de trabajo constituyen todos |os egresos necesarios para €l

inicio de la produccion hasta que este sea auto sostenible.

Las inversiones de materia prima son agquellas inversiones que se pueden recuperar al

final delavidaUtil del proyecto.

Descripcion Inversion
Mano de Obra (4) $1356,48
Materia Prima $800.00

TOTAL $2156.48

Para obtener el total de la mano de obra, es decir, las personas encargadas de la
produccion de los bocaditos, setomaraen cuenta el salario basico mas los beneficios

que por ley les corresponde.

Costo M.O.= (240) (1.3297) + (240) (0.0833)
= 339.12 por cada trabajador

Por lo tanto, lainversion total de nuestro proyecto sera de $18505,48
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4.2. Andlisis del financiamiento

4.2.1.Fuentes propias

Las fuentes propias de financiamiento para este proyecto serd por parte de las

gjecutoras del proyecto que estan creando |a productora/tienda de bocaditos “ Tidbit”.

las mismas que aportaran con el 50% cada unade lainversion total.

4.3.Analisis de ingresos

Los ingresos de la empresa provendran de las ventas del producto. Hemos

determinado que las ventas anuales de los bocaditos serén de 9125 gramos. Para un

mejor andlisis se ha redlizado una entrevista a un grupo de consumidores (70

personas) para poder determinar |as preferencias de |os bocaditos. (Anexo 6)

Ponderacion de los bocaditos segun la aceptacion de los consumidores

Producto Unidad |Ponderacion |Volumen |Valor 100 | Valor
Anual Gramos | Total
Bolas de nuez Gramo |10% 3650,00 |1,7 6205
Bolas de coco Gramo |11% 4015,00 |1,7 6825,5
Bolas de leche Gramo | 5% 1825,00 |[1,7 3102,5
Chocolates Gramo | 15% 5475,00 |1,7 9307,5
Fondue Gramo 3% 1095,00 |1,7 1861,5
Empanadas Gramo |2% 730,00 1,7 1241
Alfagjores Gramo |5% 1825,00 |1,7 3102,5
Frutas Gramo |5% 1825,00 |1,7 3102,5
Quesitos Gramo |5% 1825,00 |1,7 3102,5
Arepas Gramo 3% 1095,00 |1,7 1861,5
Galletas Gramo 3% 1095,00 |1,7 1861,5
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Turrones Gramo 3% 1095,00 |1,7 1861,5
Empanadasde carne |Gramo | 2% 730,00 17 1241
Empanadasdepollo |Gramo |2% 730,00 17 1241
Canastas de camaron |Gramo | 2% 730,00 1,7 1241
Tablitas Gramo 4% 1460,00 |1,7 2482
Chocolates (light) Gramo |5% 1825,00 |1,7 3102,5
Galletas light Gramo |[5% 1825,00 1,7 3102,5
Tortas Gramo |5% 1825,00 |1,7 3102,5
Bolas de leche (light) |Gramo | 3% 1095,00 |1,7 1861,5
Turrones(light) Gramo |2% 730,00 1,7 1241
Total 100% 62050

Elaborado por: La autoras

4.4. Analisis de egresos

4.4.1.Costo de produccion

En este tipo de costo se tomara en cuenta todo 1o que interviene en e proceso de

produccion de los bocaditos.

Volumen |Volumen |Precio Costo
Descripcion Unidad | mensual anual unitario |anual
Materia prima Kilos |50 600 10 6000
Mano de obra Mensual | 4 48 339.12 16277.76
Insumo Unidad |20 240 7 1680
TOTAL 17280

4.4.2.Gastos administrativos

Los gastos administrativos son aquellos que se necesitan para apoyar € proceso de

produccion de los bocaditos, entre estos tenemos:
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e Arriendodelasidas
e Servicios basico
e Sueldos

e Mantenimiento

Descripcion Unidad Volumen | Volumen Precio Costo
mensual anual unitario anual
Arriendos Mensual 3 36 300 10800
Servicios Mensual 1 12 150 1800
Bésicos
Sueldos Mensual 2 24 339,12 8138,88
Mantenimiento | Mensual 1 12 100 1200
TOTAL 21938,88

4.4.3.Gastos de ventas

Estos gastos estan rel acionados con todo |o necesario para el proceso de laventa.

Descripcion | Unidad Volumen Volumen Precio Costo
mensual anual unitario anual
Publicidad | Mensual 1 12 300 3600
Vendedores | Mensual 3 36 339.12 12208,32
TOTAL 15808,32

4.4.4 .Gastos financieros

Como se menciond anteriormente, € proyecto estara financiado el 100% por las

€jecutoras por lo tanto no existen gastos financieros.
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4.5.Andlisis de la rentabilidad

En este andlisis se debe comparar o siguiente:

Inversiones
Ingresos
Gastos

En el andlisis de rentabilidad se toman en cuenta ciertos criterios:

> Vida Util del Proyecto: Tomamos en cuenta la menor vida Util de las

principales inversiones, en nuestro caso, tomaremos en cuenta las

magquinarias (hornos), con unavida Gtil de 10 afos.

Crecimiento de ingresos y egresos: Tomando en cuenta que lainflacion es de
3,5% y las proyecciones de crecimiento de la economia ecuatoriana para €l
proximo afno sera de 3.4%, superando las estimaciones para el 2009, debido a
una serie de medidas encaminadas a la reactivacion econdémica, mediante el
crédito productivo y la recuperacion de los precios del petrdleo en e mercado

internacional.

Recuperacion del Capital de Trabagjo: En este sdlo se tomara en cuenta la
materia prima, estos seran recuperados a final del proyecto.

» Vaor de Savamento Neto: Este serd € valor de la inverson que se

recuperara a final de lavida Gtil del proyecto, en nuestro caso no esperamos

recuperar nada ya gue iremos obteniendo ganancias alo largo del proyecto.
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» Tasa de descuento: Este valor se 1o ha tomado en base a empresas que se
encuentran dentro del mismo sector industrial, con unatasa del 15% debido a

gue los riesgo para este tipo de empresas no son muy altos.

» Depreciacion: Para este proyecto se ha tomado la depreciacion en linea recta
en base a la vida Util de cada activo fijo. La depreciacién es una reduccion
anual del valor de una propiedad, planta o equipo. La depreciacion puede

venir por tresmotivos: €l uso, el paso del tiempo y la obsolescencia.

L os activos se deprecian basandose en criterios econdmicos, considerando €l
plazo de tiempo en que se hace uso en la actividad productiva, y su
utilizacion efectiva en dicha actividad. (Anexo 8)

4.5.1.Flujo de caja

Es importante determinar si un proyecto es rentable o no, y para saberlo se tienen tres
presupuestos: ventas, inversion, gastos. Con esto se decidira s €l proyecto es viable,
0 S se necesita cambios, como por gemplo, s se debe vender mas, comprar

maguinas mas baratas o gastar menos.

Hay que recordar que cuaquier "cambio” en los presupuestos debe ser redlista y
alcanzable, s la ganancia no puede ser satisfactoria, ni considerando todos los
cambios y opciones posibles entonces e proyecto sera "no viable" y es necesario

encontrar otraidea de inversion.

Asi, después de modificaciones y cambios, y una vez seguro de que laidea es viable,

entonces, se pasaraa ultimo estudio.
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En este flujo se ha caculado e Vaor Actua Neto, é mismo que es un
procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado nimero de

flujos de caja futuros, originados por unainversion.

El valor actual neto es muy importante para la valoracion de inversiones en activos
fijos, a pesar de sus limitaciones en considerar circunstancias imprevistas o
excepcionales de mercado. Si su valor es mayor a cero, €l proyecto es rentable,

consideréndose el valor minimo de rendimiento paralainversion.
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FLUJO DE CAJA

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inversion inicial 18505,48
. Fija 15429
I. Diferida 920
I. Capital 2156,48
Ingresos 62050 | 64159,7 | 66341,13|68596,73 |70929,02 | 73340,60 | 75834,18 | 78412,55 | 81078,57 | 83835,24
Ventas 62050 | 64159,7 | 66341,13 | 68596,73 |70929,02 | 73340,60 | 75834,18 | 78412,55 | 81078,57 | 83835,24
Egresos 55027,2 | 56898,12 | 58832,66 | 60832,97 | 62901,29 | 65039,94 | 67251,29 | 69537,84 | 71902,12 | 74346,80
E. Costos Produccion 17280 |17867,52 | 18475,02 | 19103,17 | 19752,67 | 20424,26 | 21118,69 | 21836,73 | 22579,17 | 23346,87
E. Costos Administrativos 21938,88 | 22684,80 | 23456,09 | 24253,59 | 25078,21 | 25930,87 | 26812,52 | 27724,15 | 28666,77 | 29641,44
E. Gastos Ventas 15808,32 | 16345,80 | 16901,56 | 17476,21|18070,40 | 18684,80 | 19320,08 | 19976,96 | 20656,18 | 21358,49
Depreciacion 2245,73 | 2245,73| 2245,73 2027,4| 2027,4| 2027,4 2027,4| 2027,4| 2027,4 2027,4
Utilidad antes de impuesto 4777,07| 5015,84| 5262,74| 5736,36| 6000,32| 6273,27| 6555,49| 6847,31| 7149,05| 7461,05
Participacion de trabajadores (IESS)
15% 716,56| 752,38| 789,41 860,45| 900,05| 940,99| 983,32| 1027,10| 1072,36| 1119,16
Impuesto a la Renta 25% 1194,27| 1253,96| 1315,68| 1434,09| 1500,08| 1568,32| 1638,87| 1711,83| 1787,26| 1865,26
Utilidad/Pérdida 2866,24 | 3009,51| 3157,64| 3441,81| 3600,19| 3763,96| 3933,29| 4108,38| 4289,43| 4476,63
Depreciacion 2245,73 | 2245,73| 2245,73| 2027,40| 2027,40| 2027,40| 2027,40| 2027,40| 2027,40| 2027,40
Flujo Operativo 5111,97| 5255,24| 5403,37| 5469,21| 5627,59| 5791,36| 5960,69| 6135,78| 6316,83| 6504,03
Recuperacion Capital 800
Valor de Salvamento 0
Flujo de caja -18505,48 | 4777,07 | 5015,84| 5262,74| 5736,36| 6000,32| 6273,27 | 6555,49| 6847,31| 7149,05| 8261,05
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VAN 10654
Tasa descuento 15%
TIR 27%

VAN: Esta nos indica la ganancia adiciona que se obtendra del proyecto, es decir, es el
excedente que le queda a inversionista después de haber cubierto el valor de la
inversion, los gastos de operacion, de financiacion y los fondos exigidos por e
inversionista. En nuestro caso tenemos un VAN positivo ya que este genera flujos en la

vida (til que nos permite recuperar lainversion, los costos y gastos.

En nuestro proyecto se ha obtenido un VAN de $10654 esto con una tasa de descuento
del 15%.

TIR: Nos indica la rentabilidad total del proyecto en forma porcentual. Esto nos sirve
para comparar proyectos diferentes, por o tanto, esto sera Util S nosotros comparamos

este proyecto de bocaditos con otro proyecto que se desee realizar.

Sabiendo que la tasa de corte corporativa para este tipo de proyectos sera de un 15%.
Por |o tanto, podemos decir que €l proyecto si es rentable, pues el TIR es mayor a costo

del proyecto, es decir, eslatasa que equilibra el valor presente y los flujos de beneficios

Es importante saber que latasa de corte es o que satisface a inversionista, es decir 1o
que el inversionista desea ganar. En este caso, nuestro TIR, que eslarentabilidad que le
ofrece el proyecto; va a ser de un 27% en todo e proyecto 15% vs 27%: El proyecto

satisface en casi el doble delo que €l inversionista desea ganar.
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Finalmente podemos decir que €l proyecto si es rentable ya que los ingresos en este flujo
han tenido un crecimiento positivo y constante, los mismos que han sido beneficiosos
paralaempresay por ende parael proyecto. En cuanto alos egresos, estos han tenido un
bajo crecimiento alo largo de su vida econdmica, obteniendo utilidades positivas parala

empresa.

Este proyecto ha tenido flujos positivos a lo largo de su vida econémica, esto nos ha
permitido calcular el Vaor actual neto y la tasa interna de retorno en esta inversion.
Mediante el calculo de estos dos indicadores podemos decir que es rentable llevar a cabo
esta inversion, ya que su VAN es positivo, es decir, € inversionista tendra un excedente

después de cubrir sus costos, su inversion inicial y sus gastos.

Por otro lado € TIR en este proyecto no indica que la inversiéon si es rentable pues €

inversionista estara ganando mas de lo deseado.
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CONCLUSION

Una vez concluidos los estudios de mercado, técnico y financiero del proyecto destinado
a la creacion/tienda de bocaditos en la ciudad de Cuenca “Tidbit” se llegd a las

siguientes conclusiones

Para llevar a cabo este proyecto hemos tenido que planificar € futuro de nuestra
empresa, basdndonos para ello en las respuestas que ofrezcamos a las demandas del
mercado, sabiendo que & entorno en e que nos posicionamos cambia y evoluciona
constantemente, €l éxito de nuestra empresa dependerd, en gran parte, de nuestra

capacidad de adaptacion y de anticipacion a estos cambios.

Debemos ser capaces de comprender en qué mediday de qué formalos cambios futuros
gue experimentara nuestro entorno afectardn a nuestra empresa, de establecer las

estrategias mas adecuadas para aprovecharlos al méximo en nuestro beneficio.

Es por esto que la empresa debera plantear objetivos, partiendo de la formulacion de:
qué es la propia empresa, cud es su mercado-producto y quiénes son sus clientesy sus

competidores. La empresa nunca debe permanecer de espaldas a mercado.

Por lo que e estudio de mercado nos sirvié para que la empresa pueda distinguir y
aprovechar todas las oportunidades que le ofrece el entorno, superando las amenazas del

mismo, haciendo frente a |l os retos constantes que se le presentan.
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Es importante tomar decisiones en el presente pero teniendo en cuenta como pueden
afectar nuestras acciones a futuro de la empresa, contemplando los cambios que se
prevé que surjan en € entorno y aprovechando al méximo los recursos internos de los
que dispone y que han de representar una ventaja competitiva clave con respecto a la

competencia.

En este proyecto la principal estrategia que tiene es la innovaciéon y e vaor agregado
gue tienen nuestros productos y servicios, a misSmo tiempo nos preocupamos por la
competitividad y rentabilidad buscando de esta forma tener clientes satisfechos,
empleados motivados y comprometidos, creando nuevos puestos de trabajo y mejores
condiciones de vida, desarrollando y ganando opciones, compartiendo la vision con €l

cliente, creando en el entorno una cultura que estimule la generacién de conocimiento.

Para esto se tendran que hacer mejoras tecnolégicas, mejora de procesos, cambios en

productos, nuevos enfoques de marketing, nuevas formas de distribucion.

Con la redlizacion de este trabajo, hemos podido definir e funcionamiento del mercado

de bocaditos de dulce, sa y light, como también lo hemos podido dimensionar.

Basando nuestra empresa con solidos valores, ofreciendo a nuestros clientes |os mejores
servicios y un producto de calidad, la misma que con todas las estrategias utilizadas
harén de ella no solo una empresa gque se diferencia del resto, sino que se conviertaen un

futuro no muy Iejano en una corporacion pionera.

Nuestra empresa de Bocaditos se fundamenta en los mejores procesos de calidad,

servicio, y salubridad.
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También hemos realizado € andlisis técnico correspondiente a proceso de produccion,
recursos, tamano y localizacion del proyecto buscando de esta forma las mejores

alternativas parala creacion de esta empresa.

Por lo tanto, Tidbit podra afrontar las dificultades de mercado que se le presente,
enfrentandolo con las mejores herramientas de accion, es por ello que nuestra empresa,
podra competir en e mercado, no solo por su valor agregado en € servicio y producto,
sino por sus importantes valores y herramientas, convirtiéndose en una empresa fuerte e

innovadora.

En € estudio financiero mediante el calculo del valor actua neto y la tasa interna de
retorno hemos determinado que este proyecto si es factible ya que su VAN ha sido

positivoy laTIR mayor acero.

Finalmente podemos decir que nuestra empresa disefia planes estratégicos para €l logro
de nuestros objetivos y metas planteadas, esto planes pueden ser a corto, mediano y

largo plazo.

Es necesario tomar en cuenta € presupuesto, ya que reflegja el resultado obtenido de la
aplicacion de los planes estratégicos, debe considerarse que es fundamental conocer y

gjecutar correctamente los objetivos para poder lograr las metas trazadas por Tidbit.
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Anexo 1: Canasta Basica

CUENCA

CAMASTA FAMILIAR BASICA

PARA EL ANALISIS DE LA RELACION INFLACION -

REMUNERACION

Se considera la estructura fija g2l gasio en bienes y senicios establecida en noviemnbne
1982 para un Hegar tipo de cuatra miembros con 1,80 perceptores de Remuneracion basica

unficada.

BASE: Moviembre 1982 = 100

ENERD 2010

Ha. Grupos y Subgrupos de Encaracimisnto| Costo Actual en | Distribucian dal | Resircckin an el consuma
Ordan Consumo Mangual Dilares ingrago actual - Tames 1% 39 Cosla
1 TOTAL 047 54550 44800 3760 17.5:2
2 ALIMENTOS ¥ SEBIDAS 0.4E 17830 13631 4138 T.58
3 Ceraales y gervados =337 3E.36 3872 1.66 0.30
4 Came y preparaciones oot 2855 25.10 444 0.a1
3 PESCad0s ¥ Marscas ) 23 3.29 605 1.11
g  Grasas y acehas comestinles 140 631 3.78 253 0.48
7 Leche, productos |dcteos v husvos U536 2442 19.58 4.3 0.53
8 WErTUIaE fresias 1.55 oro 3.12 B.&7 1.22
3 Tuberculzs y dedvados 102 1678 15.58 .38 0.28
il Leguminosas y dervadas -174 415 0.00 415 0.78
11 Fnaias frescas 1073 1046 7113 333 0.61
12 Azlcar, g3l y condimentos 77 B2D 785 035 0.08
13 Café, téy b=bloas gaseasas 124 S.0e 1.74 3.5 .61
14 Oiros productos almenticlos Lo 191 0.08 .83 0.34
15 Alm. y Bed. cansumidas fuems del oo 1392 13.13 076 0.14
1€ VIVIEMDA 0.5% 188.58 165.78 310 057
17 ALCUILER 05t 14016 14018 QuoD :
18 AlumErads v comoustle Lo 1547 15.97 QuoD :
18 Lawado y mantenimlento 1.26 11.71 2.63 2.06 0.33
20 Oiros ansfactos del hogar -IL7s 102 0.00 .02 0.1%
21 INDUMENTARLS 0.83 3054 0.00 3034 a.58
22 Telas, hecnuras y accesorios 1.60 228 0.00 2228 042
23 Ropa confectonzda hombre 024 15.20 0.00 1520 2.78
2  Ropa confectionada mujer 134 10.7E 0.00 10.7E 1.98
25 Senicho de limpleza Lo 2108 0.00 2108 0.38
MISCELANEDS 028 15828 145.30 2258 4
27 Cukladode 13 salud ooz 3674 §2.43 4. 0.78
28 CuMadoy arllcuios personales D32 1641 §.02 6.8 1.54
2% Recrap, materal de lectura 154 1654 11.57 457 0.91
i Tabaco Lo 1258 12.33 kT 011
3 Ecucacion oo L&E 491 475 0.&7
32 Transpons Lo 2605 26.05 QuoD :

Algulisr cormespande 3 un deparamento
* La resincoidn en &l consuma ng afecta a los arllcuios: sal, alquller, energla elécirca, gas. agua, maticula secndana v ous
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Anexo 2

CUADRO No. 07
ENIGHU - POBLACION - CUENCA
POBLACION TOTAL POR CONDICION DE ACTIVIDAD, SEGUN SEXO Y GRUPOS DE EDAD

POBLACION ECONOMICA ACTIVA

TOTAL TRABAJADORE TOTAL
SEXO Y GRUPOS DE . | MENORES DE TOTAL
EDAD POBLACIO 10 TOTAL | OCUPADO CESANTE |S INACTIVO
N S
PEA S SDESOCUPADO S NUEVOS
ANOS
TOTAL POBLACION 292.224 56.443 145.029 133.215 11.814 9.473 2.341 90.753
MENORES DE 10
ANOS 56.443 56.443
10 A 17 ANOS 47.834 6.807 5.875 932 661 271 41.026
18 A 29 ANOS 70.165 47.170 41.246 5.924 4.074 1.850 22.995
30 A 39 ANOS 36.118 31.386 30.162 1.223 1.223 4.733
40 A 49 ANOS 34.867 31.107 29.141 1.966 1.746 220 3.760
50 A 64 ANOS 28.334 21.737 20.447 1.290 1.290 6.597
65 ANOS Y MAS 18.463 6.822 6.344 478 478 11.642
TOTAL HOMBRES 139.313 29.933  76.042 70.573 5.496 4.897 572 33.338
MENORES DE 10
ANOS 29.933 29.933
10 A 17 ANOS 23.560 3.610 3.167 443 299 144 19.950
18 A 29 ANOS 34.097 25.083 22.425 2.659 2.230 428 9.013
30 A 39 ANOS 15.197 15.070 14.393 677 677 127
40 A 49 ANOS 15.777 15.543 14.906 637 637 234
50 A 64 ANOS 12.838 12.303 11.615 638 688 535
65 ANOS Y MAS 7.911 4.431 4.065 366 366 3.480
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TOTAL MUJERES
MENORES DE 10

ANOS

10 A 17 ANOS
18 A 29 ANOS
30 A 39 ANOS
40 A 49 ANOS
50 A 64 ANOS
65 ANOS Y MAS

152,911

26.510
24.274
36.068
20.921
19.089
15.496
10.552

26.510

26.510

68.987

3.197
22.086
16.316
15.564

9.434

2.390

62.642

2.708
18.821
15.769
14.235

8.832

2.279

6.345

489
3.265
547
1.329
602
112

1/ Incluye rentistas, jubilados o pensionados, estudiantes, amas de casa, incapacitados

Fuente:
INEC,ENIGHU20032004

4.576

363
1.844
547
1.109
602
112

1.769

127
1.421

220

57.414

21.077
13.982
4.606
3.526
6.062
8.162
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Boletin: Cantdn Cuenca- INEC

POBLACION DEL CANTON CUENCA

CENSO 2001
AREAS TOTAL HOMBRES MUJERES
TOTAL 417.632 195.683 221.949
URBANA 277.374 131.099 146.275
RURAL 140.258 64.584 75.674

POBLACION POR
SEXO

MUJER H?ENSB
ES 47%
53% °
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Anexo 3
TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

=  Primera Comunién
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= Confirmacion
=  Matrimonios
» Fiestas de cumplearios

=  Otros

5. Cuanto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos

5-10

10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos

Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Que tipo de empaques prefiere

=  Pastico

= Cartén
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» Papel reciclado
= Cristal

8. Como realiza sus compras

» Enlospuntos de venta
= Por e sitio Web
= Por catdlogos

9. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= Silovienearetirar

10. Le gustaria asesoria para sus Compromisos

Sl NO
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Anexo 4: Encuestas realizadas
TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra
nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

=  Matrimonios

» Fiestas de cumplearios
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= Otros __tes

5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamaino

Sabor

7. Qué servicio prefiere

= Entregaadomicilio

= Silovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamafo

Sabor

7. Qué servicio prefiere

= Entregaadomicilio

= Silovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por los bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Otros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber €l nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

= Otros

es afirmativa pase a la

103



5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por los bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

= Otros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por los bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

= Otros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

» Bautizo

* Primera Comunion

= Confirmacién

» Matrimonios

» Fiestas de cumpleafios

=  Otros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber €l nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) S su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agqui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

= Confirmacién

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Otros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

= Confirmacién

» Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Otros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

= Confirmacién

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Otros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

= Confirmacién

» Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Otros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.
Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sa

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

= Confirmacién

» Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Otros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Sal

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

= Confirmacién

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Otros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los

consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros

es afirmativa pase a la
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por los bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sd

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

= Confirmacién

»= Matrimonios

» Fiestas de cumpleafios

=  Otros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamafio

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamafio

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamafio

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumpleaios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber €l nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Sl NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En qué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion
=  Confirmacion

=  Matrimonios

» Fiestas de cumplearios
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=  Otros

5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamaino

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= Silovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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TIDBIT

El objetivo de esta encuesta es determinar los gustos y preferencias que tienen los
consumidores por |os bocaditos, y de esta manera saber el nivel de aceptacion que tendra

nuestro producto en el mercado.

1. Sexo: F M

2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light) Si su respuesta es afirmativa pase a la

siguiente pregunta, caso contrario termine agui.

Si NO

3. Qué tipo de bocaditos prefiere
Dulce
Sa

Light

4. En gqué ocasion mandaria a preparar bocaditos

= Bautizo

*  Primera Comunion

=  Confirmacion

= Matrimonios

» Fiestas de cumplearios

=  Oftros
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5. Cuénto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos
5-10
10-20

20 - adelante

6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos
Precio
Lugar
Forma
Tamario

Sabor

7. Qué servicio prefiere

» Entregaadomicilio

= S |ovienearetirar

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 5

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

1. Sexo: F M
83 60

SEXO

EmF EM
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2. Le gusta los bocaditos (dulce, sal, light)

Sl
129

NO
14

LE GUSTAN LOS BOCADITOS

ESI ENC

166



3. Qué tipo de bocaditos prefiere

Dulce
Sal
Light

66
43
30

QUE TIPO DE BOCADITOS PREFIERE

W Dulce mSal mLight
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4. En qué ocasion mandaria a preparar
bocaditos

Bautizos

Primera Comunion
Confirmacion
Matrimonio

Fiesta de Cumpleafios
Otros

15
27
12
35
27
22

EN QUE OCASION MANDARIA A

PREPARAR BOCADITOS
W Bautizos H Primera Comunion = Confirmacion
m Matrimonia MW Fiesta de Cumplearios m Otros
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5. Cuanto de su ingreso esta dispuesto a destinar en los bocaditos

5-10 40
10- 20 59
20 - Addante 40

CUANTO DE SU INGRESO ESTA
DISPUESTO A DESTINAREN LOS
BOCADITOS

m5 .10 ®10.20 m20.Adelante
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6. Qué influye en usted al momento de comprar los bocaditos

Precio 49
Lugar 14
Forma 11
Tamarfio 8
Sabor 57

QUE INFLUYE EN USTED AL
MOMENTO DE COMPRAR LOS
BOCADITOS

M Precio M®lugar ®Tlorma BTamarnc ™Sabor

6% gy 10%
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7. Qué servicio prefiere

Entregaadomicilio 50
Silovienearetirar 89

Elaborado por |as autoras

QUE SERVICIO PREFIERE

M Enterega adomicilio M Silo vienea retirar
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Anexo 6
ENTREVISTA
TIDBIT

El objetivo de esta entrevista es determinar las preferencias que tienen los
consumidores por los bocaditos tanto de dulce, sal y light, la misma que nos

permitira determinar que tipo de bocaditos consumen mas las personas.
1. Qué bocaditos prefiere y/o consume mas

Bolas de nuez

Bolas de coco

Bolas de leche

Chocolates

Fondue

Empanadas

Alfgores

Frutas

Quesitos

Arepas

Galletas

Turrones

Empanadas de carne

Empanadas de pollo

Canastasde camaron

Tablitas

Chocolates (light)
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Galletas light
Tortas
Bolas de leche (light)

Turrones (light)
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Anexo 7: Permisos para operar

LICENCIA ANUAL DE FUNCIONAMIENTO

Obligacion: A partir de enero de cada afio, € representante de un establecimiento
turistico acudira por una sola vez a cualquiera de los diversos centros de recaudacion

quetiene el Municipio y cancelar&

e Patente Municipal
e Tasade Turismo

e Permiso de Bomberos.

Requisitos:

1.- Copiadel comprobante de pago de latasa de turismo y patente municipal,

2.- Formulario de Solicitud de Autorizacion de Funcionamiento firmado por €l
representante legal,

3.- Permiso de Uso de Suelo,

4.- Copiadel RUC (si hubieren cambios, el RUC actualizado)

PERMISO SANITARIO

1. El permiso sanitario sirve para facultar el funcionamiento de establecimientos o
actividades comerciales sujetos a control sanitario. Este documento es expedido por
la autoridad de salud competente (Ministerio de Salud), a establecimiento que

cumple con buenas condi ciones técnicas sanitarias e higiénicas.

Requisitos:

Para obtenerlo, se presenta en la Jefatura Provincial de Salud

* Certificado de uso de suelo

» Categorizacion (paralocales nuevos) otorgado por el &rea de Control Sanitario

» Comprobante de pago de patente del afio.
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* Permiso sanitario de funcionamiento del afio anterior (original).

* Certificado (s) de salud.

* Informe del control sanitario sobre cumplimiento de requisitos parala actividad.
» Copiade la cédula de ciudadaniay papeleta de votacion actualizada.

PATENTE MUNICIPAL

Obligacion: Obtener e permiso de Patente, todos |os comerciantes e industriales que
operen en cada cantdon, asi como los que gerzan cualquier actividad de orden
econémico.

USO DE SUELO

Obligacion: Obtener €l permiso de Uso de Suelo para desarrollar una actividad

comercial. Plazo: obtencion cuando se va a instalar el establecimiento y €l permiso

tiene validez durante un ano.

ROTULOS Y PUBLUCIDAD

Sirve para colocar mensagjes publicitarios (rétulos, letreros, etc.) en espacios publicos
0 de propiedad privada. Pagar el permiso por la instalacion de la publicidad al
Municipio correspondiente, es una autorizacion para instalar medios publicos y de
servicios generales.

BOMBEROS

Obligacion: Pagar este permiso anualmente los propietarios de establecimientos

comerciales.
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CERTIFICADO AMBIENTAL

Obligacion: Registrar: registro a partir del afio 2005

* Informe Técnico de Uso de Suelo Certificado

« Solicitud dirigidaa Administrador

* Registro (el formulario es gratuito y lo entregan en la administracion zonal
correspondiente) y se entrega en la misma con |os datos solicitados.

» Posteriormente se emite & Certificado ambiental que tiene un costo de $32.
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Anexo 8: Cuadro de depreciacion

DEPRECIACION

Costo Vida util Total depreciacion
Vehiculos 5500 5 1100
Equipos de Oficina 655 3 218,33
Maquinariay equipo 9274 10 927,4
Total depreciacion 2245,73
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