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INTRODUCCION
1.- ANTECEDENTES

La guaduia ha sido una companera de la humanidad desde épocas muy
tempranas pero solo en el siglo XXl se cree que dejara de ser un material
de uso local y de bajo costo para pasar a ser un producto industrializado
de reconocimiento global. Es un material muy versatil, con importantes
caracteristicas en su comportamiento fisico mecanico en estructuras. La
relacién resistencia/peso la hace tan importante como las mejores
maderas, con una ventaja a su favor y es la de ser un recurso natural
renovable de répido crecimiento y facil manejo, que ademds aporta
importantes beneficios ecologicos durante su crecimiento. Todas estas
caracteristicas y el haber incursionado ya en procesos de industrializacion
hacen de la guadia un material con buenas expectativas hacia el
futuro.

La guadia, méas conocida en Ecuador como "cafia guadia”, “cana
brava®, "cafia macho” o simplemente como "caia’, reconocible por la
banda blanca alrededor del nudo y sus espinas en las ramas, pertenece
a la numerosa familia de los "bambues” existentes en la naturaleza. Por lo
tanto, la guadia es también BAMBU. La guadua es originaria de América,
donde existen aproximadamente 26 clases de "guadua’, pero sélo en
Ecuador, Colombia y parte de Venezuela, existe la especie conocida por
los cientificos como "Guadua Angustifolia Kunth". Cientificos de ofros
paises han catalogado a la guadia ecuatoriana, como uno de los
mejores bambues del mundo, por sus caracteristicas fisicas, mecanicas y
botanicas.

Sus multiples usos se han extendido hasta nuestra época y es un
excelente recurso renovable que puede contribuir sustancialmente a
beneficiar econémicamente a los sectores rurales de los paises de
América Latina. Anteriormente, sus Unicos beneficiarios eran las
comunidades de campesinos e indigenas, que usaban el bambu en sus
artesanias y/o para construir sus hogares.



Paises como Colombia, Ecuador, Brasil y mas recientemente en Costa
Rica, han comenzado a darle uso a la guadia en sectores industriales,
sobre todo en el campo de la construccién. También se la ha empleado
en la fabricacion de muebles y en la elaboraciéon de papel. En general,
se ha documentado mdas de 1500 usos de esta planta, enfre los mas
importantes en el aspecto comercial.

En Ecuador, especialmente en los pueblos de la costa y del oriente, existe
una cultura muy arraigada en el uso de la cafa guaduia. Los diversos usos
de esta planta, sobre todo en la clase popular, la han convertido en un
simbolo de pobreza, principalmente porque el uso fradicional ha sido en
viviendas y en productos elaborados por personas de muy escasos
recursos, tal es asi, que a nivel mundial se considera que en Ecuador, mas
del 50% de la poblacién vive en casas de “cana”.

En general, se puede afiirmar que, aunque artesanalmente, Ecuador tiene
mucha experiencia en la utilizacion del bambd. Esto permite tener una
vision muy clara de su potencial. La elaboraciéon e industrializaciéon de
productos derivados del bambiU que tengan potencial de mercados,
tanto a nivel nacional como internacional depende, en un gran
porcentaje de la posibiidad del Ecuador de llegar a tecnificar el
desarrollo de la materia prima, el primer eslabén en la cadena
productiva del bambu

Tradicionalmente en Ecuador no han existido cultivos de la cafia guadua,
sino hasta hace pocos anos. En el caso de los pequenos productores, han
incorporado esta actividad para diversificar su sistema de produccién
agropecuaria y para los grandes productores este esfuerzo representa
una actividad de diversificacion, que les permitird en el mediano y largo
plazo integrarse hacia adelante denfro de la cadena y llegar a los
mercados internacionales con productos de alto valor agregado.
Actualmente, distintas asociaciones, organizaciones y profesionales
independientes, relacionados con el tema frabgjan para encontrar
nuevas aplicaciones en campos inexplorados, mejorar sus resultados en
usos tradicionales, realizar estudios sobre sus propiedades fisico-

mecdanicas, divulgar sus hallazgos y proponer una cultura amplisima en la



que se reconozca su potencial y se aproveche como la enorme fuente
de riqueza que es.

En el contexto internacional la principal organizacién vinculada a la
proteccion y desarrollo del Bambu es el INBAR (La Red Internacional del
BambyU y el Mimbre), la cual es una organizacién internacional no
lucrativa establecidas por acuerdos de 1997 hasta diciembre del 2002. El
acuverdo fundacional del INBAR ha sido ratificado por 27 paises, entre
ellos: Ecuador, Chile, Colombia, Cuba, Venezuela, Perd Canadd, Bolivia,
entre otros. La misién del INBAR (La Red Internacional del Bambu y el
Mimbre) consiste en mejorar la vida de los productores y consumidores
del bambU y mimbre dentro del contexto de gestion sostenible de los
recursos, consolidando, coordinando, y apoyando planes estratégicos y
adaptables de investigacion y desarrollo’.

Asimismo en Ecuador, existe una asociacion para el desarrollo sustentable
del Bambu, "“ECUABAMBU", fundada en 1999. Los objetivos
fundamentales de esta asociacion son entre otros, estimular el desarrollo
del cultivo del Bambu, sobre todo de la especie Angustifolia, mejor
conocida como Cana Guadua. Ademads promueve el desarrollo de los
mercados y canales de comercializacién para el Bambu y sus derivados,
tanto local como internacionalmente.

Otros organismos vinculados con el Bambu en el Ecuador son:
Corporaciéon de promociones y exportaciones e Inversiones (CORPEI),
Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD), Consejo
Consultivo del Bambu, Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura
y Pesca (MAGAP) y el Ministerio de Ambiente.

Ademdas existen otfros organismos con posibilidades de vinculacion como
son el: Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), Gremios,
Artesanales, Cooperativas y Asociaciones.

2.- JUSTIFICACION

Este proyecto se ha desarrollado con el fin de demostrar que la Cana
GuaduUa Angustifolia, representa una mejor alternativa para su utilizaciéon
en la elaboracién de mobiliario y accesorios para su comercializaciéon

local en la ciudad de Guayaquil, cuyo uso permitira la reducciéon de la

! Boletin informativo INBAR volumen 10, Junio 2003
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deforestaciéon y el incremento de la eficiencia en la elaboraciéon de los
productos mencionados, con lo que se dar@ a conocer el gran potencial
que existe en la industrializacion de este tipo de madera.

3.- SITUACION PROBLEMATICA

La situacion paradigmdatica es que las personas tienen una percepcion
de que la Cana Guadua solo ha sido utilizada, a lo largo del tiempo,
como elemento bdsico de construccion de clase baja, considerandola
ademas como la madera de los pobres.

4.- OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

4.1 Objetivo General:

e Analizar la viabilidad econémica y financiera de comercializar
mobiliarios y accesorios elaborados a base de Bambu Guadua
Angustifolia en la ciudad de Guayaquil.

4.2 Objetivos Especificos:

« Determinar la demanda potencial para estos productos en la
ciudad de Guayaquil.

¢ Investigar la existencia de competidores directos e indirectos en
la ciudad de Guayaquil.

e Desarrollar un plan de marketing para captar las preferencias
de los consumidores en la ciudad de Guayaquil.

e Analizar la viabilidad y rentabilidad financiera.

5.- FUNDAMENTACION TEORICO DEL PROYECTO

5.1 Marco Teérico

El presente proyecto estd basado en el andlisis desde la incidencia de los
factores externos en la industria, el andlisis de las 5 Fuerzas de Porter, la
estructura organizacional de la empresa propuesta, en la cual se definen
las funciones de cada empleado, la demanda potencial de mercado y
el estudio de la rentabilidad y viabilidad financiera mediante la técnica
del VAN y TIR, permitiendo concluir en su viabilidad, mejoramiento o
desecho.

5.2 Marco Conceptual

En el presente proyecto se encontrardn diferentes términos que van
relacionados con el desarrollo del tema, tales como: estructura

organizacional que se establece mediante un grafico llamado



organigrama, mediante el cual se plasma las jerarquias, cargos vy
funciones del personal que conforma la empresa propuesta para el
desarrollo de los objetivos. Entiéndase por Focus Group la técnica para la
recoleccién de informacién, reuniendo a un promedio de 8 personas,
especificamente para formularle preguntas y obtener respuestas sobre la
percepcidon de la demanda potencial sobre los productos a
comercializar.

5.3 Marco Referencial

El método de investigacion utilizado en el desarrollo del proyecto fue
basado en un andlisis de datos estadisticos, recopilados de bases de
datos de las diferentes instituciones dedicadas a redlizar censos y estudios
referentes a la poblacién y economia a nivel local. Ademdas se utilizaron
fuentes de paginas web, diarios de noticias en general.

Otro método aplicado para la investigacion fue la elaboracion de
encuestas, con el objetivo de poder conocer los gustos y preferencias en
cuanto la compra de los mobiliarios y accesorios elaborados con Bambu

Guadua Angustifolia por parte de la demanda potencial.



CAPITULO |
DESCRIPCION DE LA CANA GUADUA
El bambU es el grupo mas diverso de plantas de la familia de las

gramineas herbdceas. Se pueden citar varias caracteristicas, entre ellas,

es de rapido crecimiento, resistente, liviana y apta para multiples usos, se

le esta otorgando en los Ultimos tiempos la atencién e importancia que

merece su versatilidad.

1.1 Partes de la guadia

La guadUa no es un arbol, es una hierba o pasto gigante.

Las raices: El sistema radicular estd formado por raices, raicillas y
por los rizomas. En el rizoma se encuentran las yemas, de cuya
activacién se generan nuevos rizomas, por lo tanto nuevos tallos.

El tallo o culmo: Al emerger del suelo lo hace con un tallo
definitivo. Un tallo o culmo adulto, alcanza una altura de 15 y 25
metros. Es lefioso, recto ligeramente arqueado en la punta y esta
formado por muchos nudos y entrenudos llamados “canutos”.
Alrededor de cada nudo aparece una banda blanca, que es una
de las caracteristicas de identificacion de la especie.

Hojas caulinares: Estas hojas de color marrén o café claro,
protegen al tallo y sus yemas durante su crecimiento inicial en los
primeros meses. Son de forma triangular, fuertes con pelillos en su
parte exterior y lustrosos por el interior. Las hojas caulinares se
desprenden del culmo, cuando salen las ramas que brotan de las
yemas.

Hojas de follaje: Las hojas del follaje ubicadas en las ramas, son
lanceoladas, alternas y simples. Su longitud varia entre 8 y 20cms y
su ancho estd entre 1.5 y 3.5 cms. Por el revés presenta
pubescencias (pelillos) blanquecinos esparcidos.

Flores: La guadua florece esporadicamente. Las flores estan
dispuestas en grupos, en los extremos de las ramas, son escasas y
nada vistosas. El extremado calor producido por incendios
forestales también las hace florecer, no importando para ello la

edad o el tamano de la planta.



e Semillas: Las flores, generan espigas que luego se convierten en
semillas que se asemejan a granos de arroz por su forma, tamano y
cubierta.

e Yemas: Las yemas estan presentes en el tallo o culmo, en las ramas
y en los rizomas o en las raices que favorecen la reproduccion y
propagaciéon vegetativa.

1.2 PRODUCCION (ENFOQUE NACIONAL)

1.2.1 ZONAS DE CULTIVO

1.2.1.1 Clima:

Temperatura

La temperatura ideal para el cultivo de la guadia esta entre los 20° C y
30° C. A medida que se aleja del rango indicado los digmetros y alturas
se reducen. Temperaturas menores de 18° C afectarian
significativamente el desarrollo de la guadua.

Altitud

En el Ecuador, la guadua angustifolia puede crecer en zonas entre los 0y
los 1800 metros sobre el nivel del mar. La planta muestra un mejor
desarrollo en zonas que no pasen de los 100 metros. Lugares como Bucay,
Olén y Manglaralto son algunos de las tantas zonas del Ecuador en las
cuales se podria cultivar esta especie de cana.

Precipitacién Pluviométrica (lluvias)

La guadua se desarrolla en dreas donde la precipitacion esta en el rango
de 2000 a 2500 mm anuales. Si se cultiva en sectores donde la
precipitacion es menor a 1000 mm anuadles, la cafa podria tener
dificultades durante su desarmollo, ya que no puede soportar periodos
largos sin agua.

Humedad Relativa

Las plantaciones de guadua se desarrollan satisfactoriamente en zonas
donde la humedad relativa se ubica entre el 75% y 80%.

Brillo solar

La luminosidad incide directamente en el desarrollo de la guadua ya que
ésta es esencial para que la planta redlice su proceso de la fotosintesis.
Debe existir una luminosidad de 1800 a 2000 horas/luz/afo, equivalente
de 5 a 6 horas/luz/dia.



1.2.1.2 Suelos

Caracteristicas fisicas

Los suelos aptos son aquellos clasificados como: Areno-limoso, Francos,
Franco-arenoso y Franco-limoso. Los perfiles de suelos ideales son los que
presentan texturas gruesas y medias. Suelos ricos en materia organica,
humedos y con buen drenaje son los mas aconsejados para el cultivo de
la guadua. Los suelos pesados o arcillosos no ayudan al desarrollo de la
planta.

Como Cultivar Y Aprovechar La Guadia

Distancia de siembra: 5 x 5 metros.

Plateo: 1,5 metros.

Hoyo: 40 x 40 x 40 centimetros.

El mejor sistema para determinar una fertilizacion éptima es realizando un
andlisis de suelo. Una vez realizado el andlisis foliar, determinar una dosis a
aplicar en relacion con la disponibilidad vs. requerimiento. Se puede
determinar de antemano que el bambu requiere de altas
concentraciones de nitrégeno.

Aprovechamiento

El aprovechamiento técnico se basa en la extracciéon de un porcentaje
determinado de guadUas maduras, lo que implica conocer a detalle las
fases de desarrollo de un guadal. Cabe recalcar que cada cana tiene
sus propias caracteristicas y por tanto su manejo es especifico.

1.3 CICLO DE VIDA DE LA GUADUA O ESTADOS DE MADUREZ

El ciclo de vida de un tdllo se estima en 5 anos, durante los cuales pasa
por diversos estados:

Brote o renuevo: Desde que emerge del suelo hasta que alcanza su
altura méxima tfranscurre aproximadamente 6 meses, llegando a 30
metros de altura. Al cabo de este tiempo empieza a arrojar sus hojas
caulinares para dar salida a las ramas y asi iniciar otro estado de
desarrollo.

Cana fierna verde o biche: En este estado las guaduas se caracterizan
por su color verde intenso y lustroso, inicialmente posee ramas, conserva
algunas hojas caulinares en su parte inferior y se aprecian con claridad

las bandas blancas en los nudos. Esta fase dura entre uno y dos anos.



Cuando el tallo empieza a presentar manchas blanquecinas en la
corteza, es sefal de que se inicia el estado de maduracién.

Cana madura, hecha o gecha: Una guadia madura presenta manchas
blanquecinas en forma de plaquetas, las mismas que cubren gran parte
del culmo. En los nudos se presentan liguenes oscuros y la guadia
progresivamente cambia a un color verde oscuro. Esta fase dura entre 2y
4 afnos y es la época adecuada para su aprovechamiento, porque tiene
su maxima resistencia.

Sobremadura, vieja o seca: En esta fase el tallo estd cubierto de liquenes
y hongos, torndndose de color blanquecino. Esta fase dura un afo o mas
y la guadua pierde sus propiedades fisico-mecanicas.

1.4 ;COMO PRESERVAR LA GUADUA?

Generalidades

Para que un bamby pueda resistir el ataque de insectos xiléfagos y de
otfras clases, asi como mantener su forma sin ragjaduras o deformaciones,
debe cuidarse su preservacion y secado.

Procedimiento

a) Seleccién y corte de la guadia

En la plantacion se debe seleccionar la guadiua que presente
caracteristicas de madurez, es decir que tenga mas de 4 anos. Se la
reconoce por el color verde oscuro del tallo y por presentar en el mismo
alguna cantidad de liquenes blancos.

Se corta el tallo seleccionado por encima del primer nudo inferior. La
guadua cortada con sus ramas y hojas se las deja apoyada a bambues
vecinos por el lapso de 2 a 3 semanas, al cabo de las cuales se la coloca
horizontalmente y se procede a despojaria de sus ramas.

b) Transporte y primer secado

La guadUa debe ser transportada sin que sufra aplastamiento. Luego es
ubicada en sifios cubiertos y alejados de la humedad. Se la puede
colocar horizontalmente con separaciones transversales para que exista
circulaciéon de aire. Cuando las guaduas presenten una humedad menor

al 20% se puede dar paso a su preservacion quimica.



C) Preservacién quimica

Se prepara una disolucién de bérax (1kg) Acido Bérico (1kg) por cada 50
litros de agua. En la disolucion mencionada se infroducen las guaduas a
preservar, las mismas que han sido previamente perforadas en su tabique
central con una varilla metdlica con punta de 12 mm de diGmetro.

La permanencia de la guaduas en el preservante debe ser de un lapso
no menor a 24 horas, Una vez terminado el bafo quimico, se procede a
su escurimiento y secado. Algunos técnicos aconsejan no romper los
tabiques interiores y mas bien readlizar dos perforaciones en cada
entrenudo con una broca de 1/16. Las perforaciones deben de ser cerca
de cada tabique y cada lado del entrenudo.

d) Secado final

Existen varios procedimientos de secado. El mas econémico es el que se
redliza al aqire libre en dreas de sombra. Se colocan las guaduas
inclinadas y apoyadas en un elemento fransversal, hasta que aquellas
acusen una humedad menor al 15%.

1.5 CONTROL DE PLAGAS, ENFERMEDADES Y MALEZA.

Durante los afos de crecimiento se deben limpiar las matas cada 4 a 6
meses. Al inicio la Guadua produce brotes delgados en abundancia, con
el tiempo a medida que crecen los brotes se van volviendo mas gruesos
que los anteriores. Estos brotes delgados se amontonan y se secan, por
esta razén deben podar la mata entresacandolos peridédicamente. Esto
permite el control de maleza. En cuanto a las enfermedades la Cana
Guadua es muy vulnerable a la polilla y los hongos siempre y cuando la
cana sea estropeadaq, ragjada o mal cortada, pues de la herida brota
almidén que atrae las polilas y favorece la formaciéon de hongos que
también se forman cuando se pasa el tiempo de corte de la mata, la
cual se envejece y los hongos se aprovechan de este periodo. Para esto
el control se basa en evitar que los campesinos que cuidan las
plantaciones den hachazos al azar en las plantas. La capacitacién previa
a los campesinos serd la solucion para este problema.

1.6 VARIEDADES

Para la mayoria, todas las cafas son iguales. Existen 1200 variedades de

bambl en el mundo, de las cuales sélo algunas son Utiles para la
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confeccién de artesanias. Los bambues son gramineos con periodos muy
largos de floracion (20 a 150 anos.) Esto complica su identificacion, ya
que la flor es imprescindible para ello y hace que las semillas sean muy
escasas, por lo que se las suele reproducir por division de matas.
Dependiendo de la variedad, el producto cultivado puede tener
diferentes cualidades. El bambU puede variar en resistencia, durabilidad,
flexibilidad, etc.
También la edad, época de corte y fratamiento tienen influencia en las
caracteristicas del material. Las variedades utilizadas para nuestras
artesanias son introducidas desde Oriente. La variedad que se esta
cultivando en Ecuador es GUADUA ANGUSTIFOLIA, conocida como
CANA BRAVA. Esto se debe a que este tipo de cana se adapta muy bien
a los distintos factores climdaticos del Ecuador.

» Phyllostachis aurea Bambusa tuldoides

e Tacuarita- Tacuara- Gasan chiku Bambu- Take

e Este de China

» Phyllostachis nigra Arundinaria amabilis

e Cana negra- Kuro chiku Cafa japonesa- Tonkin

¢ Taiwan, Ching, Japén

e Phyllostachis bambusoides Arundinaria japénica

e Cana de la India - Madake Japon

e Phyllostachis heterocycla pubescens Chusquea culeou

e Moso Colihue

e China Sur de Argentina y Chile

e Bambusa vulgaris Guadua angustifolia

e BambuU gigante Tacuaruzu o Tacuara guazl

e Japdn América fropical
1.7 TEMPORADA DE CULTIVO
Es preferible sembrar después de invierno, puesto que existe menor
cantidad de agua, ya que el exceso de agua afecta a la planta.
1.8 USOS
La guadUa es uno de los materiales de origen vegetal mas empleado
especialmente en las regiones cafeteras rurales y periurbanas, por su

versatilidad, disponibilidad y excelentes propiedades fisicas y mecanicas.
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Presenta un estado de usos y aplicaciones que oscilan desde lo artesanal
(cercas, bancas, canales, celosias, palomeras, utensilios domésticos,
efc.), hasta elementos de diseno para interiores y exteriores. Se han
creado materiales especializadas para la transformaciéon de la cana
guaduaq, y de esta forma pueda ser utilizada para diferentes areas.

La Guadua angustifolia tiene fibras naturales muy fuertes que permiten
desarrollar productos industrializados tales como paneles, aglomerados,
pisos, laminados, esteras, pulpa y papel. Es decir productos de calidad
que podrian competir con otros materiales en el mercado nacional e
internacional. Es importante sefalar que con el uso de la guadua en los
procesos industriales anteriormente mencionados, el impacto sobre los
bosques nativos se reduciria porque la guadia pasa a ser un sustituto de
la madera. El bambU-guadia o cana guadia en Ecuador, por su
versatilidad, disponibilidad y alternativa viable, econémica y ecolégica
presenta un estado de usos y aplicaciones que oscilan desde lo
puramente artesanal hasta productos industrializados que podrian
competir con otros materiales en el mercado nacional e internacional.
Entre sus usos se pueden citar los siguientes:

En la casa: En el area de jardineria, lefia, vallas y verjas; camas escaleras
de mano, estanterias, Iamparas, muebles, persianas y pupitres; bandejas,
barriles y cucharones, cuchillos, entre otros utensilios de cocina en
general; servilleteros, antorchas, cajas, ceniceros, cepillos, cestos,
cuadros, floreros, etc.

El mueble ecuatoriano elaborado con guadia tiene un estilo
caracteristico muy distinto del asiatico; tiene dos variantes muy notorias:
uno rustico mas artesanal con la guadua sin alteracién fisica, con sus
nudos prominentes y manchas de tonalidades oscuras causadas por
hongos en el mismo cultivo y, otro "descortezado”, de bella apariencia y
uniformidad dada en el torno.

Artesanias: Articulos decorativos utilitarios también tienen estilo
ecuatoriano, disenos muy sencillos utilizando la mayoria de las veces la

forma natural de la guadua.
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En la industria: Carbdén activado, pulpa para papel y piezas de avion;
alcohol y cerveza; agujas de acupuntura y clavijas; fuegos artificiales,
etc.

En el transporte: Se usa en la fabricacion de balsas, botes, carretillas,
puentes, etc.

En la pesca: Para la elaboracién de boyas, canoas, canas de pescar,
cestos, redes, velas, etc.

En el campo: Canales de riego, compuertas, diques y embalses; estacas,
herramientas de granja y cestos; comida, forraje; cortina rompevientos,
cujes para sostener plantaciones de bambu, etc.

En la construccion: El mayor consumo de guadua estd asociado a la
construccién, tanto aquella de cardcter permanente como la temporal.
Esto se debe a sus asombrosas propiedades de resistencia, liviandad vy
flexibilidad, al igual que su abundancia. La guadua puede sustituir a la
madera en la industia de la construccion al tener una relacion
resistencia/peso tan alta como las mejores maderas, con la ventaja de
ser un recurso natural de rdpida renovacion. La elaboracién de
laminados para paneles (esterilla) es la base mds importante en la
industria artesanal de la construccion.

El sector de la construccion de vivienda lidera los usos y aplicaciones de
la guadua en el Ecuador; Casa, gallineros, refugios temporales; cuerdas,
tableros, tejas y tejados; andamios, pilotes, postes, parquets, etc.; no
obstante, construcciones complementarias como kioscos, iglesias,
puentes, centros culturales, etc., demuestran el interés y avance de tales
aplicaciones, promovidos por diversas instituciones tales como IMBAR,
ECUABAMBU, entre ofras. El uso de recursos naturales renovables como la
guadua (Guadua angustifolia) y la madera (los materiales principales), el
empleo de mano de obra capacitada, el uso de herramientas y equipos
simples de facil reparacién, reposicion y mantenimiento, han concurrido
al desarrollo y empleo de tecnologic de bajo costo, no contaminante, de
aceptacion y amplia demanda, por familias de escasos recursos que
viven en extrema pobreza y sin capacidad de ahorro.

La incorrecta utilizacion de la cafa guadua en los asentamientos

marginales ha contribuido a que este material sea sinénimo de miseria y
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atraso ante la opinién publica y en especial ante los profesionales de la
construccion, donde existe un total desconocimiento de sus
caracteristicas botaGnicas y mecanicas, asi como de su adecuado uso.

La correcta utilizacion de la cafa guadia como material de
construccién y la fusion entre la tecnologia nativa y nuevos sistemas de
construccién, pueden brindar soluciones éptimas al alcance no sélo de
las comunidades de menores recursos, sino a todo tfipo de usuario.
Actualmente la guaduia, paralelo a novedosos sistemas arquitecténicos,
es utilizada y aceptada paraddéjicamente por personas o instituciones de
alto nivel econdémico, siendo testimonio de ello viviendas residenciales,
colegios, oficinas, etc.

1.9 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL USO DEL BAMBU

Las ventajas son las siguientes:

 El bambu guadia estd dotado de extraordinarias caracteristicas
fisicas que permiten su empleo en todo tipo de miembros
estructurales.

« Su forma circular y su seccidn hueca lo hacen un material liviano,
facil de transportar y de almacenar, lo que permite la construccion
rapida de estructuras temporales o permanentes.

e En cada uno de los nudos del bamblU hay un tabique o pared
transversal que ademds de hacerlo mas rigido y elastico evita su
ruptura al curvarse; por esta caracteristica es un material
apropiado para construcciones anti-sismicas.

e La constitucién de las fibras de las paredes del bambuU permite que
pueda ser cortado transversal o longitudinalmente en piezas de
cualquier longitud, empleando hemramientas manuales sencillas
como el machete.

« La superficie natural del bambu es lisa, limpia, de color atractivo y
no requiere ser pintada, raspada o pulida.

e Los bambues no tienen corteza o partes que puedan considerarse
como desperdicio

e Ademdas de usarse como elemento estructural el bambuU puede

usarse para otras funciones en la construccion. Tales como tuberias
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para el fransporte de agua y en pequenas secciones para
drengje.

El bambU puede emplearse en combinaciéon con todo tipo de
materiales de construccion como elementos de refuerzo.

Del bambU pueden obtenerse diversos materiales para enchapes
tales como esteras, paneles confrachapados, etc.

El bamb( continua siendo el material de construccién de mas bajo

precio.

Las desventajas:

El bambU en contacto permanente con la humedad del suelo
presenta pudricion y aumenta el ataque de termitas y otros
insectos; por ello no deben utilizarse como cimiento por
enteramiento a menos que se frate previamente.

El bambU una vez cortado es atacado por insectos como
Dinoderus minutus que construye grandes galerias en su pared
debilitdndolo. Por ello, una vez cortado debe someterse
inmediatamente a tratamientos de curado y secado.

El bambU es un material altamente combustible cuando esta seco;
por ello debe recubrirse con una sustancia o material a prueba de
fuego.

El bambU cuando envejece pierde su resistencia si no se trata
apropiadamente.

El bambu no tiene didmetro igual en toda su longitud, tampoco es
constante el espesor de la pared por lo que algunas veces
presentan dificultades en la construccion.

El bambu al secarse se contrae y se reduce su dimetro; esto tiene
implicaciones en la construccion.

Las uniones de miembros estructurales no pueden hacerse a base
de empalmes, como en la madera, lo que implica dificultades
como material de construccién.

Bl bambly por su tendencia a rajarse no debe clavarse con
puntillas o clavos que generalmente se emplean en la madera.

Es importante conocer las desventajas anotadas anteriormente para

tomar acciones cormectivas frente a cada una de ellas y asi puedan ser
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superadas con la aplicacién de preservantes apropiados, con un disefio
estructural adecuado y siguiendo las normas correctas para la
preparacion y combinacién con otros materiales de construccién.
1.10 PROPIEDADES
1.10.1 Propiedades Fisico-Mecdnicas
La guaduUa angustifolia posee excelentes propiedades fisicos-mecanicas,
que no solo superan a las de la mayoria de las maderas sino que ademdas
pueden ser comparadas con las del acero y algunas fibras de alta
tecnologia.
Se destacan las siguientes propiedades:

* Admite grandes niveles de flexion.

* Mayor relacion peso vs. Resistencia que el acero.

e Baja conductividad térmica.

e Elevada resistencia de compresion.

 Soporta cambios de temperatura.

e Facil transportacion.
1.10.2 Propiedades ambientales:

* Denftro de sus propiedades ecoldgicas se encuentran:

* Procesador del diéxido de carbono (CO2).

e Produce mdas oxigeno que otras plantas.

* Proteccién contra los movimientos de tierra.

o Refugio natural de la fauna y flora silvestre.

e Proteccién de la erosién del suelo.

* Facilitan la absorcién y retencién de humedad por la tierra.

e Regenerador natural de los bosques tropicales.

¢ Su biomasa es regeneradora de la textura y estructura de los suelos

(la cantidad de biomasa que aporta al suelo es 35 toneladas
métricas por ano.
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CAPITULO I

PERFIL DEL PROYECTO

2.1 DEFINICION DE PROYECTO

El bambu guadiua angustifolia KUNTH es un potencial recurso para ser
explotado, por su facil aprovechamiento, transporte y corto ciclo de
cosecha, lo que representa una ventaja comparativa en relacion con
ofras especies forestales, al odrecer campos amplios de accién y por
contar con fieles consumidores que aprecian su belleza, que buscan
ambientes rusticos y elegantes al mismo tiempo; idoneo para cualquier
rincon del hogar, para decorar o amoblar: bares, salas, hoteles, cabanas
restaurantes, etc. Las artesanias elaboradas a base de bambu guadiua
angustifolia son una excelente alternativa que ofrece confort y relajacion
en un ambiente fresco y natural lejos de materiales sintéticos.

En base a todas las caracteristicas mencionadas anteriormente, la
realizacion de este proyecto desarrollard el interés en este mercado,
mediante la creacién de una empresa, que se dedique a la elaboracion
y comercializacion de artesanias elaboradas a base de Bambu Guadua
angustifolia y demas fibras naturales, asi como servicio de decoracion de
ambientes. Para este efecto, las autoras de este proyecto constituirdn
una compadia que se denominard BAMBU DESING S.A.

BAMBU DESIGN S.A. se dedicard a las siguientes actividades:

e Elaboracién de mobiliario: juegos de comedor, sala, bares, camas,
cémodas.

e Elaboraciéon de accesorios y artesanias decorativas y utilitarios en
general para el hogar, estos son: floreros, individuales para mesa,
lamparas, espejos, portaincienso, revisteros, marcos.

e Comercializaciéon y exhibicion de las artesanias.

BAMBU DESIGN S.A. ademd@s de elaboraciéon y comercializacién de las
artesanias en base de Cana Guaduia, lanzarG un servicio adicional de
asesoria en decoracién de ambientes, otorgando al cliente una mayor
satisfaccion del cliente, desarrollando un servicio integral que va desde la
creacion de artesanias hasta decorar y amoblar el hogar, oficina, bar,
hoteles. Complaciendo de esta manera los diferentes gustos y

preferencias mas simples y sencillos hasta los mdas exigentes o especiales.
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Acontinuacién, se detalla los servicios ofertados:
e Decoracién de interiores y exteriores en base a catdlogos, con
ayuda de un profesional en diseno.
e Combinaciones de materiales afines.
e Servicio de post-venta y trasnportacién.
Es importante mencionar que ademas de comercializar estos productos,
se desea fomentar el desmollo econémico, ambiental, turistico y social,
ofreciendo de esta manera un gran opcion para la industria, mejorando
el nivel de vida de los campesinos con la creacion de nuevas fuentes de
trabajo y al mismo tiempo la busqueda de nuevas técnicas para el
desarrollo de las artesanias que Ecuador tiene.
2.2 MISION
BAMBU DESING S.A. es una empresa ecuatoriana que desea y busca
hacer reconocer la produccién natural a nivel nacional, con la
elaboracién de productos artesanales con Bambu Guadua, donde
predomine la calidad, originalidad y elegancia para abastecer la
demanda local, rescatando esta materia prima y darle un valor
agregado, como es el servicio de decoracion que se brindarG a los
futuros clientes.
2.3 VISION DE NEGOCIOS
La visibn de la empresa es ser lideres en el mercado local tano de la
elaboraciéon de artesanias de Bambu Guadua angustifolia como en el
servicio de decoracion de ambientes, teniendo precios muy competitivos
y a su vez contar con un excelente staff de profesionales conocedores
del manejo de Bambu.
2.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO
2.4.1. Objetivos Generales
« Aprovechar la potencialidad del BambU Guadua angustifolia en
la elaboracion de artesanias decorativas y ufilitarias para
desarrollar el habito de consumo, satisfaciendo al mismo tiempo
las necesidades de los consumidores, contribuyendo al desarrollo
del medio forestal ofreciendo un valor agregado como es el

servicio de asesoria en decorarion de ambientes.
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2.4.2 Objetivos Especificos

Satisfacer las necesidades de un mercado poco explotado,
brindando un disefio de asesoria en decoracion de ambientes.
Incrementar el grado de aceptacion de los consumidores del
nivel socioeconomico medio, medio-alto y alto de la regién costa
el Ecuador.

Incrementar el nivel de PRODUCCION en la elaboracién de
accesorios y mobiliarios de Guadua Bambu.

Ofrecer al consumidor un producto interesante reuniendo los
estadndares de calidad establecidos por el mercado nacional sin
pérdida de su caracteristica natural.

Establecer procedimientos seguros en el proceso del producto,
libre de hongos o bacterias para que sea seguro para la salud
humana.

Inverfir en el producto para obtener un buen nivel de ventas y
aceptacion considerable y asi generar mayores ingresos para la
empresa.

Tener una mayor capacidad de negociacion.

Mejora continua de los métodos de produccion.

Mejorar el uso eficiente y racional de los recursos naturales que
tiene Ecuador.

Minimizacién del impacto y el deterioro ambiental, lo que implica
la conservacion de la naturaleza, por la produccién de la cafia

guadua.
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25.1

Funciones

GERENCIA

BAMBU DESIGN S.A. contarad con un Gerente General que se encargara

en desempenar las siguientes funciones:

Dirigir y representar legalmente a la empresa. Organizar, planear,
supervisar, coordinar y controlar los procesos productivos de la
empresa; la ejecucion de las funciones administrativas y técnicas;
la realizacién de programas y el cumplimiento de las normas
legales de BAMBU DESIGN S.A.

Asignar y supervisar al personal de BAMBU DESIGN S.A. los frabajos
y estudios que deben realizarse de acuerdo con las prioridades
que requieran las distintas actividades e impartir las instrucciones
necesarias para su desarollo.

Evaluar de manera constante los costos de lo producido y
ofertado al medio, apoydndose en andlisis de sensibilidad.
Elaborar plon de mercadeo para los vendedores. Controlar la
administraciéon de mercadeo.

Autorizar y ordenar los respectivos pagos.

Realizar el cierre de negocios que presenten los vendedores.
Promover eficiencia del personal.

Prevenir fraudes.

Detectar desperdicios innecesarios, tanto de materia, tiempo,
costo, etc.

Maneja recursos financieros y econémicos.

Organiza y recluta al personal.

Mide riesgo.

Coordina mejor planes y politicas.

Transmite informacion.

Motiva a los funcionarios inferiores a la mayor participacion de las
tareas administrativas.

Cuida que no se omita ninguna labor, por insignificante que sea
esta.
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AREA ADMINISTRATIVA

El drea administrativa se encargard de distribuir los recursos
adecuadamente para obtener utilidades, pago de impuestos, tomas de
pedidos, etc. Dentro de esta area operardn los siguientes departamentos.
JEFE DE CONTABILIDAD

BAMBU DESING S.A. tendrd un contador, cuyas funciones consiste en las
siguientes:

« Llevar a cabo los asuntos contables y financieros del Area, entre
ellos el control y supervision de los presupuestos anuales.

« Control y seguimiento del cobro de tarifas por derechos y servicios
que se brinden a los diferentes usuarios.

e Apoyo Yy supervision en asuntos presupuestarios a investigadores,
asesoria y andlisis a la Direccion sobre las politicas financieras y de
gasto, asesoria a los Programas, Secciones y Departamentos en su
manejo administrativo y presupuestario de tal modo que se logre
una ejecucion agil y eficiente de las actividades, ademas de un
gasto racional en el presupuesto, etc.

e Coordinara y supervisara las finanzas y contabilidad.

e Propondrd al Gerente de BAMBU DESING S.A. el presupuesto
general de egresos, ingresos e inversiones.

e Proponer al Gerente el presupuesto interno.

e Llevar el control de la nédmina.

e Rendir informe al Gerente cuando le sea solicitado.

RECURSOS HUMANOS

El objetivo general de la adminisiracion de recursos humanos es el
mejoramiento del desempeno y de las aportaciones del personal a la
organizacién, en el marco de una actividad ética y socialmente
responsable. Este objetivo guia el estudio de la Administracién de recursos
humanos, el cual describe las acciones que pueden y deben llevar a
cabo los administradores de esta drea.

El departamento de Administracion de recursos humanos de BAMBU
DESIGN S.A. cumple con diversas funciones dentro de la organizacién. El
objetivo de las funciones consiste en desarrollar y administrar politicas,

programas y procedimientos para proveer una estructura administrativa
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eficiente, empleados caopaces. trato equitativo, oportunidades de
progreso, satisfaccion en el trabajo y una adecuada seguridad en el
mismo, cuidando el cumplimiento de sus objetivos que redundard en
beneficio de la organizacion, los trabajadores y la colectividad.
AREA MERCADEO, VENTAS Y SERV. AL CLIENTE
Esta Grea de mercadeo, ventas y servicio al cliente serd responsable del
manejo de las diferentes lineas con las que cuenta la empresa
(mobiliario, accesorios y servicios). Esta drea serd la encargada de
brindar el apoyo eficiente al cliente, asi como de analizar el
comportamiento del consumidor mediante sugerencias, encuestas,
recepcion de quejas en caso de que existiese alguna anomalia ya sea en
el producto o en el servicio, ademds de brindar el servicio de
asesoramiento para decorar ambientes, ofreciendo soluciones practicas,
restauracién, servicio puerta a puerta, servicio de post venta segun las
necesidades y requerimientos del cliente. Esta Grea estrd formada por el
siguiente personal:

« | Director de Linea Mobiliario de BAMBU y sus 2 ejecutivos de

ventas
e | Director de linea Accesorios de BAMBU y sus 2 ejecutivos de
ventas

e 1 Director de Linea de Servicios

* Disefadores

* 1 Jefe de Servicio al Cliente

« | Asisente de Post Venta

e 1 Transportista

« | Estibador
Es importante mencionar que el papel que desempena el equipo de
ventas dentro de la empresa es mas significativo, ya que estos asumiran
el papel de consultor y coordinador de marketing. Asesoran a los clientes
para ayudarlos a definir sus necesidades y sus problemas. Coordinaran la
recopilacion de informacién sobre mercado y cliente que es necesaria
para evaluar tales necesidades, esta informacién serd presentada a los

departamentos correspondientes. Ellos son la cara de la empresa ante los
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clientes, y tendrén la responsabilidad de resolver los problemas y
satisfacer adecuadamente las necesidades de los clientes.
La funcion clave de la organizacion de ventas consiste en asumir el
liderazgo frente a sus clientes y en nombre los mismos.
¢ Coordinacién de las actividades destinadas a la promocién, venta,
mercadeo de la empresa y servicio al cliente.
* Determinar las politicas de ventas y controlar que se cumplan.
e Sugerir sistemas para la fijacién de precios y disefar programas
promocionales.
» Estudiar solicitudes de crédito y pre aprobar aquellas que cumplan
con las condiciones exigidas.
e Atencién personal y telefonica de los clientes.
o Demostraciones a los clientes de los productos que seran
comercializados por BAMBU DESIGN S.A.
e Preparar informes de ciere de negocios captados al finalizar cada
semana para ser presentados a la gerencia.
* Elaborar plan de mercadeo para los vendedores junto con la
gerencia.
* Supervisar, controlar y medir la eficiencia del personal de ventas.
o Sugerir a la gerencia las politicas de incentivo para los vendedores.
¢ Controlar la administracion de mercadeo.
AREA OPERATIVA
La parte operativa se encargara de realizar la produccion bajo pedido,
ya sean modelos de la empresa o creados por el cliente. Las funciones
de esta area son las siguientes:
e Produccion continua por blogques.
e Produccion intermitente o por érdenes.
Dentro de esta area la empresa contara con el siguiente personal:
* 1 Gerente de Produccion
e 5 Artesanos especializados en BAMBU
e 15 Obreros
El drea operaciones requiere el funcionamiento de una sub drea

responsable de tal planificacién y, en forma concomitante, de la

24



programacion de actividades del proceso productivo. Planeamiento y
programacion operativos, es decir, a corto plazo.
El planeamiento operativo coadyuva al logro de los objetivos, eficacia y
eficiencia.
El funcionamiento de la sub area Planeamiento, Programacion y Control
de la Produccién se llevard a cabo mediante la tarea de una serie de
etapas o fases, que son:

« La preparacion.

e La programacion.

e Ellanzamiento.

« FEl control (de lo planificado y programado).
La ausencia de esta sub drea ocasiona los siguientes problemas:

« Falta de materia prima adecuada.

« Paradas imprevistas de las maquinas

« Cuellos de botella

« Falta de mano de obra

« Baqgja calidad de salida.
2.6. ANALISIS DE RECURSOS PROPIOS (F. O. D. A.)
2.4.1 Fortalezas

« Con respecto a otras maderas tiene un corto ciclo de cosecha (4

anos) lista para cortar.

e Material durable y de alta calidad.

e Proyecta un ambiente rustico de confort y relajacion.

« Variedad de modelos, disenios y acabados que permiten satisfacer

las necesidades y exigencias del consumidor.

e Producto ecolégico que refleja una elegancia exdtica (no téxico).

e Material resistente llamado también Acero Vegetal.

e Regenerador del ecosistema y la Biodiversidad.

e Precios justos.

« Trabgjo artesanal cdlificado.

e Proceso de expansion por asociacion y alianzas estratégicas.

e Bajos costos de produccion.

« Oferta se produce durante todo el ano gracias a las condiciones

climdticas de Ecuador.

25



2.6.2. Oportunidades

.

Productos sustitutos tienen precios elevados y baja calidad.
Productos sustitutos con acabados y disefios limitados.

Producto poco explotado y con alta aceptacion en el mercado.
Mercado atractivo y rentable dado que los costos son
relativamente bajos.

Incremento del habito de consumo en este tipo de productos, ya
que se puede observar en el medio que las personas hoy en dia
tienden mas a comprar productos artesanales para decorar sus
hogares v oficinas, pues la preferencia por lo natural es cada vez

mayor.

2.6.3 Debilidades

La Materia prima (Bambu Guadua Angustifolia) es conocida como
la cana de los pobres.

No se cuenta con maquinaria de Ultima tecnologia industrial.

Falta de capacidad de producciéon producto, precio, canales de
distribucion.

Fallta de cultura y conciencia productiva para articulos
manufacturados.

Mala percepciéon de producto en el mercado local.

2.6.4. Amenazas

Organizaciones ecolégicas aumentan resistencia con respecto a
la tala de arboles.

El estado no apoya al sector agricola Bambusero.

El sistema ecoldgico del pais estd en crisis, no existe inversion en
proyecto de desarrollo artesanal como el que se esta analizando.

Altos niveles de posicionamiento de la competencia.

2.7 PLAN OPERATIVO DE MARKETING

2.7.1 Andlisis del posicionamiento de las artesanias elaboradas con

Bambi Guadia angustifolia.

Para determinar el plan operativo de marketing, es importante un andlisis

de posicionamiento. El posicionamiento es el lugar que ocupa un

producto o servicio en la mente del consumidor y es el resultado de una

estrategia especialmente disenada para proyectar la imagen especifica
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de ese producto, servicio, idea, marca o hasta una persona, con relacion
de competencia.

2.7.1.1 Mapa perceptual

Tomando en cuenta los principales atributos (precio, disefio, durabilidad y
origindlidad) que se obtuvo con la investigacion de mercado, se ha

elaborado el siguiente mapa perceptual:

Precios atiactivos

e Muebleria Palito - BAMBU DESING S.A.
e Pequerios Artesano

v

Disefios Tradicionales Disefios Artesanales
e Diarte
e Colineal
e Elbosque
l'rocloa'cloa

Elaborado por: LA AUTORAS

Con el posicionamiento de BAMBU DESGIN S.A. el consumidor obtendra
un buen valor percibido, debido a que la empresa ofrece precios
competitivos con excelentes disenos artesanales, los cuales a su vez
daran mayor durabilidad; ya que la materia prima es de alta calidad.
2.7.2 Andlisis del ciclo de vida del proyecto

Se considera que el producto que ofrecerédn BAMBU DESIGN S.A., tiene un
ciclo de vida, el mismo que describe las etapas por las que pasa un
nuevo producto en el mercado: introduccién, crecimiento, madurez y

declinacion.
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Elaborado por: LAS AUTORAS

Los productos, accesorios y mobiliario artesanal elaborado con Bambu
Guadua angustifolia que tiene BAMBU DESIGN S.A., se encuentran en la
etapa de introduccion, porque es la etapa en la que el producto se
distribuye inicialmente y ya puede ser adquirido por los clientes, pero
cabe recalcar que, mientras los productos se encuentran en la etapa de
infroduccién, el mercado local de los accesorios y mobiliario se
encuentra en una etapa de crecimiento; ya que existe una aceptacién
répida en el mercado y las utilidodes de las empresas aumentan
considerablemente.

A pesar de que la etapa de infroduccién en el ciclo de vida de los
productos se caracteriza por un crecimiento lento de las ventas y las
vtilidades nulas debido a los considerables gastos de introducciéon de los
productos por concepto de distribucion y promocién, esto realmente no
perjudica a la empresa en gran medida porque el mercado se encuentra
en crecimiento, lo que permite destacar la diferenciacién de los
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productos y servicio en un mercado en el cual existe competencia

considerable; existiendo ademas algunas lineas de productos. En cuanto

a precios, como el fin es obtener participacion en el mercado,

considerando un estrategia de penetracién que permita entrar con

precios competitivos; la comunicacion se encargard de destacar las

diferencias competitivas y por Ultimo en lo que se refiere a cobertura

existirdn varios puntos de venta para la distribucion de los productos, a

medida que la empresa vaya creciendo junto con el mercado.
2.7.3 Objetivos de marketing
Los objetivos de marketing son los siguientes:

Ser reconocidos en el dmbito local en la ciudad de Guayaquil
como uno de los fabricantes de los mejores productos artesanales
al menor costo y con el mejor servicio.

Desarrollar los productos destacando las ventajas competitivas de
gran calidad artesanal y precios justos de venta.

Aprovechar los bajos costos de mano de obra y materia prima, lo
cual permitird obtener ganancias suficientes para aplicar
estrategia de precios; sin que esto afecte a la percepcion de
calidad de los productos.

Desarrollar el mejor canal de comunicacion con los clientes para
mantenerlos informados acerca de los beneficios y atributos, de tal
manera que se diferencie de la competencia y logrando a la vez
la adquisicion de los mismos.

Marcar la diferencia entre los competidores con excelente calidad
y precios competitivos, logrando asi obtener un excelente
posicionamiento en la mente de los consumidores.

Impartir capacitacién continua a los empleados acerca de las
innovaciones y técnicas referentes a la fabricacion de los
productos.

Implementar en BAMBU DESIGN S.A. mayor tecnologia, logrando
asi un crecimiento sostenido de acuerdo con las exigencias del

mercado.
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2.7.4 Creacién de imagen de marca

La imagen de marca representa lo que BAMBU DESIGN S.A. es, lo que
hacer, lo forma en que se quiere ser percibidos por el cliente. La imagen
de marca comprende la union de percepciones, recuerdos y perjuicios
que los consumidores asocian con una imagen mental del producto,
mediante su presentacion, calidad, precio, atributos, beneficios y
preferencias; de tal manera que los productos sean reconocidos en el
mercado garantizando una ventaja competitiva con referencia a las
otras empresas y sus productos; por esto BAMBU DESIGN S.A. busca
desarrollar su imagen para lograr una identidad corporativa que la
posiciones como una empresa solida, capaz de satisfacer las mas altas
exigencias de sus clientes.

2.7.5 Creacion del nombre de marca

La marca llevara el mismo nombre de la empresa, en este caso BAMBU
DESIGN S.A., porque se considera que es un nombre representativo de los
productos y servicio que ofrece la empresa, de esta manera se llegara a
los clientes con un identidad propia resaltando las caracteristicas y
atributos de la empresa y por ende los productos, captando la atenciéon
de los consumidores.

2.7.6 Creacién de logotipo

Debido a la gran competencia que impera en este mercado, es de vital
importancia crear un logotipo original y dindmico que represente la

imagen viva de lo que se ofrece. Por lo tanto el logotipo es el siguiente:

Elaborado por: LAS AUTORAS
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2.7.7 Creacién del slogan

Con el afan de reflejar la filosofic de la empresa, se ha creado el
siguiente slogan, el cual permitird posicionamos en la mente de los
consumidores:

Disefiando el Bambd...

2.8 ESTRATEGIA COMERCIAL

2.8.1 Producto

BAMBU DESIGN S.A. se esmerard en ofrecer un producto con alto grado
de calidad, durabilidad, flexibilidad, con los mejores y exclusivos disefos,
estilos y acabados.

Cada producto artesanal (mobiliario y accesorio), serd elaborado con
materia prima, seleccionado por un experto, para dar como resultado un
producto de alta calidad.

Caracteristicas: Las caracteristicas de los productos estaGn basadas en los
gustos y preferencias de los clientes, los cuales seran utilizados para la
decoraciéon de su hogar u oficina.

Disefios:. Disenos exclusivos, originales, Unicos, novedosos, ideal para
decorar 0 amoblar su ambiente favorito, y/o empresas, negocios, asi
como disefios creados y elegidos segun las necesidades de los clientes
de BAMBU DESING S.A. A continuacion dos imagenes de los productos a
ofrecer. Para visualizar una gran variedad de los productos se adjunta el
catdlogo (VER ANEXO 4)

Cama elaborada con rollizos de BAMBU
GUADUA, decorado con cabuya. $ 300
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Lampara de velodor, decorada
con Yute. $45

Estilo: De infinita variedad a eleccion del cliente.

e Mobiliario y accesorios, laminados o revestidos de bambl( guadia
angustifolia, utilizando cedro cubano.

e Mobiliario y accesorios elaborados con rollizos de bambl guadia
angustifolia.

e Mobiliario y accesorios decorados con mimbre, taquilla, panvil o
chonta, estipite de coco, hierro forjado.

Acabado: Elaborados manualmente por artesanos calificados.

Colores: El color seleccionado serd el mate (tono natural de bambu), con

vidrio liquido y de colores diversos.

Los productos artesanales que se comercializardn otorgan confort

creando un ambiente rustico, original y a la vez elegante.

2.8.2 Precio

Los precios que BAMBU DESING S.A. propone estédn en funcién de los

requerimientos, actitudes y comportamiento de los clientes.

Los precios se basan ademas en los tipos de materiales que el cliente

desee en la elaboracion de los productos artesanales, cuando son

modelos especiales disenados por los clientes; de tal manera que los

costos pueden variar para permanecer en armonia con los precios. Los

precios oscilan entre $200 y $500.

La forma de cobro serd al contado. En conclusiéon la estrategia de precio

se basa en ofrecer los mejores precios del mercado y de tal manera

posicionarse en la mente de los consumidores con productos de
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excelente calidad y atractivos precios de ventas que estés asequibles a
los futuros clientes.

2.8.3 Plaza - Canal de Distribucién

Se refiere a sitio de entrega, ubicacion o plaza; consiste en encontrar el
lugar adecuado para poner a disposicion de los clientes los productos y
servicios a ofrecer y de esta manera, hacerlos accesibles a ellos. Con el
fin de lograr mayor accesibilidad, comodidad y ahorro de tiempo para
nuestros clientes, las oficinas de BAMBU DESIGN S.A. se enconfrardn
ubicadas en el Edificio San Francisco 300, piso 8, en las calles 9 de
Octubre y General Cérdova de la ciudad de Guayaquil y salas de
exhibicién se ubicaran en el mismo edificio en la planta baja. Ademas se
tiene previsto que a medida que los productos y servicios tengan la
acogida del publico y asi obtener mayores utilidades, la empresa se
extenderd con oftras sucursales, (locales y centros comerciales), a puntos
estratégicos de la ciudad; para efecto de lo cual se contratardn un
mayor numero de empleados y se ampliardn los talleres de produccion.

Claro que este escenario serad motivo de otro estudio.

FOTO 1: Fachada externa Edificio San Francisco 300

284 Promocion
La comunicaciéon es un elemento escencial y fundamental para que el
producto y servicio se de a conocer con exito total hacia los receptores

en general y que éste sea vendido, ya que no solamente es suficiente
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con dirgirlo al corecto mercado, a un precio atractivo y cémodo y
mediante un canal de distribicién bien escogido y efectivo; sino que
también es importante dar a conocer los afributos de tal manera que se
logre un estimulo de compra o consumo. La comunicaciéon de BAMBU
DESIGN S.A. estad dirigida a la venta y publicidad de los principales
atributos que los clientes valoran al momento de la redlizar la compra,
estos pueden ser disefos artesanales, durabilidad y originalidad; atributos
con los cuales lograremos posicionarnos en la mente de los
consumidores, resaltando la imagen de marca. Es importante recordar
que el cliente o comprador, es el eje alrededor del cual funciona la
empresa o institucion; sin él no existiia ninguna razén de ser para los
negocios. Por lo tanto para lograr el éxito de BAMBU DESIGN S.A. se
considera que el punto principal es el cliente, a quien se debe satisfacer
en sus gustos, preferencias y exigencias.
Entre las estrategias de promocion estan las siguientes:

* Informar: dar a conocer el producto, sus ventajas, atributos en

general,

« Difusion masiva en medios de comunicacion tales como:
1.- Prensa escrita: Abarcard tanto en periddicos, revistas de mayor
circulaciéon que estén relacionadas con los productos y servicio que se
ofrece, con propagandas promocionales.

e Periddicos: El Universo, El comercio. (15x15 cm)

* Revista: Hogar (10X13 cm)
2.- Participacion en feria, tales como: EXPOMUEBLE, FERIA DE DURAN en el
mes de Octubre, Feria MUEBLE DECO 2011, a realizarse en Julio en la
ciudad de Guayaquil, lugares donde se exhiba el producto y servicio,
alquilando un pequeno stand cuyas medidas serian de 5x4 (20mt2),
contanto al mismo tiempo con tripticos promocionales, que se les dard a
los consumidores que requieran la informacion.
3.- Merchandising: BAMBU DESIGN S.A. contaré con su propia sala de
exhibicion con las mayores comodidades para la distinguida clientela, la
cual serd decorada con los mas altos estGndares de elegancia y
distincién mostrando los accesorios y mobiliario elaborados con Bambu
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Guadua Angustifolia; para lo cual se contard con la ayuda de los

disenadores.

FOTO 2: SALA DE EXHIBICION BAMBU DESIGN S.A.

5.- Elaboracién de catdlogo mediante el cual se comunica a los clientes
las principales lineas de productos que ofrece. El objetivo de esta
creacion es de tal manera que se logre demostrar y que los consumidores
puedan apreciar los diversos modelos, acabados, estilos, combinaciones
de los diferentes accesorios y mobiliario, que se encuentra disponible
para que sea de facil adquisicion para la clientela. Los ejecutivos de
ventas que conforman la empresa, serdn los encargados de informar a
los cllientes de los diferentes productos artesanales de Cana Guadua a
través del catdlogo que se disefiara (VER ANEXO 4)
2.8.4.1 Promocién de ventas:
BAMBU DESIGN S.A. ofrecerd 2 tipos de promociones relacionadas
directamente con las ventas:
1.- Un mes de gracia para todos los clientes que redlicen sus pagos con
tarietas de crédito.
2.- El servicio de decoracion estard incluido dentro del precio de venta al
publico del producto, con esto se cumplird el objetivo de captar el mayor
numero de clientes posibles, haciendo conocer los productos y a la vez
logrango que fluya informacion positiva con respecto a los mismos,
atrayendo mas consumidores.
2.9 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO Y SERVICIO
BAMBU DESIGN S.A. tiene entre sus principales objetivos, lograr la
satisfaccion absoluta de los clientes con respecto a productos
artesanales y al servicio de decoracién que ofrece; ya que es
fundamental para el éxito de esta empresa, dado que los consumidores
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exigen cada vez mas, mayores beneficios y satisfacciones de los

productos y servicios. Dentro de las estrategias para captar clientes se

encuentra la creacion de un catdlogo, el mismo que permitird dar a

conocer las principales lineas de productos a los clientes potenciales de

BAMBU DESIGN S.A., sin necesidad de los productos estén expuestos; y

ademds los clientes podrdn disenar sus artesanias con disefios vy

acabados propios.

Entre las principales estrategias que se propone tanto para los productos

como para los servicios se ha considerado las siguientes:

Ofrecer la mas alta calidad, durabilidad y disefo de cada uno de
los productos.

Hacer que los clientes vinculen los productos con la marca a través
de la durabilidad, el cual es el mayor atributo de BAMBU DESIGN
S.A.

Brindar garantias en los productos contra defectos de fabricacion.
Ofrecer un servicio de decoracion de interiores y exteriores con los
mas altos niveles de calidad, con disefios decorativos sofisticados

que generen una impresion paositivia en la clientela.

2.10 ESTRATEGIAS A LARGO PLAIO
Las estrategias a largo plazo que BAMBU DESIGN S.A. ha elaborado son

las siguientes:

Se creard combos promocionales para darle al cliente una opcién
diferente y atractiva para la compra de los productos.

Se creard ademds una pdgina en internet, ya que éste juega un
papel importante en la difusion de los productos y servicio, en la
cual se detallard una resefia histérica breve de la empresa, las
lineas de productos que se ofrecen, las caracteristicas, los usos, el
procedo de produccion, garantias, cuidados de los productos
artesanales e inclusive sobre el impacto ecoldgico positivo que
genera la siembra del Bambu Guadua Angustifolia, fratando de
esta manera erradicar la idea que tienen las personas sobre el
BambyU Guadiua o Cana Guadiua, ya que la mayoria de las

personas la asocian con la probreza.
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2.11 ESTRATEGIA DE ATENCION AL CLIENTE
Creacién de una base de datos cuyo propésito serd presentar y organizar

informacion referente a los cliente para contactos futuros.

Garantia de cinco afios para todos los productos.

Brindar eficiencia y excelencia en el servicio al cliente

Proporcionar servicios postventa personalizada.

Tiempo de entrega inmediato luego de la firma del contrato, pero
en el caso de no disponer de ciertos productos en bodega, serfian
enfregados en un maximo de 15 dias si son accesorios; y en un
maximo de 30 dias si se trata de mobiliario.

Se ofrecerd la transportacion gratuita del mobiliario que adquieran
los clientes hasta su hogar u oficina.

2.12 POLITICAS ESTABLECIDAS PARA EL PROYECTO.
Las politicas que se han establecido para la empresa BAMBU DESING S.A.

son las siguientes:

Redlizar todo trabgjo con excelencia.

Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes
y reclamos considerando que el fin de la empresa es entregar el
mejor producto.

Definir por escrito, el fiempo mdaximo de respuesta de todo
requerimiento interno o externo, es responsabilidad de cada una
de los arecs.

Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la
empresq, para lo cual deberdn conocer los procedimientos a fin
de orientarlos.

Todos los integrantes de la empresa deben mantener un
comportamiento ético.

Destemrar toda forma de paternalismo y favoritismo, cumpliendo la
reglamentacion vigente.

Los puestos de ftrabajo en la empresa son de caracter
polifuncional; ningun frabdjador podrd negarse a cumplir una
actividad para la que esté debidamente capacitado.

Impulsar el desamollo de la capacidad y personalidad de los

recursos humanos mediante acciones sistermaticas de formacion.
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Todas las actividades son susceptibles de delegacién, tanto en la
accién como en su responsabilidad implicita.

Redlizar evaluaciones periddicas, permanentes a todos los
procesos de la organizacion.

Mantener una sesion mensual documentada de trabgjo de cada
unidad, a fin de coordinar y evaluar planes y programas, definir
prioridades y plantear soluciones.

Presentar los presupuestos, planes operativos, los informes de
actividades cada ano.

Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en
todo trabgjo.

Mantener en la empresa un sistema de informacion sobre los
trabajos redlizados en cumplimiento de sus funciones, proyectos y
planes operativos.

Difundir permanentemente la gestion de la empresa en forma
interna y externa.

Canal abierto a opiniones e ideas, donde se recompensard la
creatividad espontanea de los empleados.

Estabilidad para que los trabajadores estén seguros en sus puestos
de trabgjo.

Mantener una atmaésfera relajada, arménica y sobretodo limpia,

disciplinando a la gente para dar una excelente imagen.
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CAPITULO Il

ANALISIS DE MERCADO.

3.1 ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO (PESTN)

3.1.1. Factores politicos:

A raiz de la promulgacion de la Constitucion Politica del Estado
Ecuatoriano, impulsada desde la Asamblea Constituyente, por el actual
Presidente de la Republica, economista Rafael Correa, existe un nuevo
marco juridico y legal donde se asignan competencias a los diferentes
niveles de gobiemno, es asi que a los gobiernos provinciales, la
constitucion asigna en el Articulo 263, numerales 6 y 7 las competencias
de Fomento Agropecuario y Fomento Productivo Provincial,
reconociendo de derecho lo que venian realizando ciertos Gobiernos
Provinciales. Tal es el caso que el Gobierno de Pichincha cred en enero
del 2001, la Direccién de Apoyo a la Produccion, (DAP) y en el afo 2004
pasaron a formar parte de la estructura orgdnica administrativa de las
denominadas Unidades Productivas del Consejo Provincial.
Considerandose como unidad productiva, toda aquella que genera
productos y servicios tangibles que benefician directamente a la
poblacién. Se aspira, en el corto plazo y junto al impulso de la Cadena de
Valor del Bambu, con el apoyo del Ministerio de la Produccién, empezar
a definir la produccion en la actual Central Maderera (CEMA), la que en
adelante se convertirG en la CENBA (Central del Bambu)Actualmente, se
esta llevando a cabo el Censo de Tenedores del Bambl y de Cana
Guaduia, a través de una consultoria, la misma que se encuentra en
ejecucién, se conocerd a ciencia cierta el nUmero de hectéreas que
estan dedicadas actualmente al cultivo de esta gramineq, para en base
a ellos, orientar la produccién y transformacién del bambu y de la cafa
guaduia.?

El 25% de la poblacién ecuatoriana reside y trabaja en unidades
productivas agropecuarias rurales enmarcadas dentro de un diverso
admbito climatico y de practicas culturales. El Grea rural perteneciente a
esta readlidad es el Noroccidente de Pichincha, el cual enfrenta
importantes problemas ambientales y forestales derivados, entre ofras

2 http://www.pichincha.gov.ec/servicios/unidades-productivas.himl
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causas, de la incontrolada explotacion de bosques nativos para la
obtencién de especies como la ccna guaduia, extraccion que brinda
importantes ingresos econdmicos debido a los mdltiples usos
arquitecténicos, artesanales e industriales del producto, pero que afecta
la abundancia de la especie y por ende, los beneficios ambientales y
culturales que brinda la misma. La capacitacién para el cultivo de cafia
guaduq, bajo criterios técnicos y ecolégicos, es una alternativa
importante para enfrentar estos problemas, ya que contribuye al
desarrollo econémico de la poblacién involucrada y a la conservacion
natural de la especie. La fundacién Ecuabambu, en unién con miembros
gubernamentales han emprendidc programas de capacitacion en
planificacion, fomento y aprovechamiento sostenido de caia guadia,
destinados a agricultores y propietarios de guaduales en la ciudad de
Guayaquil. Los objetivos de estos programas fueron: capacitar a las
familias de diferentes comunidades, en el cultivo, manejo vy
aprovechamiento del bambl como especie promisoria; determinar las
caracteristicas biofisicas de la zona y los requerimientos edafoclimaticos
del bambu; analizar y recomendar técnicas adecuadas de plantacion,
manejo y aprovechamiento del cultivo.

El plan de capacitaciéon su ejecutd en ocho charlas en cada uno de los
dos recintos, con una duracién de dos horas por charla divididas en una
hora tedrica y una hora practica. Ademas se realizaron visitas de
asistencia técnica y actividades practicas en las fincas de los
participantes, en las cuales se receptaron inquietudes por parte de los
asistentes para aclarar inquietudes, fortalecer el aprendizaje y consolidar
los conocimientos. Luego de haberse ejecutado este plan de
capacitacién en el cantén Guayaquil, se consiguié lo siguiente:

e Se determiné las caracteristicas biofisicas de la zona vy
requerimientos edafoclimaticos del bamby para el plan de
capacitacion.

e Se oplicd técnicas adecuadas de cultivo, manejo vy
aprovechamiento de bambul a las comunidades del cantén

Guayaquil, obteniéndose resultados altamente significativos en la
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ganancia de conocimientos impartidos y adopcidon de
tecnologias.
Finalmente, los directivos antes mencionados, que intervinieron en este
proceso, recomendaron lo siguiente:

* Motivar a los directivos, profesores y estudiantes de la facultad de
Ciencias Agricolas para que redlicen investigaciones de este tipo,
como apoyo a los sectores menos favorecidos.

« Propender a que los beneficiarios de este plan de capacitacion
que confinlen con las labores recomendadas, pues de su
perseverancia depende el éxito personal familiar y de sus
comunidades. 3

En la actudlidad, el Gobierno de la Provincia de Manabi, estd
implementando un plan de reforestacion de la cana guadua, el mismo
que fiene varias facetas, entre ellas la recuperacion de las fuentes
hidricas y satisfacer demanda para una explotacién social y sustentable
de la cafa guadua por los sectores rurales de la provincia de Manabi.
Ante aquello, y previendo una gran oferta de la cana guadia en su
estado natural, la Fundaciéon Mejores Dias intensifica acciones para
capacitar y emplear a sectores ciudadanos involucrados en las dreas
geogrdficas de produccién de la cafia guadua, para la elaboracién y
fabricacién de objetos utilitarios artesanales a tfravés de este producto,
con miras a darle sostenibilidad a la produccion forestal, haciendo
prevalecer el equilibrio basico con la necesidad del hombre y del medio
ambiente con la sociedad. 4

3.1.2 Factores Economicos:

La Cana Guaduia es uno de los cultivos con gran potencial econémico,
ya que, segun un estudio realizado por la Corporacién de Promocién de
Exportaciones e Inversiones (Corpei), se estima que su produccion,

transformacién y comercializacion, aporta a la economia mundial cerca

3 http://www.uce.edu.ec

4 www.fundamedecuador.com/guadua.htm
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de $7200 millones.® Sin embargo, en el pais, grandes extensiones del
bambu son producidas y cosechadas sin un manejo adecuado, de ahi
que no se puede aprovechar todo su potencialé El Fideicomiso
Ecuatoriano de Cooperacion para el Desarrollo (FECD), fue justamente la
entidad que incluyd dentro de sus proyectos la produccion y manejo de
la cafa guadua en varias provincias como Santo Domingo, Chimborazo,
Manabi, Guayas, Los Rios y Pichincha. Fruto de este trabajo se han
recuperado cerca de 500 hectdreas de cultivos naturales y se han
sembrado aproximadamente 3000 hectareas a escala nacional.”

Los cultivos de Cana Guadua favorecieron a varios agricultores, como es
el caso del Sr. Temistocles Zapata, del cantén Valencia, en la provincia
de Los Rios, tuvo el beneficio de las manchas de cana de forma natural,
pero no podia aprovechar todos los afios el producto, ya que cuando las
empresas les compraban toda su produccién, cosechaban con ayuda
de madquinas que cortaban tanto cafa tierna como madura y destruian
todo el cultivo. En la actudlidad este agricultor cuenta con el apoyo del
Fideicomiso Ecuatoriano de Cooperacion para el Desarrollo (FECD), para
la fabricacién de casas en Guayaquil.@

La Cafa Guadua se considera hoy un producto de alto valor econémico
a causa de los cambios que han tenido lugar en Ecuador. Se ha
convertido en una alternativa para los productores
tradicionales. Actualmente el objetivo es el desarollo del recurso
renovable con el fin del desarrollo econémico e industrial para promover
la economia de la region.

5 hittp://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/la-cana-guadua-alternativa-
para-elmercado-interno-y-la-exportccion

¢ Fuente: Patricio Galarza, jefe de proyectos del Fideicomiso Ecuatoriano
de Cooperacién para el Desarrollo (FECD)

? http://www.hoy.com.ec/noficias-ecuador/la-cana-guadia-alternativa-
para-el-mercado-interno-y-la-exportacion

¥ http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/la-cana-guadia-alternativa-
para-el-mercado-interno-y-la-exportccion
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Las principales zonas donde se haya bambu en el pais son Esmeraldas,
donde se estima hay unas 300 Ha.; en el Oriente también se calcula que
existe una cantidad similar. Pero las provincias mds importantes son
Guayas, Manabi y Los Rios, que totalizan cerca de 2000 Ha. Otros paises a
los que Ecuador ha exportado este producto en los Ultimos afos fueron
Alemania, Estados Unidos, Chile y Argenting, pero en menores
proporciones. Cabe recalcar que las caracleristicas que se demandan
para la cana en el mercado europeo y norteamericano se han vuelto
mas exigentes en cuanto a madurez, tamafo y didmetro, por lo cual
nuestro pais no ha podido entrar con éxito en esos mercados, ya que no
cuenta con los sistemas y conocimientos de tratamiento necesarios para
alcanzar estos requisitos. En el mercado europeo sélo se requiere que
posea requisito fitosanitario. ?

3.1.3 Factores Sociales:

Una de las aplicaciones mas importantes y comunes para la Cana
GuaduUa es su procesamiento en el sector de artesanias y muebles. Aqui
el valor agregado es muy alto. Los artesanos representan el sector mas
dinGmico y diverso en toda la cadena productiva de la guadia. Un gran
nomero de ellos trabaja en negocios informales e individuales. Sus
conocimientos resultan de la participacion en capacitaciones,
aprendizaje autodidacta o del trabajo en empresas semi-industriales de
artesanias en Cana Guadua. Pocos viven de esta actividad. El grado de
actividades de capacitacion en este sector es muy alto y aparentemente
exitoso. Mientras la entrada al sector artesanal no demanda gran capital
y conocimientos, el sector de muebles si, ademdas de un conocimiento
apropiado del mercado y el mercadeo.

La Cana Guadua es parte inherente de la historia del Ecuador. Conocida
y usada desde la época precolombina hasta nuestros dias, estd
identificada con todos los grupos humanos, por sus valores sociales,
culturales, econdmicos y ecologicos - ambientales.

El cultivo técnico de la guadua permite a las comunidades abastecerse
de productos derivados de los guaduales y mejorar sus ingresos, siendo

un cultivo altamente rentable y sostenible. Este cultivo es de un alto

? www.sigguadua.gov.co
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impacto ambiental positivo por cuanto se conservan los yacimientos y
cormientes de aguaq, protegen los suelos y se brinda refugio a la fauna y
flora asociada.'®
3.1.4 Factores naturales:
En el mundo, se empieza a mirar a la cana guadua como una alternativa
ecoloégica, ya que su uso en varios procesos productivos reduciria el
impacto sobre los bosques nativos, porque la guadia puede ser un
sustituto de la madera.!
Los guaduales tienen efectos protectores sobre los suelos y las aguas de
las microcuencas. Con su sistema de entretejido de raices, contribuye a
la conservacion y recuperacion de los suelos, pues amarra y sostiene el
suelo en las laderas y orillas de los rios de tal forma que evita la erosion y
los desbanques. En un guadual crecen ofras plantas y alli se encuentra la
riqueza de nuestra biodiversidad: insectos, aves, animales, etc. El bambl
es un aliado para mitigar los efectos del calentamiento global, por ser
barato, resistente y poseer una alta capacidad de absorcion de didxido
de carbono (CO2).
La Cana Guadua es reguladora de la cantidad y calidad de agua, que
devuelve a su caudal en épocas normales y secas. Es un gran productor
de oxigeno y un gran retenedor de didxido de carbono. Por tratarse de
una planta perenne y con capacidad de regenerarse naturalmente,
presenta altos rendimientos en volimenes por hectarea y en tiempos
relativamente cortos de aprovechamiento.
Con la siembra de Guadua se logra:

e La conversidn de tierra sin uso o0 en proceso de deterioro al uso

econdémico de la reforestacion con esta especie.
e La conservacion del medio ambiente mediante el control de

erosion.

19 www.sigguadUia.gov.co

' http://www.hoy.com.ec/noficias-ecuador/la-cana-guadua-alternativa-
para-el-mercado-interno-y-la-exportacion
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e Impacto en el régimen hidrolégico y condiciones climdticas y la
regulacion de la cantidad y calidad de agua para consumo
humano.

* Mejoramiento de la situacion socioecondmica y calidad de vida
de las comunidades en el drea de influencia y proyecto.

« Elrescate y fortalecimiento de la cultura de la guadia.'?

3.1.5 Relaciones comerciales infernacionales:

Segun un estudio de la Corpei, Ecuador cuenta con cerca de 5 000
hectdreas de cafna angustifolia, que se caracteriza por su resistencia y
fortaleza, y con la que se pueden crear productos como estacas de
bambul para cerramientos, cana rolliza, brotes frescos de bamb, pisos,
paneles y enchapes, ademas de muebles, persianas y otros subproductos
que pueden enviarse a mercados de PerU, Chile, Argentina, Estados
Unidos y Europa. Sin embargo, las exportaciones ecuatorianas del bamb(
han sido muy incipientes. Uno de los principales mercados es el Pery, pero
la mayor parte de caia ha ingresado de manera informal. Asimismo, las
exportaciones de artesanias y muebles elaborados con cana han sido
marginales.'’

Los principales compradores a nivel local son empresas dedicadas a la
construccién de casas de cafa, a la elaboracién de parquet y
abastecimientos de madera y cana. El principal comprador internacional
de cana guadia ecuatoriana es Perly, pero la mayor parte de la
produccién se vende internamente. Cabe destacar que la parte de la
punta de la canag, llamada cuje, esta@ siendo muy demandada por los
productores de banano quienes se estdn enfocando a una produccién
orgdnica, para lo cual han cambiado las de plastico por las de bamb.
Se necesitan aproximadamente 500 cujes por afo por Hectarea de
banano. Los cultivos de banano en el pais alcanzan las 180,000 Ha.
Actualmente sélo se necesita certificados y requisitos locales para poder
exportar la cana guadua. EL bambl ecuatoriano requiere todos los

12 www sigguadia.gov.co

"3 http://www.hoy.com.ec/noficias-ecuador/la-cana-guadia-alternativa-
para-ekmercado-interno-y-la-exportacion
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permisos sanitarios tanto de nuestro pais como los peruanos para poder
ser exportado. La demanda peruana se centra en los tallos gruesos de 6
m. dedicados a la construccion no convencional, por los que se paga
entre 4 y 5 cada uno.

3.2 INVESTIGACION DE MERCADO

3.2.1 Definicién del propésito de la investigacion

El propdsito de la investigacion es conocer el nivel de aceptacion de
accesorios y mobiliario de BamblU Guadia Angustifolia y los gustos,
preferencias, necesidades y requerimientos de los clientes potenciales,
ddandoles a conocer todos los posibles disenos, tamanos, caracteristicas y
acabados de las artesanias que se elaboran con Bambu Guadua. Para
tal efecto, se contard con la ayuda de un catdlogo. Asi mismo, esta
investigacion estG encaminada tras la bUsqueda de satisfacer todas las
exigencias en lo que respecta a la implementacion del servicio de
decoracion de ambientes que BAMBU DESING S.A. ofrece.

3.2.2 Objetivos de la investigacion de mercado

« Determinar la penetracion y el grado de intenciéon de compra
para los accesorios y mobiliarios elaborados con Bambl GuaduUa
Angustifolia.

« Determinar el segmento del mercado de las artesanias elaboradas
con BambU Guadiua Angustifolia, tanto en mobiliarios como en
accesorios para los hogares y/o negocios.

o Establecer las preferencias y/o gustos de los consumidores en la
ciudad de Guayaquil en lo que respecta a las artesanias
elaboradas con Bambu Guadua Angustifolia.

o Establecer la importancia del precio en la adquisicion de los
diferentes tipos de artesanias elaborados con Bambu.

« Conocer para gue tipo de clientes es importante un servicio de
decoracion de ambientes al momento de la adquisicion del
producto.

» Conocer los posibles competidores directos en el mercado de los

mobiliarios en la ciudad de Guayaquil.

4 www .sigguadua.gov.co
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« Definir quien toma las decisiones de compra en el momento de
adquirir los productos.

¢ Definir quién paga el producto.

e Determinar la ubicacion adecuada que los clientes les otorgan a
los productos artesanales dentro de sus casas o negocios tanto en
mobiliarios como en accesorios.

e Delerminar los principales beneficios percibidos por el consumidor
con respecto a los productos artesanales elaborados con Bambu
Angustifolia.

e Determinar la frecuencia en que los consumidores cambian su
mobiliario ya sea dentro de sus hogares y/o negocios.

¢ Determinar las ventajas y desventajas que los consumidores
perciben de su mobiliario elaborado con otras maneras.

3.2.3 Determinacion del Enfoque de la Investigacion.

La investigacién de mercados estd enfocada en una investigacion
cuantitativa y cualitativa dado que el objetivo es cuantificar los datos y
aplicar andlisis estadisticos. La investigacion que se realizard aparte del
tipo de disenic concluyente en el cual se ha definido el problema e
identificado el objetivo general y los objetivos especificos en los cuales se
basarG el desarrollo integral de la busqueda de informacién. El tipo de
investigacion concluyente se definird bajo una base descriptiva y se
realizard de una forma estructurada, porque la empresa se valdra de los
datos informativos recolectados en las encuestas para asi obtener
conclusiones claras y precisas, de esta manera el estudio que se redlizard
estard encaminado a obtener la descripcion exacta y completa de las
caracteristicas y funcionamiento del mercado de las artesanias
elaboradas con BambuU Guadua angustifolia en la ciudad de Guayaquil.
La heramienta fundamental de la cual la empresa hard uso para la
captacién comrecta y eficiente de la informacién es la encuesta, ademas
se contard@ con un importante apoyo visual como lo es un catdlogo
elaborado con una goma de fotografias representativas de las
principales artesanias elaboradas por la empresa, siendo la razén
principal del uso del catdlogo, el hecho de que los productos no son

conocidos ni reconocidos en el mercado guayaquilefio. Adicionalmente,
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también se ufilizard el tipo de diseno exploratorio, dado que es un
método altamente flexible, no estructurado y cualitativo con el objetivo
de que no existan pre concepciones respecto a lo que se descubrird, ya
que la ausencia de estructura permite una profunda busqueda de ideas
y claves interesantes acerca de la situacion del problema o del objeto de
estudio.
La herramienta que se utilizarG en la investigacion exploratoria es el
libreto, compuesto por varias preguntas en su mayoria con un formato
abierto, el mismo que serd aplicado a los integrantes de una sesion de
grupo (Focus Group), para que desarrollen sus ideas y opiniones con
respecto a los objetivos de la investigacion. Las fuentes de datos primarias
son los encuestados; en este caso los clientes potenciales del producto
que se ofrece |artesanias elaboradas con BambU Guadia Angustifolia)
motivo de la investigacion. Para la elaboracién del disefo de
investigacién se ha recurmido a una segmentacion del mercado, dado
que el producto motivo de esta investigacion, comunmente puede ser
adquirido por la clase media, media alta y alta de la ciudad de
Guayaquil; ya que por lo general son las personas que cuentan con
espacios abiertos para amoblar jardines e inclusive rincones en su hogar,
de igual manera empresas que deseen decorar sus oficinas o bares,
restaurantes, eventos, hoteles, etc.
3.2.4 Método para la recoleccién de datos.
El método de la encuesta utilizado es la entrevista personal, a fravés de
un cuestionario o encuesta. El tipo de cuestionario que se utilizard para los
clientes potenciales entre estas personas naturales y empresas tiene las
siguientes caracteristicas:
« Administrado: dado que el encuestador realiza la entrevista en
forma verbal y éste debe evitar influenciar al entrevistado.
o Estructurado: porque se lleva un formato ordenado previamente
establecido.
* No Disfrazado: Ya que el encuestado conocerd abiertamente el
objetivo de la investigacion.
¢ Individual: porque ese cuestionario serd aplicado a una sola

persona.
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El tipo de cuestionario que se utilzard en el Focus Group, fiene las

siguientes caracteristicas:

Administrado: dado que el encuestador realiza la entrevista en
forma verbal y éste debe evitar influenciar al entrevistado.

No Estructurado: porque el cuestionario no lleva un orden
establecido.

No Disfrazado: ya que el encuestado conocerd abierfamente el
objetivo de la investigacion.

Grupal: porque este cuestionario serd aplicado a un grupo de
personas al mismo tiempo.

Los métodos de la recoleccién de informacién primario que se ha

escogido para el desarrollo de la investigacion son los siguientes:

Investigacion Cualitativa: dado que se redlizarédn entrevistas no
estructuradas con muestra pequena pues la intencién es generar
hipbtesis e ideas. Esta investigacion se realizard de dos maneras:

1. Opinién de Experto.- Se llevard a cabo una discusién con un
experto que tiene indicios especializados con relacién a la
naturaleza del mercado de las artesanias de Bambu
Guadua Angustifolia.

2. Entrevista de Sesién de Grupo (Focus Group).- se realizara
una enfrevista con un grupo de 8 personas las cuales
participardn  en una amplia discusion de temas
relacionados con los objetivos de la investigacion.

Investigacion Cuantitativa o por encuesta: Este método permitira el

uso de un cuestionario estructurado para la recoleccion de la

informacién necesaria. Esta investigacién se redlizard de la

siguiente manera.

1. Entrevista Personal.- se redlizard un cuestionario dirigido para
personas naturales y empresas.

La encuesta a clientes potenciales consta de 19 preguntas basadas en

los objetivos especificos, a partir de las cuales se espera obtener la

informacién necesaria para el éxito de la investigacién.

De las 19 preguntas, 14 preguntas tienen un formato de selecciéon

multiple, es decir los encuestados tendrdn algunas opciones para
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escoger; las 5 restantes tendrén un formato dicotémico, es decir una
respuesta negativo y una respuesta positiva.
La encuesta a empresas, consta de 15 preguntas basadas en los
objetivos especificos, a partir de las cuales esperamos obtener la
informacién necesaria para el éxito de la investigacion.
De las 15 preguntas, 12 preguntas tienen un formato de seleccion
multiple, es decir los encuestados tendrGn algunas opciones para
escoger; 2 tienen un formato dicotémico y 1 tiene un formato cerrado,
dado gue es un pregunta puntual y especifica.
Para la sesion de Grupo, se entrevistard a 8 personas con la ayuda de un
libreto previamente elaborado, el mismo que estard conformado por un
total de 9 preguntas abiertas, para que el encuestado desarrolle la
respuesta lo mas detallada posible; 8 preguntas cemradas, para que el
encuestado desarrolle una respuesta especifica y concreta.
Para la aplicacion de la encuesta, se acudird a los lugares mas
frecuentados por las personas de la ciudad de Guayaquil, especialmente
aquellos a los que acuden personas de niveles socioeconémicos medio,
medio- alto y alto como: las afueras de los principales centros
comerciales (San Marino, Mall del Sol, Policentro, Riocentro), las afueras
de los principales Supermercados (Supermaxi, Mi Comisariato, AKI),
gasolineras y en ciudadelas residenciales con el método de puerta a
puerta; de ésta manera la investigacion ser@ menos costosa y se podra
recabar la mayor informacién en el menor tiempo posible.
3.2.5 Método de Muestreo
Para la determinacion del método de muestreo la empresa se ha valido
de 2 tipos de muestreo:
* Muestreo Probabilistico.- Emplea el uso de reglas precisas para
seleccionar la muestra como el hecho de que cada elemento de
la poblacién tenga una oportunidad conocida y especifica de ser

relacionada's.

o Marketing: Kerin, Bercowitz, Hartley y Rudelius, 7ma. Edicion, McGraw-Hill
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e Muestreo No Probabilistico.- Utilizan juicios arbifrarios para
seleccionar la muestra, de modo que la probabilidad de
seleccionar un elemento particular es desconocida o nula'é.

Del método de muestreo probabilistico se ha escogido la técnica del
muestreo aleatorio simple, ya que es la técnica mas eficiente en términos
de muestreo para los clientes potenciales.

e Muestro Aleatorio simple.- Es la técnica de muestreo probabilistico
en la que cada elemento de la poblacién tiene probabilidad de
seleccion idéntica y conocida. Cada elemento se elige en forma
independiente de los demas y la muestra se foma mediante un
procedimiento aleatorio a partir del marco de la muestral’.

Del método de muestreo no probabilistico, se ha escogido la técnica del
muestreo por juicio para las empresas, la sesion de grupo y los expertos.

e Muestro por Juicio.- Forma de muestreo por conveniencia en la
cual los elementos de la poblacion se seleccionan de manera
intencional con base en el juicio del investigador'®.

3.2.6 Determinacién del tamaiio de la muestra.
Previo a la determinacién al tamano de la muestra, se realizé una prueba
piloto, la misma que fue aplicada a 30 personas donde la principal
variable de interés fue el conocimiento que tienen las personas sobre los
productos elaborados con Bambu Guadua Angustifolia; con el objetfivo
de encontrar las probabilidades “p" y “q"; en la que "p" representa a
quienes si conocen las artesanias elaboradas con Bambi Guadia
Angustifolia, y "q" representa a quienes no conocen las artesanias
elaboradas con Bambu Guadua Angustifolia. Y se obtuvieron los
siguientes resultados:

P=0.437

Q=0.563

Estos valores se aplicaron a las férmulas para determinar el tamanio de la
muestra.

'® Marketing; Kerin, Bercowitz, Hartley y Rudelius, 7ma. Edicién, McGraw-Hill
'7 Investigacion de mercados; Malhotra Naresh, 2da. Edicion, Prentice Hall
" Investigacion de mercados; Malhotra Naresh, 2da. Edicién, Prentice Hall
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¢ Clientes potenciales:
Mediante los datos obtenidos a través del INEC (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos), Guayaquil cuenta con una poblaciéon de 2.039,789
habitantes segin la proyeccion al afio 2011 realizada por el INEC (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos) para la determinaciéon del tamano de
la muestra se tomard en cuenta los porcentgjes en los cuales se
encuentra distribuida la poblacién segun los niveles socio - econémicos

que se encueniran en la siguiente tabla:

TABLA 1: Distribucién De La Poblacion Segin Niveles Socio- Econémicos

NIVELES
SOCIOECONOMICOS PORCENTAJES
Clase A: Alta 8%
Clase B: Media Alta 15.2%
Clase C: Media 24.3%
Clase D: Media - Baja -
Clase E: Bgja 52.5%

Fuente: Latin American Market Planning Report:

House Hold Buying Power. Strategic Research Corporation

Para efecto de esta investigacion las autoras se valdran de los
porcentajes de las clases socio — econdmicas: Media, media - alta y altqg,
cuyos valores son: 8%, 15.2% y 24.3% respectivamente. Para el cdlculo de
la poblacién (N) se ha tomado la sumatoria de los porcentajes que
corresponden a los segmentos socio — econdmicos motivo de ésta
investigacion.

N= habitantes de Guayaquil * (% clase alta + % clase media alta + clase
media)

N=2.039.789 (0.08+0.152+0.243)

N= 968,899.78

Como la N es mayor a 100000 se utilizard el muestreo aleatorio simple con
poblacioén infinita.
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MUESTREQ ALEATORIO SIMPLE POBLACION INFINITA

2P Q

e2

n= tamano muestra

2= nivel de confianza

P= probabilidad de conocimiento de los productos

Q= probabilidad de desconocimiento de los productos

e= error maximo permitido 0.05

Para este estudio se utilizard un nivel de confianza de 95 %, esto

determina que Z es 1.96

(1.96)A2 (0.437) (0.563) 0.9451
N= = ——— = 37806 ~ 379
(0.05)A2 0.0025

El tamano de la muestra es de 379 encuestados. Como se ha tomado
para este estudio solo 3 niveles socio — econdmicos cuya sumatoria
coresponde al 47.5% de la poblacién; este porcentaje para la
investigaciéon a redalizar serd el 100% de la poblacion; quedando como

resultado los porcentajes mostrados en la siguiente tabla:
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TABLA 2: Célculos de los nuevos porcentajes para la distribucién de la

muestra
NIVELES
SOCIOECONOMICOS CALCULOS PORCENTAJES
Clase A: Alta 8% / 47.5% 16.84%
Clase B: Media Alta 15.2% / 47.5% 32.0%
Clase C: Media 24.3% / 47.5% 51.16%

Elaborado por: LAS AUTORAS

TABLA 3: Distribuciéon de la muestra

NIVELES
SOCIOECONOMICOS CALCULOS No. ENCUESTAS
Clase A: Alta 379%16.84% 64
Clase B: Media Alta 379*32.00% 121
Clase C: Media 379*51.16% 194

Elaborado por: LAS AUTORAS

3.2.7

Empresas: Se escogerdn 30 empresas para realizar la respectiva
encuesta.

Expertos: Se entrevistarG a un experto en el mercado artesanal del
Bambu Guadua Angustifolia.

Sesiéon de Grupo (Focus Group): Se realizard la sesion de grupo con
ocho personas que seran escogidos por las investigadoras.

Disefio del cuestionario

Con el objetivo de obtener los datos, las autoras han disefiado tres

modelos de encuestas, las cuales son las siguientes:

Encuesta a clientes Potenciales en el mercado de mobiliario y
accesorios elaborados con BambU Guadia Angustifolia en la
ciudad de Guayaquil. (VER ANEXO 1)

Encuesta a empresas en el mercado de mobiliario y accesorios
elaborados con BambU GuadUa Angustifolia en la ciudad de
Guayaquil. (VER ANEXQ 2)
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e Sesibn de grupo en el mercado de mobiliaric y accesorios
elaborados con Bambu GuaduUa Angustifolia en la ciuvdad de
Guayaquil. (VER ANEXO 3)

3.2.8 Resultados y Andlisis

Luego de la recoleccidon de datos, estos fueron tabulados con la ayuda
del programa SPSS, los cuales seran presentados en porcentajes y nos
permitiran obtener un andlisis mas exhaustivo del mercado del mobiliario
y accesorios elaborados con BambuU Guadua Angustifolia en la ciudad
de Guayaquil. El tamafio de la muestra fue de 379 encuestados, los
cuales para nuestro estudio fueron segmentados en tres niveles socio —
econdmicos de la poblacién, dando como resultados: clase media con
194 encuestados, clase media alta con 121 y la clase alta con é4
encuestados.

3.2.8.1 Andlisis de clientes potenciales clase media

e La pregunta nUmero uno obtuvo los siguientes resultados: el 59% de
los encuestados cormresponde al sexo femenino y el 41% al
masculino.

® Masculino ® Femenino

GRAFICO 1: DISTRIBUCION DEL SEXO EN CLASE so?:uo-ecouémm
MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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e En la pregunta numero dos tiene como resultado que el 7.7% de los
encuestados tenian menos de 25 anos, el 49% se encontraba entre

los 25 y 35 aios, y finalmente el 43.3% son mayores de 35 anos.

® Menos de 25 afos
B Entre 25 y 35 afios

¥ Mayoresa 35 afios

GRAFICO 2: DISTRIBUCION DE LA EDAD EN CLASE SOCIO-
ECONOMICA MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS

e La pregunta numero tres tiene como resultado que el 75.8% de los
encuestados estdn casados, el 21.6% son solteros y el 2.6%
comresponden a ofros estados civiles.

2.6%

® Casados
W Solteros

= Otros

GRAFICO 3: ESTADO CIVIL EN CLASE SOCIO-ECONOMICA MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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e En la pregunta nimero cuatro tiene como resultado que el 93.9%

trabagjan y el 6.7% no trabajan.

B Trabajan
B No Trabajan

GRAFICO 4: OCUPACION EN CLASE SOCIO-ECONOMICA MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS

e La pregunta nimero cinco tiene como resultado que el 6.2% de los
encuestados tienen ingresos menores de $400, el 32% tiene ingresos
entre $401 y $600, el 57.7% tienen ingresos entre $601 y $800, y el
4.1% tienen ingresos entre $801 y $1000.

4.1% 6.2%

= Menos de $ 400

® Entre 5401 y $600
® Entre $601 y $800
% Entre $801 y $1000

GRAFICO 5: INGRESOS ECONOMICOS EN LA CLASE SOCIO-
ECONOMICA MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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En la pregunta nUmero seis tiene como resultado que el 64.9% no
conocen los productos artesanales elaborados de Bambu Guadua
angustifolia y el 35.1% si conocen los productos artesanales

elaborados de Bambu Guadua angustifolia.

B Si

¥ No

GRAFICO 4: CONOCIMIENTO DEL BAMBU EN CLASE SOCIO-
ECONOMICA MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS

La pregunta numero siete tiene como resultado que el 96.9% de los
encuestados estarian dispuestos a comprar accesorios y mobiliario
elaborado a base de BamblU Guadua angustifolia, y el 3.1% no
estarian dispuestos a comprar accesorios y mobiliario elaborado a
base de Bambu Guadua angustifolia.

3.1%

B Si

B No

GRAFICO 7: INTENCION DE COMPRA EN LA CLASE $SOCIO-
ECONOMICA MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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e La pregunta numero ocho tiene como resultado que el 44.8% de

los encuestados desean comprar artesanias en los locales, el 24.7%

en ferias, el 14.4% por catdlogos, el 12.4% en centros comerciales,

el 2.6% desean que un vendedor los visite y el 1% en otros lugares.

2.6% 19

® Locales

W Ferias

M Por Catalogo

® Centros comerciales
m Vendedor los visite

® Otros

GRAFICO 8: MODALIDAD DE COMPRAR EN CLASE SOCIO-

ECONOMICA MEDIA

Elaborado por: LAS AUTORAS

e La pregunta numero nueve tiene como resultado que el 52.1% de

los encuestados comprarian juegos de sala, el 17% camas, el 11.9%

mobiliario para el jardin, el 7.7% juegos de comedor, el 6.2% sala

de estar, y el 5.2% otros articulos.

W juegos de sala

B camas

B mobiliariopara el jardin
W juegos de comedor

¥ saladeestar

W otros

GRAFICO 9: ARTICULOS QUE COMPRARIA LA CLASE SOCIO-

ECONOMICA MEDIA

Elaborado por: LAS AUTORAS




La pregunta nUmero diez tiene como resultado que el 1.0% de los
encuestados consideran los precios de los articulos mostrados en el
catdlogo bajos, 73.7% consideran que los precios son justos, el
24.7% consideran altos y el 0.5% muy altos.

0.5% 1%

W Bajos
™ Justos
= Altos

“ Muy Altos

GRAFICO 10: PRECEPCION DE PRECIOS EN CLASE SOCIO-
ECONOMICA MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta numero once tiene como resultado que el 66.0% de
los encuestados consideran muy importante los servicios de
asesoria y decoracién, el 25.3% lo consideran importante, el 8.2%

medio importante y el 0.5% nada importante.

0.5%

B Muy Importante
® |mportante

® Medio Importante
B Nada importante

GRAFICO 11: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACION EN
CLASE SOCIO-ECONOMICA MEDIA.
Elaborado por: LAS AUTORAS
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La pregunta nUmero doce dio como resultado que el 23.2% de los
encuestados han comprado sus mobiliarios anteriores en
pequefos artesanos, el 22.7% en muebleria Hnos. Villegas, el 13.4%
en muebleria Palito, el 11.9% en otros locales, el 11.3% en Colineal,

el 9.8% en el Bosque, el 5.2% en Diarte, y el 2.5% en Tempo.

® Pequefios Artesanos

® Muebleria Hnos. Villegas
® Muebleria Palito

® Otros locales

® Colineal

B El Bosque

® Diarte

® Tempo

GRAFICO 12: EMPRESAS DE LA COMPETENCIA EN CLASE SOCIO-
ECONOMICA MEDIA.
Elaborado por: LAS AUTORAS

La pregunta numero trece tiene como resultado que el 87.1% de
los encuestados son quienes toman la decision al momento de

comprary el 12.9% de los encuetados no lo hacen.

u Si

= No

GRAFICO 13: DECISION DE COMPRA - CLASE SOCIO-ECONOMICA
MEDIA,

Elaborado por: LAS AUTORAS
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En la pregunta nUmero catorce se obtuvo como resultado que el
43.8% de los encuestados son los que realizan el pago en las
compras realizadas, el 43.3% lo realiza junto a su pareja, el 10.3% lo

realiza su pareja, y el 2.6% otros.

o Usted
B Su pareja

“ Ambos

GRAFICO 14: ;QUIEN REALIZA EL PAGO? CLASE SOCIO-
ECONOMICA MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta numero quince se obtuvo como resultado que el
53.6% de los encuestados colocarian las artesanias en la sala, el
15.5% en el dormitorio, el 11.3% en el jardin, el 8.8% en la sala de
estar, el 4.1% en el bar, el 4.1% en el comedor, y el 2.6% en ofros

lugares.

® Sala

B Dormitorio
B Jardin

B Salade Estar
¥ Bar

B Comedor

5 QOtros

GRAFICO 15: LUGAR DONDE COLOCARIA LOS ARTICULOS-CLASE
ENCONOMICA MEDIA. Elaborado por: LAS AUTORAS
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e La pregunta nimero dieciséis dio como resultado el siguiente
cuadro de los atributos dependiendo de su grado de importancia.

TABLA 4: IMPORTANCIA DE LOS ATRIBUTOS EN CLASE SOCIO-
ECONOMICA MEDIA.

3 gl mAL L

Elaborado por: LAS AUTORAS
* En la pregunta nimero diecisiete se obtuvo como resultado que el
29.4% de los encuestados cambian su mobiliario en mds de 5 ano,

el 11.2% lo realizan cada 5 ano, el 46.6% lo cambian cada 4 ano, el
10.8% cada 3 anos y el 2% cada 2 anos.

2%

B Mas de 5 afios
W Cada 5 afios
™ Cada 4 afios
® Cada 3 afios
® Cada 2 afios

GRAFICO 16: FRECUENCIA DE CAMBIO DE MOBILIARIO EN CLASE
MEDIA

Elaborado por: LAS AUTORAS
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En la pregunta nUmero dieciocho se obtuvo como resultado que
las principales ventajas que han tenido los encuestados en sus
mobiliarios anteriores han sido con el 53.1% el acabado y el tiempo
de enfrega, acabados y durabilidad con 7.3% calidad y
acabados 6.7%, calidad y durabilidad 4.6%, calidad y garantia 4.6,
cdlidad y precio 4.1%, y otros con 19.6%.

B Acabadoy Tiempo de
entrega

® Acabadoy durabilidad

® Calidad y Acabado

® Calidad y durabilidad

® Calidad y Garantia

GRAFICO 17: VENTAJAS DE LOS ARTICULOS EN CLASE ECONOMICA
MEDIA.
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta nimero diecinueve, las principales desventajas que
han tenido los encuestados en sus mobiliarios anteriores han sido
con el 47.9% el precio y la durabilidad, precio y tiempo de entrega
con 8.2% precio y servicio con 7.2%, tiempo de entrega y servicio
con 3.6%, garantia y tiempo de entrega 3.1%, y otras desventajas
con 30%.
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W Precio y Durabilidad

® Precio y Tiempo de Entrega

® Precio y Servicio

® Tiempode Entrega y
servicio

® Garantiay Tiempo de
entrega

¥ Otras

GRAFICO 18: DESVENTAJAS DE LOS ARTICULOS EN CLASE
ECONOMICA MEDIA
Elaborado por: LAS AUTORAS

3.2.8.2 Andlisis de Clientes Potenciales Clase Media Alta
¢ La pregunta nUmero uno obtuvo los siguientes resultados: el 61% de
los encuestados comrresponden al sexo femenino y el 39% al
masculino.

® Femenino

® Masculino

GRAFICO 19: DISTRIBUCION DEL SEXO EN LA CLASE SOCIO-
ECONOMICA MEDIA ALTA.
Elaborado por: LAS AUTORAS
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¢ En la pregunta nUmero dos se obtuvo como resultado que el 39.7%
se encontraban entre los 25 y 35 afios y el 60.3% son mayores de 35

anos.

M Entre los 25 y 35 afios

® Mayores de 35 afios

GRAFICO 20: DISTRIBUCION DE LA EDAD EN CLASE SOCIO
ECONOMICA MEDIO ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

e La pregunta numero tres obtuvo como resultado que el 82.6% de
los encuestados estan casados, el 16.5% son solteros y el 0.9%

corresponden a ofros estados civiles.

0.9%

W Casados
¥ Solteros

¥ Otros

GRAFICO 21: ESTADO CIVIL EN CLASE SOCIO ECONOMICA MEDIA
ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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e En la pregunta numero cuatro se obtuvo como resultado que el
9.1% mobiliario para el jardin, el 9.1% juegos de comedor, el 6.5%

sala de estar, y el 8.3% otros articulos.

W Juegos de sala

®m Camas |

® Mobiliario para el jardin
® Juegos de comedor
® Sala de estar l

m Otros

l _swmmll ]
GRAFICO 22: ARTICULOS QUE COMPRARIAN EN CLASE MEDIA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

e La pregunta numero diez se obtuvo como resultado que el 85.1%
consideran que los precios son justos, y el 14.9% los consideran

altos.

B Justos

B Altos

GRAFICO 23: PERCEPCION DE PRECIOS EN CLASE MEDIA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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La pregunta nUmero once obtuvo como resultado que el 30.5% de
los encuestados consideran muy importante los servicios de
asesoria y decoracién, el 14.9% lo consideran importante, 51.2%
medio importante, el 1.7% algo importante y el 1.7% nada
importante.

1.7% 1.7%

® Muy importante

® Importante

® Medio Importante

® Algo importante

» Nada Importante

GRAFICO 24: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACION EN LA
CLASE MEDIA ALTA.
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta numero doce dio como resultado que el 6.6% de los
encuestados han comprado sus mobiliarios anteriores a pequenos
artesanos, el 8.3% en muebleria Hnos. Villegas, el 2.5% en Muebleria
Palito, el 11.5% en ofros locales, el 39.7% en Colineal, el 19% en el

Bosque, el 4.1% en Diarte, y el 8.3% en Tempo.
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W Pequefios artesanos
B Hnos. Villegas

B Palito

4:1% ® Colineal
® Bosque
® Diarte
¥ Tempo

¥ Otros

GRAFICO 25: EMPRESAS DE LA COMPETENCIA EN CLASE SOCIO
ECONOMICA MEDIA ALTA.
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta numero frece se obtuvo como resultado que el
75.2% de los encuestados son quienes toman la decision al

momento de comprar, y el 24.8% de los encuestados no lo hacen.

msi

mNo

GRAFICO 26: USTED TOMA DECISION DE COMPRA? CLASE MEDIA
ALTA

Elaborado por: LAS AUTORAS
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En la pregunta nUmero catorce obtuvo como resultado que el
41.3% de los encuestados son los que realizan el pago en las
compras realizadas, el 25.6% lo realiza junto a su parejaq, el 33.1% lo

realiza su pareja.

— — —

®m Usted Paga
® Su pareja

» Ambos

L |
GRAFICO 27: QUIEN REALIZA EL PAGO? CLASE ECONOMICA MEDIA

ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta nUmero quince se obtuvo como resultado que el
56.2% de los encuestados colocarian las artesanias en la sala, el
10.7% en el dormitorio, el 12.4% en el jardin, el 8.3% en el comedor,
y el 12.4% en otros lugares.

m Sala

® Dormitorio
® Jardin

= Comedor

u Otros

GRAFICO 28: LUGAR DONDE COLOCARIAN LOS ARTICULOS CLASE
ECONOMICA MEDIA ALTA.
Elaborado por: LAS AUTORAS
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e La pregunta numero dieciséis dio como resultado el siguiente
orden de los atributos dependiendo de su grado de importancia:

TABLA 5: IMPORTANCIA DE LOS ATRIBUTOS EN CLASE SOCIO-
ECONOMICA MEDIA ALTA.

Elaboruo por: LAS ATORAS

¢ Enla pregunta nOmero diecisiete se obtuvo como resultado que el
22.3% de los encuestados cambian su mobiliario en mas de 5 afos,
el 11.6% lo realizan cada § afios, el 13.2% lo cambian cada 4 afos,
el 49.6% cada 3 anos, y el 3.3% cada 2 afios.

3.3%

W Mas de 5 afios
B Cada 5 afios
® Cada 4 afios
m Cada 3 afios
= Cada 2 afios

GRAFICO 29: FRECUENCIA DE CAMBIO DE MOBILIARIO EN CLASE
MEDIA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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En la pregunta nimero dieciocho se obtuvo como resultado que
las principales ventajas que han tenido los encuestados en sus
mobiliarios anteriores han sido con el 53% el acabado y el tiempo
de enirega, acabado y durabilidad con el 6.6%, acabado y estilo
4.1%, precio y durabilidad 5.8%, calidad y acabado 4.1%, calidad y
precio 4.1%, precio y tiempo de entrega 4.1%, otros con 18.2%.

® Acabado y Tiempo de
entrega

W Acabado y durabilidad

4.1% ® Acabado y estilo

M Precio y durabilidad
4.1%

® Calidad y Acabado

m Calidad y precio

GRAFICO 30: VENTAJA DE LOS ARTICULOS EN CLASE ECONOMICA
MEDIA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta nUmero diecinueve se obtuvo como resultado que
las principales desventajas que han tenido los encuestados en sus
mobiliarios anteriores han sido con el 52.1% el precio y la
durabilidad, precio y tiempo de entrega 3.3%, precio y servicio con
4.1%, calidad y acabado con 5%, acabado y durabilidad 4.1%,
ofros con 31.4%.

72



W Precio y Durabilidad
® Precioy Tiempo de entrega 1
™ Precio y servicio

m Calidad y acabado

® Acabado y Durabilidad

®m Otros

4.1%

3.3%

GRAFICO 31: DESVENTAJA DE LOS ARTICULOS EN CLASE
ECONOMICA MEDIA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

3.2.8.2 Andlisis De Cliente Potenciales Clase Alta
e La pregunta uno obtuvo los siguiente resultados: 46.9% de los
encuestados corresponden al sexo femenino y el 53.1%
corresponden al sexo masculino.

m Femenino

B Masculino

l

GRAFICO 32: DISTRIBUCION DEL SEXO EN CLASE SOCIO
ECONOMICA ALTA

Elaborado por: LAS AUTORAS
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e En la pregunta numero dos se obtuvo como resultado que el 12.5%
se encontraban entre los 25 y 35 afios, finaimente el 87.5% son

mayores de 35 anos.

M Entre 25 y 35 afios

» Mayores a 35 afos

GRAFICO 33: DISTRIBUCION DE LA EDAD EN LA CLASE SOCIO
ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

¢ La pregunta numero tres obtuvo como resultado que el 89.1% de
los encuestados estan casados, el 3.1% estan solteros y el 7.8%
comresponden a ofros estados civiles.

m Casados
= Solteros

W Otros

GRAFICO 34: ESTADO CIVIL EN CLASE SOCIO ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

74



e En la pregunta nUmero cuatro se obtuvo como resultado que el

98.4% de los encuestados trabajan y el 1.6% no trabajan.

® Trabajan

= No trabajan

GRAFICO_ 35: OCUPACION DE LA CLASE SOCIO ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

e En la pregunta niumero cinco se obtuvo como resultado que el

39.1% tienen ingresos entre $2001 y $2500, el 60.9% tienen ingresos
entre mas de $2500.

® Entre 52001 y $2500
® Mas $2500

GRAFICO 36: INGRESOS ECONOMICOS EN CLASE SOCIO
ECONOMICA ALTA

Elaborado por: LAS AUTORAS
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e En la pregunta nimero seis se obtuvo como resultado que el 50%
no conocen los productos artesanales elaborados de Bambu
Guadua angustifolia y el 50% si conocen los productos artesanales

elaborados de BambU Guadua angustifolia.

mSi

¥ No

GRAFICO 37: CONOCIMIENTO DEL BAMBU EN CLASE SOCIO
ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

¢ La pregunta niUmero siete obtuvo como resultado que el 100% de
los encuestados estarian dispuestos a comprar accesorios y
mobiliario elaborados de Bambu Guadua Angustifolia.

B Si

GRAFICO 38: INTENCION DE COMPRA EN CLASE SOCIO
ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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La pregunta nUmero ocho obtuvo como resultado que el 32.8% de
los encuestados desean comprar las artesanias en locales, el 32.8%
en ferias, el 1.6% por catdlogos, el 14.1% en centros comerciales, el

14.1% desean que un vendedor los visite y el 4.7% en otros lugares.
— - 1

W Locales

B Fenas

® Catalogos

® Centros Comerciales
® Vendedor lo viste

® Qtras

| |
GRAFICO 39: MODALIDAD DE COMPRAR EN CLASE SOCIO

ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

La pregunta numero nueve obtuvo como resultado que el 48.4%
de los encuestados comprarian juegos de salas, el 12.5% camas, el
10.9% mobiliario para el jardin, el 15.6% juegos de comedor, el 7.8%

sala de estar, persianas 1.6%y el 3.1% otros articulos.

16% 3 9%

® Juegos de sala

| Camas

® Mobiliario para jardin
® Juegos de comedor
§ Sala de estar

B Persanas

u Otros

GRAFICO 40: ARTICULOS QUE COMPRARIAN EN CLASE SOCIO
ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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La pregunta nuUmero diez se obtuvo como resultado que el 9.4% de
los encuestados consideran los precios de los articulos mostrados
en el catdlogo son bajos, 81.3% consideran que los precios son

justos, el 6.3% los considera altos y el 3.1% muy altos.

B Bajos
® Justos
¥ Altos

B Muy Altos

GRAFICO 41: PERCEPCION DE PRECIOS EN CLASE SOCIO
ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta nuUmero once se obtuvo como resultado que el
65.6% de los encuestados consideran muy importante los servicios
de asesoria y decoracion, el 14.1% los consideran importante, el
20.3% medio importante.

B Muy importante
® Importante
® Medio importante

GRAFICO 42: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACION EN
CLASE SOCIO ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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En la pregunta nUmero doce dio como resultado que el 1.6% de los
encuestados han comprado sus mobiliarios anteriores en
pequenos artesanos, el 1.6% en Muebleria Palito, el 4.7% en ofros
locales, el 40.6% en Colineal, el 26.6% en el Bosque, el 3.1% en
Diarte y el 21.9% en Tempo.

16 . 7%

® Peguenios artesanos

8 Muetilena Palito

® Otros Locales
B Colineal

® £ Bosque

® Diarte

s Tempo

GRAFICO 43: EMPRESAS DE LA COMPETENCIA EN CLASE SOCIO
ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta nUmero trece se obtuvo como resultado que el
56.3% de los encuestados son quienes toman la decision al

momento de comprar, y el 43.8% de los encuestados no lo hacen.

- s = P L, —
|

GRAFICO 44: ;USTED TOMA LA DECISION DE COMPRA? CLASE
SOCIO ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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e Con respecto a la pregunta catorce se adquiri6 como resultado
que el 46.9% de los encuestados son los que realizan el pago en las
compras realizadas, el 15.6% lo redliza junto a su pareja, el 34.4% lo

realiza su pareja y el 3.1% oftros.

31

. Usted

o Ambos
® Supareja
N Ctros

|
GRAFICO 45: ; QUIEN REALIZA EL PAGO? CLASE SOCIO ECONOMICA
ALTA

Elaborado por: LAS AUTORAS

* De acverdo a la pregunta quince se alcanzé como resultado que
el 50% de los encuestados colocarian las artesanias en la sala, el
12.5% en el dormitorio, el 7.8% en el jardin, el 7.8% en la cocing, el
10.9% en el comedor y el 10.9% en otros lugares.

R —

. Sals
® Dormitono

® Jarchn |
& Cocna

& Comedor

® Otros

GRAFICO 46: LUGAR DONDE COLOCARIA LOS ARTICULOS? CLASE
SOCIO ECONOMICA ALTA
Elaborado por: LAS AUTORAS
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La pregunta dieciséis dio como resultado el siguiente orden de los

atributos dependiendo de su grado de importancia:

TABLA é: Importancia de los atributos en clase socioeconémica

Sto. | Que no se apolile
#o. | Decorativas
o [Voredod

Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta diecisiete se obtuvo como resultado que el 12.5%

de los encuestados cambian su mobiliario en mas de 5 afos, el

20.3% lo realizan cada 5 anos, el 48.4% lo cambian cada 4 anos, el

18.8% cada 3 anos.

GRAFICO 47: FRECUENCIA DE CAMBIO

SOCIO ECONOMICA ALTA

Elaborado por: LAS AUTORAS
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En la pregunta numero dieciocho se obtuvo como resultado que
las principales ventajas que han tenido los encuestados en sus
mobiliarios anteriores han sido con el 45.3% el acabado y servicio,
acabados y durabilidad con 7.8% calidad y durabilidad 6.3%,
precio y durabilidad 9.4%, durabilidad y estilo 10.9% y otfros con
20.3%.

B Acabadoy Servicio

® Acabadosy Durabilidad
B Calidad y Durabilidad

B Precioy Durabilidad

B Durabilidad y Estilo

B Otros

GRAFICO 48: VENTAJAS DE LOS ARTICULOS EN CLASE
SOCIOECONOMICA ALTA.
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta nUmero diecinueve se obtuvo como resultado que
las principales desventajas que han tenido los encuestados de sus
mobiliarios anteriores han sido con el 6.3% el precio y tiempo de
entrega, calidad y servicio con 12% acabado y tiempo de entrega
con 4.7%, calidad y durabilidad con 47 % y otras desventajas con
30%.
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B Precioy Tiempo de entrega

W Calidad y Servicio

B Acabadoy Tiempo de
entrega

¥ Calidad y Durabilidad

“ Otras

GRAFICO 49: DESVENTAJAS DE LOS ARTICULOS EN CLASE
SOCIOECONOMICA ALTA.
Elaborado por: LAS AUTORAS

3.2.8.3 Andlisis de la empresa
e La pregunta numero uno obtuvo los siguientes resultados: el 40% de
los establecimientos encuestados son restaurantes, el 20% hoteles,
el 16.7% cafeterias, el 16.7% discotecas-Bar y el 6.6% pertenecen a

otros establecimientos.

B Restaurantes

B Hoteles

B Cafeterias

B Discotecas- Bar

¥ Otros

GRAFICO 50: ACTIVIDAD A QUE SE DEDICA LA EMPRESA.
Elaborado por: LAS AUTORAS
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e Con respecto a la pregunta dos se obtuvo como resultado que el

60% son administradores, el 33.3% son duefios y el 6.7% son

gerentes.

W Administradores
® Duefios

¥ Gerentes

GRAFICO 51: CARGO QUE TIENE EL ENCUESTADO.

Elaborado por: LAS AUTORAS

e En cuanto a la pregunta fres se consiguid que el 46.7% de los

establecimientos encuestados llevan menos de 5anos en el

mercado, el 23.3% entre 5 y 10 anos en el mercado y el 30% mas

de 10 anos.

B Menosde 5 afios
¥ Entre 5 y 10 afios

¥ Mas de 10 afios

GRAFICO 52: TIEMPO DE LA EMPRESA EN EL MERCADO.

Elaborado por: LAS AUTORAS
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e La pregunta cuatro se obtuvo que el 30% no conoce los productos
artesanales elaborados de BambU Guadia Angustifolia y el 70% si
conocen los productos artesanales elaborados de Bambu Guaduia

Angustifolia.

B S

¥ No

GRAFICO 53: CONOCIMIENTO SOBRE MOBILIARIO DE BAMBU.
Elaborado por: LAS AUTORAS

e En cuanto a la pregunta cinco se consiguié como resultado que el
96.7% de los encuestados estarian dispuestos a comprar accesorios
y mobiliario elaborados de Bambu Guadua angustifolia y el 3.3%
no estarian dispuestos a comprar accesorios y mobiliario

elaborados de BambU Guadua Angustifolia.

3.3%

= Si

= No

GRAFICO 54: INTENCION DE COMPRA. Elaborado por: LAS AUTORAS
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« Enrelacion a la pregunta seis de resultado se obtuvo que el 70% de
los encuestados desean comprar las artesanias en locales, el 13.3%
en ferias, el 6.7% por catdlogos, el 10% desean que un vendedor lo

visite,

B |ocales
B Ferias
¥ Por Catdlogos

¥ Vendedor los visite

GRAFICO 55: LUGAR DONDE DESEA COMPRAR.
Elaborado por: LAS AUTORAS

* En cuanto a la pregunta siete el resultado que se obtuvo es que el
33% de los encuestados comprarian mesas, el 30% muebles, el 12%
espejos, el 10% butacas, el 3% sillas, el 2% ladmparas y el 10% otros
articulos.

B Mesas

B Muebles
B Espejos
B Butacas
B Sillas

B Lamparas

¥ Otros

GRAFICO 56: ARTICULOS QUE COMPRARIA.
Elaborado por: LAS AUTORAS
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e La pregunta ocho se obtuvo que el 6.7% consideran que los

precios son muy altos, el 33.3% los considera altos y el 60% justos.

B Muy Altos
B Altos

¥ Justos

GRAFICO 57: PERCEPCION DEL PRECIO.
Elaborado por: LAS AUTORAS

e la pregunta nueve el resultado fue que el 36.7% de los
encuestados consideran muy importante los servicios de asesoria y
decoracién, el 26.7% lo consideran importante, el 13.3% medio

importante, el 13.3% algo importante y el 10% nada importante.

® Muy importante
B i[mportante

¥ Medio Importante
¥ Algo Importante

¥ Nada Importante

GRAFICO 58: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACION.
Elaborado por: LAS AUTORAS
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Los resultados que se consiguieron el pregunta diez es que el 53.3%

de los encuestados han comprado sus mobiliarios anteriores en

pequefios artesanos, el 3.3% en Muebleria Hnos. Villegas, el 30% en

otros locales, el 6.7% en Colineal y el 6.7% en El Bosque.

W Pequefios Artesanos
B Hnos. Villegas

M Otros Locales

M Colineal

M EL Bosque

GRAFICO 59: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACION.

Elaborado por: | AS AUTORAS

Con respecto a la pregunta once como resultado se consiguid que

el principal propdsito de compra es la decoracidn con 56.7%

seguida por la remodelacion con 23.3% y el 20% por eventos

especiales.

W Decoracion
® Remodelacion

® Eventos Especiales

GRAFICO 40: PRINCIPAL PROPOSITO DE COMPRA.

Elaborado por: LAS AUTORAS
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En la pregunta trece se obtuvo como resultado que el 16.7% de los
encuestados cambian su mobiliario en mas de 5 anos, el 36.7% lo
realizan cada 5 anos, el 23.3% lo cambian cada 4 anos, el 16.7%

cada 3 anos, el 3.3% cada dos anos y el 3.3% cada ano.

g 3.3%

33

®m Mas de 5 anos
m Cada 5 afios
® Cada 4 anos
® Cada 3 anos
m Cada 2 anos

m Cada ano

GRAFICO 61: FRECUENCIA DE CAMBIO DE MOBILIARIO.
Elaborado por: LAS AUTORAS

En la pregunta catorce se obtuvo como resultado que Ilas
principales ventajas que han tenido los encuestados en sus
mobiliarios anteriores han sido con el 26.7% garantia y durabilidad,
el 13.3% precio y durabilidad, el 13.3% precios y estilos, el 10%
cdlidad y durabilidad, el 6.7% calidad y estilos, el 6.7% estilos y

servicio, el 6.7% calidad y garantia y el 16.6% otros atributos.
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B Garantia y Durabilidad
M Precio y Durabilidad

M Precios y Estilos

= Calidad y Durabilidad
® Calidad y Estilos

m Estilos y Servicios

® Calidad y Garantia

= Otros

GRAFICO 62: VENTAJAS DE MOBILIARIO.
Elaborado por: LAS AUTORAS

En relacién a la pregunta nUmero quince se obtuvo como
resultado que las principales desventajas que han tenido los
encuestados en sus mobiliarios anteriores han sido con el 33.3%
precio y estilos, el 16.7% calidad y durabilidad, el 6.7% calidad vy
acabados, el 6.7% entrega y servicio, el 13.3% durabilidad y tiempo

de entregaq, el 6.7% precio y entrega y el 16.6% otros.

B Preciosy Estilos

B Calidad y Durabilidad

B Calidad y Acabados

B Entrega y Servicio

® Durabilidad y Tiempo de

entrega

B PrecioyEntrega

= Otros

GRAFICO 43: DESVENTAJAS DEL MOBILIARIO.
Elaborado por: LAS AUTORAS
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« La pregunta dieciséis dio como resultado el siguiente orden de los
atributos dependiendo de su grado de importancia:
TABLA 7: Importancia de los afributos para las empresas.

ATRIBUTOS

Elaborado por: LAS AUTORAS
FOCUS GROUP
La sesidon de grupo se realizdé con la presencia de ocho personas invitadas
para el debate, tres de las cuales son de sexo masculino y las cinco
restantes de sexo femenino; oscilando las edades entre 25 y 60 anos y
con niveles socioeconémicos medio (4), medio alto (2) y alto (2) de la
ciudad de Guayaquil.
Luego de la presentacidon de las moderadoras, es decir, las autoras de
este proyecto; y de los integrantes del Focus Group se dio la apertura al
debate comenzando por:
Preguntas introductorias al tema:
a) ;Qué conocen sobre el Bambi Guadia?
Tres de los ocho integrantes conocian sobre la existencia del
BambuU Guaduia o Cafia Guaduia, las mismas que la relacionaron
con la construccién de casas; las cinco restantes manifestaron no
conocer nada sobre el Bambu Guaduia.
b) ;Qué piensa usted acerca del Bambi Guadia?
Los fres integrantes que dijeron conocer algo sobre Bambu
Guadua coincidieron en que era un buen material especialmente
para personas de escasos recursos economicos.

c) (Qué ventajas o desventajas cree usted que tiene?
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Unicamente mencionaron ventajas, entre ellas que las personas
mas pobres pueden adquirir este material; y ademdas recalcaron la
gran resistencia que posee, ya que por ejemplo las casas del
“Hogar de Cristo" son elaboradas con Bambu Guaduia.

d) ;Cudles usos principales cree usted que se le da al Bambo
Guaduia?
Manifestaron que este material es usado principalmente en el
campo para elaborar las casas, sillas, escaleras, corrales para
animales, jaulas, mesas, efc.; y ademdas también para hacer los
andamios cuando se construyen o se pintan casas y edificios.
Asimismo senalaron que las casas de playas como por ejemplos
cabanas o chozas son elaboradas con Bambu Guadua, pero en el
debate 4 invitados dijeron que ellos si habian visto pero que
desconocian totalmente que el material que utilizaban eso se
llama Bambu Guaduoa.

e) ;Conoce usted que existen productos arfesanales elaborados con
Bamb( Guaduia?
En el transcurso del debate o al ir escuchando lo que los
integrantes que conocian mds sobre BamblU Guadua todos
acordaron haber visto sillas, muebles, mesas, instrumentos
musicales, jaulas, comrales, diversos adornos, cuadros, aretes,
collares, etc.; pero especialmente en el campo o en la playa, mas
no en la ciudad.

f) ¢Tiene en su hogar algin producto elaborado con Bambd
Guadua? Si no lo tiene, ;le gustaria tenerlo? ;Por qué?
Dos de las mujeres invitadas dijeron tener collares y aretes
elaborados con este material, los demas no tienen en su hogar
ningun producto elaborado con BambU Guadua, estos Ultimos
coincidieron en que si les gustaria tener productos artesanales
porque quisieran conocerlos y apreciarios mas de cerca.

Presentacién de catdlogo:

a) ;Qué opina usted de los disefos y acabados de los productos?
Luego de haber revisado el catdlogo por cada uno de los
integrantes de la sesidon de grupo, las opiniones fueron que los
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b)

c)

productos que se muestran en el catd@logo son muy interesantes y
atractivos, quedaron admirados por los modelos y disenos muy
vistosos.

Otro comentario es que nunca habian valorado tanto algo tan
bello, que nunca se imaginaron que con Bambl Guadua se
podian hacer tantos productos para decoracién del hogar,
ademdas dijeron que era un material con una particularidad
diferente para salir de los normal, de lo metalizado y enfrar a un
ambiente un poco rustico pero acogedor; asimismo resaltaron que
las personas gque elaboran los productos que se encuentran en el
catdlogo tienen el arte en sus manos. En otfras palabras la sorpresa
de los invitados fue grande al descubrir que existian accesorios y
mobiliaric tan bellos y elaborados en base a este material, que
madas que nada lo relacionaban con la construccion; pues no
tenian nocién de que la Cana Guadia servia también para
elaborar esta clase de artesanias.

¢Estaria usted dispuesto a pagar los precios sefialados en el
catdlogo? ;Si? ;No? ;Por qué?

Definitivamente si, todos estuvieron de acuerdo en que pagarian
los precios mostrados en el catdlogo porque les parecen precios
justos y coémodos; pero dos de las invitadas concordaron en que
seria mejor si hubieran combos asi como las respectivas garantias
en cuanto a resistencia y durabilidad de los productos.

Segun las lineas de productos que observa en el catdlogo ;Cuadl es
la que mas le gusta?

Las lineas de productos que mas gustaron fueron las siguientes:

-Esquineros -Juegos de sala
-Juegos de comedor -Muebles
-Camas -Bares

-Biombos -Armarios

d) De la linea que escogié ;Cudl de los productos de esta linea es el

que mas le llamé la atencién?
Los productos artesanales que mas llamaron la atencién fueron los

siguientes:
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-Cama modelo CM-104

-Mueblo modelo MB-101

-Bar modelo JC-104

-Biombo modelo AC-101

-Juego de sala modelo JS-101
-Juego de comedor modelo JC-101
-Esquinero modelo MS-101

-Armario modelo CJ-105

a) iConsidera usted importante que la empresa ofrezca un servicio

de asesoria en decoracion?
A todos les pareci®6 muy importante, practicamente algo
fundamental que la empresa ofrezca este tipo de servicio.

Decisién de compra y pago:
a) ;Compraria usted estos productos?

Todos respondieron que si comprarian los productos mostrados en
el catdlogo, pero también recalcaron una vez mas que la asesoria

es muy importante.

b) ;Quién pagaria por estos productos?

A esta pregunta respondieron que ellos mismos, ya que como
todos trabajan pagarian por el producto que compren, porque en
el caso de las mujeres algunas dieron que a veces los hombres,
refiiéndose a sus parejas, no les gusta ciertas cosas; por lo tanto si
a ellas les gusta algo ellas son las que pagan.

Una vez terminada la sesidn se les agradecio a los invitados al debate y

ademas se les entregd obsequios y un refrigerio.

Conclusiones:

La mayoria relacioné el BombUu Guadua con la pobreza y la
construccidn e incluso recalcaron que es un material muy
resistente.

Los miembros del grupo focal también dieron que si les gustaria
comprar productos artesanales elaborados con Bambu Guadua.
Los productos mostrados en el catdlogo son interesantes y muy

atractivos, con disefos y acabados vistosos.
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e Los productos elaborados con BamblU Guadia proporcionan un
ambiente ristico, pero a la vez acogedor, propio del campo o de
la playa, sin embargo les gustaria comprarlos para decorar sus
casas en la ciuvdad de Guayaquil.

e Todos pagarian por los precios mostrados en el catdlogo, porque
son justos y comodos.

e Es muy importante que la empresa ofrezca el servicio de
decoracion.

e las lineas de productos que mas llamaron la atencién son:
esquineros, camas, juegos de sala, juegos de comedor, bares,
muebles, biombos y armarios.

« Todos los miembros, ya que trabajan, ellos mismos pagarian por los
productos artesanales que compren.

3.3 ESTRUCTURA ECONOMICA DE MERCADO

3.3.1 Tipos de Mercado

Entre las distintas clases de mercados se pueden distinguir los mercados al
por menor o minoristas, los mercados al por mayor o distribuidores, los
mercados web, los mercados de productos intermedios, de materias
primas y los mercados de acciones (bolsas de valores).

El término mercado también se emplea para referirse a la demanda de
consumo potencial o estimado.

El concepto clasico de mercado de libre competencia define un tipo de
mercado ideal, en el cual es tal la cantidad de agentes econémicos
interrelacionados, tanto compradores como vendedores, que ninguno
de ellos es capaz de interferir en el precio final del bien o servicio
intercambiado. Por tanto, existen tensiones en este sistema cuando se
dan casos de monopolios u oligopolios.

El criterio mas frecuentemente utilizado para clasificar los distintos tipos de
mercados es el que se refiere al nimero de participantes en él. La
competencia que se produzca enifre un gran niomero de vendedores
(competencia perfecta) serd distinta de la que se genera en un mercado
donde concurran un numero reducido de vendedores (oligopolio).

Como caso exiremo, donde la competencia es inexistente, se destaca
aquel en el que el mercado es confrolado por un sélo productor
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[monopolio). En cualquiera de estas situaciones cabe que los productores
compartan el mercado con gran centidad de compradores, con pocos
© con uno solo.
BAMBU DESIGN $.A. ha dividido su mercado en diferentes tipos:
* Desde el punto de vista geogrdfico
Mercado de Intercambio Comercial: Ya que la empresa se dedica
la comercializacién nacional artesanias elaboradas a base de
BambuU guadla angustifolia, dirigidas a la ciudad de Guayaquil.
* Segun el fipo de producto
Mercado de Productos o Bienes: De acuerdo al tipo de producto
que se comercializa, BAMBU DESIGN S.A., requiere de productos
tangibles tales como: maquinarias, herramientas, transporte de
cargaq, elc.
« Segun el fipo de recurso
Mercado de Fuerza de Trabajo: La empresa es considerada asi, ya
gue necesita estar conformada por empleados, técnicos,
profesionales y/o especialistas para producir el bien, es decir lo
fabricacion de artesanias elaboradas a base de BambuU guadia
angustifolia para su comercializaciéon en el mercado local.
3.3.2 Andlisis de la demanda
3.3.2.1 Demanda Potencial Esperada
Para determinar la demanda potencial esperada se tomard en cuenta la
poblacién de la ciudad de Guayaquil, distribuida en niveles
socioeconémicos (clase medio, clase media-alta, clase alta), datos
senalodos en el capitulo 2.2, los mismos que han sido agrupados en
numeros de hogares, fomando como promedio 5 miembros por familia.
La demanda potencial para este proyecto se encuentra en la siguiente
tabla:
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TABLA 8: Demanda potencial esperada

NIVELES NUMERO DE HABITANTES HOGARES
SOCIOECONOMICOS
Clase A: Alta (2.039.789*0.08)= 163.183 | 163.183/5= 32.637
Clase B: Media Alta (2.039.789*0.152)=310.048 | 310.048/5= 62.010
Clase C: Media (2.039.789*0.243)=495.669 | 495.669/5= 99.134

Elaborado por: LAS AUTORAS

Para nuestra demanda potencial esperada hemos considerado los

porcentajes de intencion de compra que obtuvimos en la investigacién
de mercado (Capitulo 2.2), con estos porcentajes hemos podido obtener
el nUmero de hogares que estarian dispuestos a adquirir el producto.

La demanda real para este proyecto se encuentra en la siguiente tabla:

TABLA 9: Demanda potencial esperada

NIVELES HOGARES INTENCION DE = HOGARES QUE
SOCIOECONOMICOS COMPRA COMPRARIAN
Clase A: Alta 32.637 100.00% 32.637
Clase B: Media Alta 62.010 97.50% 60.460
Clase C: Media 99.134 96.90% 96.061

Elaborado por: LAS AUTORAS

3.4 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.4.1 Analsis de la competencia

Estructura competitiva: Modelo de las cinco fuerzas de Porter.

Este analisis se apoya en que la cdapicidad de una empresa para
explotar sus ventajas competitivas, no solo depende del mercado en
referencia sino también de fuerzas externas como los competidores

potenciales, sustitutos y proveedores.
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COMPETIDORES DEL SECTOR
- Mobiliarios y accesorios en
general hechos a
base Cafia Guaduia
COMPETIDORES POTENCIALES

Mobiliario y Accesorios de:

- Teca -Mimbre -Ceibo

Laurel -Roble - Guayacan

11

PROVEEDORES
Materia prima: Bambu C.QMPRADORES
' -Familias en hogares
i WAMBY REHGN SA. |::> -Empresas publicas y
Insumos: Barniz, Vidrio <
privadas

Liquido, cabuya. ofc -Hoteleles  -Bares

B L -Restaurantes

PRODUCTOS SUSTITUTOS STAKEHOLDERS

-Acero -Hierro ~ EEIKARNEY

-Plastico  -PVC S

-Madera en general - MINISTERIO DE AGRICULTURA
- CORPEI
-  MAGAP
- CONSEJO CONSULTIVO DEL

BAMBU

- MINISTERIO DE AMBIENTE

- PROGRAMA DE LAS
NACIONES UNIDAS PARA EL
DESARROLLO (PNUD)
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3.4.1.1 Rivalidad en el segmento

BAMBU DESIGN S.A. no tiene competidores directos en el sector artesanal
bambusero, es decir que no existen ofras empresas que se dediquen a la
elaboracion de accesorios y mobiliarios a base de Bambu Guadua, pero
existen competidores indirectos los cuales son los productores artesanales
mas no como una empresa formalmene establecida. El producto que es
utilizado en este caso no es madera sino una gramineq, que posee
grandes afributos, ya que se puede multiplicar vegetativamente, tiene
una velocidad muy rapida y esto es dificimente reemplazado o superado
por otras especies madederas, ademds puede compararse con el acero.
Es importante mencionar que la Guadua tiene fibras naturales muy
fuertes que permiten desamollar productos como aglomerados,
laminados, pisos, paneles, su capacidad de absorver energia, permite
que sea mas flexible y resistente que muchas otras especies naturales. En
este sentido BAMBU DESIGN S.A. es lc empresa pionera que incursiona en
este mercado, con una extensa gama de productos artesanales con
valor agregado, como es el servicio de asesoramiento en decoracion de
ambientes con este producto.

3.4.1.2 Competidores potenciales

El mercado artesanal es un mercado afractivo a pesar de que tiene
algunos competidores que se encuentran en estado de crecimiento.
Pero es importante recalcar que en este mercado de fabricacion se
encuentran seis empresas lideres localmente, las cuales son: COLINEAL, EL
BOSQUE, TEMPO, DIARTE, MUEBLERIA HERMANOS VILLEGAS Y MUEBLERIA
PALITO y al mismo tiempo existen ofras que si bien son marginales
(pequenos artesanos) subsisten faciimente por el margen que ofrecen al
comercializar este tipo de productos.

En el caso de BAMBU DESIGN S.A. posee ventaja competitiva frente a los
competidores, en las que se puede mencionar las siguientes: precio de
venta, calidad en los productos elaborados, servicio de post venta, todo
esto resulta beneficioso para los clientes futuros de BAMBU DESIGN S.A.
Cabe recalcar que una de las amenzas que tienen los competidores
potenciales depende de las barreras de entradas, como es la restriccion
de las tala de darboles, debido a la existencia de las organizaciones
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ecologicas varias, que estan en contra de la tala indiscriminada, lo cual
afectaria enormemente a la industria.
3.4.1.3 Productos sustitutos
En el medio rural la guadua puede sustituir a otros materiales como las
ufilizadas en la construccidon rustica. En este senfido los productos
sustitutos tales como el acero, hierro, plastico, cerdmica, etc, constituyen
amenzq, ya que existen empresas que se encuentran posicionadas en el
mercado en fabricacién, elaboracién y comercializacion de estos
productos, los mismos que en ciertos casos resultan ser de mejor calidad,
mayor durabilidad, resistencia, etc. Como ejemplo se puede citar la
empresa  PYCCA, productora, importadora,  distribuidora vy
comercializadora de productos elaborados a base de cerdmica, hierro,
acero y principalmente el plastico que es muy utilizado en mobiliarios en
general,
3.4.2 Poder de negociacion de los compradores
El poder negociador de los compradores frente a los proveedores puede
ser detectado en las siguientes situaciones:

« Distribuidores organizados y numerosos.

e Existe mucha competencia.

e BAMBU DESIGN S.A. es una empresa nueva el mercado.
Ademds este poder de negociacion de los compradores es muy fuerte y
alto, debido o que se utilizard una estrategia de penetracion que
sustentada en la ventaja de precios y calidad de los productos, permite
obtener un mayor margen de utilidades, todo esto es con el fin de que al
final la decision de compra de los clientes sea beneficiosa para BAMBU
DESIGN S.A. Para que la negociacion con los posibles clientes sea exitosa,
es importante tomar como referencia los precios referenciales en el
mercado para gue sea accesible y comodo para todos.
3.4.3 Poder de negociacion de los proveedores
El poder de la negociacion de los proveedores de materai prima es
relativamente baja, ya que existen varios proveedores de Cana Guaduiag,
ya que el cultivo de esta graminea es endémico, es decir de rdapida
propagacién y crecimiento y a la vez de baja inversion, todo esto con

relacion al sector madederos, motivos éstos por los cuales hay mucha
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competencia entre si por vender grandes cantidades, en este caso la
estrategia seria negociar buenos precios con ellos. Por otra parte, los
demas componente que se ufiizan para elaborar los mobiliarios y
accesorios artesanales se los puede adquirr sin ningin tipo de
inconveniente.

3.4.3.1 Proveedores

La materia prima directa e indirecta que utilizaré BAMBU DESIGN S.A. para
elaborar sus artesanias serdn adquiridas a través de proveedores
reconocidos en el mercado, los mismos que en su mayoria son
agricultores pero que se caracterizan por brindar materia prima de
excelente calidad segun los requerimientos del cliente; esto es de
acuerdo al disefo, tamano y estilo de las artesanias para decorar todo
tipo de ambientes y satisfacer los gustos, preferencias y exigencias de los
clientes. Los Proveedores de BAMBU DESIGN S.A. garantizan calidad
optima, ya que por ejemplo en el caso de los proveedores de BambuU
Guadua (materia prima directa) entregan la cafa tratada, preservada,
cortada en menguante con las técnicas mas avanzadas y cumplidos sus
ciclos vegetativos (cafa hecha); lo que la hace una materia prima de
excelente calidad, resistencia, flexibiidad y durabilidad que permite
elaborar artesanias con acabados, estilos y disefios exigentes; ademas de
brindarle al cliente la satisfaccion en el momento de rodearlo de un
entorno natural, rstico pero a la vez elegante y original. A continuaciéon
se detalla una lista de los proveedores de BAMBU DESIGN S.A

10 PDOUK L) g ; )
i : ]
E ra frima Directa at
Pedro Eusebio Pedro Eusebio
German Pozo German Pozo
Freddy Reyes Freddy Reyes
Pedro Alejandro Pedro Alejandro
Juan Merchan Juan Merchan
Evaristo Pozo Evaristo Pozo
Gerardo Ortiz
PINTUCO (LA LIBERTAD)

Elaborado por: LAS AUTORAS
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3.4.4 Stakeholders:

Dentro de ofros Stakeholders se incluyen los siguientes:

INBAR: Entidad que contribuye a mejorar la situacion social, econémica y
ambiental de grupos sociales vulnerables a través del uso del Bambu y
Ratdn, asi como otros Productos Forestales no Maderables. Relne a
miembros gubernamentales, privados y organizaciones sin fines de lucro a
través de una red mundial para definir y llevar a cabo su programa de
desarrollo  sostenible. Las principales actividades se encuentran
organizadas en cinco programas: a) Seguridad Ecolégica; b) Desarrollo
Econémico y Medios de Vida; c) Alianzas y sociedades globales; d)
Iniciativa global de mercados; e) Viviendas con bambu.

Para alcanzar este fin, ha fijado cuatro metas estratégicas:

« Unared ampliada y efectiva de socios comprometidos.

e Facilitar medios y recursos a través de emprendimientos
comunitarios e iniciativas creativas e innovadores para aumentar
la calidad de vida, especialmente en Greas rurales.

* Incrementar y hacer mas efectiva la conservacion del ambiente y
la biodiversidad.

¢ Un ambiente de mercado mejorado e innovado, que ofrezca
sistemas de comercio justo a nivel global-local y local-global para
generacion de ingresos.

INBAR fue fundado oficialmente e inicid sus actividades en calidad de
organismo internacional a partir del 6 de noviembre de 1997, con sede en
Beijing, China y con oficinas regionales en Asia, Africa y Latino América.'?
ECUAMBAMBU: Es la asociacion para el desarrollo sustentable del Bambu,
fundada en 1999. Los objetivos fundamentales de esta asociacion son:

e Estimular el desarrollo del cultivo del Bambu.

e Promueve el desamollo de los mercados y canales de
comercializacion para el Bambu y sus derivados tanto local como
internacionalmente. 2

CORPE!: Es la Corporacion de Promocion de Exportaciones, cuya vision es
la de ser un organismo profesional y tecnificado que, a través de una

19 http://lac.inbar.int/
2 hitp://pdf.usaid.gov/
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eficaz gestion de Promocién de las Exportaciones e Inversiones de bienes
y servicios con mayor valor agregado, genere riqueza y empleo para el
pais; convirtiéndose en un efectivo aliado y facilitador de los sectores
privados y publicos relacionados, manteniendo un reconocido prestigio
nacional e internacional. Ademads es importante conocer su mision,
CORPEI es una institucion privada, sin fines de lucro, creada con el fin de
contribuir al crecimiento econémico y sustentable del Pais, por medio del
disefio y ejecuciéon de la promocién no financiera de las exportaciones e
inversiones, liderando y coordinando la accién del sector publico y
privado.?!

MAGAP: El ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca esta
encargado de coordinar, disenar y evaluar las politicas del sector
agropecuario con el resto de sectores econdmicos y sociales. Ademas,
entre sus funciones estG proporcionar condiciones de estabilidad y
claridad en las reglas de juego que incentivan las inversiones privadas en
el sector agropecuario. Regir las politicas agropecuarias del pais a través
de la Direccion, Gestion, Normatividad y Capacitacion de los Sectores
Agropecuario, Agroindustrial y Agroforestal ecuatorianos.??

CONSEJO CONSULTIVO DEL BAMBU: En abril del 2003, en la ciudad de
Guayaquil se cred este consejo, cuyo objetivo es fomentar el consumo
industrial, el social, pero sin descuidar el aspecto ecoldgico., el cual esta
patrocinado por el Servicio de Informacién y Censo Agropecuario (SICA),
estd conformado por productores, exportadores, industriales, la
Corporacién de Promocién y exportaciones (Corpei) y el Ministerio de
Agricultura, Ganaderia y Pesca (MAGAP). Ney Barrionuevo, director del
proyecto SICA, indicdé que se ha creado este nuevo consejo consultivo
debido a que la cana, segun la Corpei, estd catalogada como uno de
los quince rubros mas importantes del sector agropecuario. Acotd
ademdas, que el SICA hizo una evaluacién de las Greas sembradas y en

acorde con el MAGAP capacita a los productores para incrementar las

2l www .agroecuador.com/web/

22 hitp://www.magap.gob.ec
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siembras en el pais, mientras que la Corpei es la encargada de
promocionar el producto en el exterior.2?

MINISTERIO DE AMBIENTE: Es el organismo del Estado ecuatoriano
encargado de disenar las politicas ambientales y coordinar las
estrategias, los proyectos y programas para el cuidado de los
ecosistemas y el aprovechamiento sostenible de los recursos naturales.
Propone y define las normas para conseguir la calidad ambiental
adecuada, con un desarrollo basado en la conservacion y el uso
apropiado de la biodiversidad y de los recursos con los que cuenta
nuestro pais.z

PROGRAMA DE LAS NACIONES UNIDAS PARA EL DESARROLLO (PNUD): El
Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo es la red mundial de
las Naciones Unidas en materia de desarrollo que promueve el cambio y
conecta a los paises con los conocimientos, la experiencia y los recursos
necesarios para ayudar a los pueblos a forjar una vida mejor. Esta
presente en 172 paises, tfrabajando con los gobiernos y las personas para
ayudarles a encontrar sus propias soluciones a los retos mundiales y
nacionales del desarrollo. Mientras gue fortalecen su capacidad local, los
paises aprovechan los conocimientos del personal del PNUD y de su

amplio circulo de asociados para obtener resultados concretos.?

23 http://www .eluniverso.com
24 hitp://www.ambiente.gov.ec/

25 hitp://www.undp.org/
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

Para poder efectuar la compra de la materia prima en lo que respecta a
BambuU Guadua, se contard con el asesoramiento técnico especializado
en el tema, como es el caso de un Ingeniero Agrénomo Herndn
Zambrano el cual aprobard y controlard la calidad del material a
utilizarse para efecto de la produccion. Una vez realizada la compra
acertada se continuard con la fase de producciébn con mano de obra
calificada de Olén, la cual serd previamente capacitada. La ubicaciéon
del taller asi como la contrataciéon de la mano de obra se realizard en
Olén, dado que esto significa un menor costo. Una vez terminado el
pedido, se procede a la estibacion y embargue del mismo en el camién
propio de BAMBU DESIGN S.A. Al arribar las artesanias a su lugar de
destino que serd a la sala de exhibicion ubicada en Guayaquil, la
empresa tendrd un personal calificado para la estibada asi como para la
decoraciéon de las mismas, dado que la sala de exhibicién es similar a la
de una casa amoblada con artesania de Bambu Guadua lo que se
conoce como un “show room", Después de esto, las artesanias estaran

listas para su venta.

FOTO 3: Instalaciones TALLER en Olén
4.1 REQUERIMIENTOS PARA EL PROCESO DE PRODUCCION
4.1.1 Infraestructura
Las oficinas y la sala de exhibicién de BAMBU DESIGN $S.A., se encontrardn
ubicadas en el Edificio San Francisco 300 en la calles 9 de octubre y
Cérdova, en la ciudad de Guayaquil, en el piso 8 y planta baja

respectivamente, mientras que su taller artesanal se encontrardg
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localizado en Olén, el mismo que cuenta con una superficie de 200 m2.
La razén por la que el taller se encontrar@ situado en Olén es para
disminuir los costos de traslado, de esta manera los productos ingresaran
a la ciudad solamente con el costo del material mas su valor agregado;
por lo tanto los desechos no ingresardn a la ciudad y como
consecuencia no existiran costos por desechos ni contaminacion.
4.1.2 Maquinarias Y Herramientas
Las maquinarias y herramientas con las que cuenta BAMBU DESIGN S.A.
son las requeridas y exigidas por el mercado ya que nuestra empresa se
caracterizar@ por la politica de siempre mejorar en la calidad de sus
productos; por lo tanto los instrumentos técnicos utilizados en nuestros
talleres seran de marcas que denoten calidad y durabilidad aungue con
un mayor costo, pero esto es necesario ya que la empresa debera
cumplir a cabalidad con las expectativas del cliente; cabe destacar que
en readlidad cuando se menciona que fienen un mayor costo en el
momento de adquirr las maquinarias y hemramientas, esto hace
referencia a un beneficio a largo plazo; porque aunque tengan un precio
mayor duran mucho mads que otras maquinarias y heramientas con las
mismas caracteristicas pero de otras marcas.
MAQUINARIAS

* Motor de medio caballo de fuerza con mandril y mesa

e Esmeril de Banco

o Cierra circular de mano

¢ Cierra caladora de mano

* Amoladora (Cepillo)

* Taladro de %
Las maquinas con las que contard BAMBU DESIGN S.A. estdn valoradas
por un monto de $ 3690.00, dado que se contard con 3 unidades de
cada maguinaria.
HERRAMIENTAS

e Juegos de sierra copa

* Juego de formones

e Juego de formones gurbia

* Martillo de madera

106



« Arco de sierra y sierras
e Machete
e Juego de cuchillos
e Cuadra
e Nivel
* Juego de brocas
Las herramientas con las que contard BAMBU DESIGN S.A. estan valoradas
por un monto de $ 303.00, dado que se contard con 3 unidades de cada
herramienta.
4.1.3 MATERIA PRIMA
La materia prima que utilizard BAMBU DESIGN S.A. se encuentra dividida
en materia prima directa e indirecta segin su utilizacidon en la
elaboracion de artesanias. A continuacion presentamos una lista de la
principal materia prima directa e indirecta con sus respectivos valores
referenciales brindados por un experto, Ing. Agr. José Patifo L., en la
elaboraciéon y por ende en la utilizacion y medicion de los materiales
requeridos para la fabricacion de nuestras artesanias:
DIRECTA
« Metro lineal de Bambu
« Ramas de BambU de 4 mm de grosor x 60 cm de largo para
decoracion
e Ramas de BamblU de 8 mm de grosor x 60 cm de largo para
decoracion
* Ramas de Bambl de 12 mm de grosor x 1.5 m de largo para
decoracion
INDIRECTA
¢ Lijas de madera No. 24, 80y 100 (4c/u)
* Pliegos de lija de agua No. 80, 120, 150, 180 y 220 (4c/u)
e Resina para madera
e Barniz marino
« Sellador de laca
e Vidrio liquido
« Diluyente de laca

* Pqgja toquilla trenzada
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Mate

Semilla de jaboncillo
Cabuya

Guaipe

Esponjas

Lana de vidrio distintos nUmeros

Tela de coco

Espejo

Vidrio para mesa é mm
Focos convencionales
Boquillas de baquelita
Boquillas de losa
Cable sélido No. 14
Cable piatinia No. 2x18
Interruptor para ldmpara
Enchufe para Idmpara
Hierro forjado

Panvil o chonta

Cedro cubano
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CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

El andlisis financiero tiene como objetivo determinar el monto de los
recursos econdmicos necesarios para la realizacion de este proyecto, el
costo total de operacion de la planta y de la oficina operativa, asi como
evaluar el potencial econémico de BAMBU DESIGN S.A. lo que permitirad
obtener la informacién suficiente para la toma de decisiones. El horizonte
de planificacién y evaluacion estd definido en diez afos. Se estima un
incremento en las ventas de un 8% anual, lo cual generar@ mayores
utilidades para BAMBU DESIGN S.A.

5.1 INVERSIONES

Para la instalacién del taller se va a adquirir un terreno de 200m2, dentro
del cual se construird una estructura de 120m2, donde se podra tener el
espacio fisico suficiente para realizar todos los procesos de logistica,
abastecimiento, elaboracion, acopio de muebles terminados vy
distribucién. Ademas se redlizaran unas instalaciones bdsicas al taller,
tales como medidor de agua, instalaciones eléctricas y demdas. Asi mismo
se tendrd que adquirir activos fijos tales como: edificio en Olén, donde
funcionard el taller, maquinarias y heramientas para la linea de
produccién, vehiculo, muebles de oficina, equipos de oficina, equipos de
computacion para las oficinas administrativas y sala de exhibicién que
funcionaré en la ciudad de Guayaquil.

En cuanto al vehiculo, se considerd necesaria la adquisicidon de un
camién para la entrega a domicilio de mobiliario y accesorios adquiridos
por los clientes. Las computadoras, muebles y equipos de oficina
permitirGn a la empresa desarrollar sus tareas de manera eficiente.

A continuacion se detalla la tabla de Inversién Inicial:
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Muebles y Equipos de Oficina 9.228.40
Escritorios 16 300.00| 4,800.00
Sillas 14 60.00 940.00
Archivadores 3 150.00 450.00
Aire Acondicionado 5 200.00( 1.000.00
Teléfonos 16 85.40| 1,366.40
Central Telefénica 1 x 16 ] 552.00 552.00
Dispensador de Agua 1 100.00 100.00
Equipos de Computacién 12,160.00
Computadores de escritorio 5 600.00| 3,000.00
Laptops 11 800.00| 8,800.00
Impresoras 3 120.00 360.00
Magquinarias y Equipos 3,690.00
Motor de medio caballo de fuerza 3 500.00] 1,500.00
Esmeril de banco 3 100.00 300.00
Siera de circular de mano 3 200.00 400.00
Siera caladora de mano 3 190.00 570.00
Amoladora (cepillo) 3 180.00 540.00
Taladro de 3/4 3 60.00 180.00
Herramientas 303.00
Juego de sierras copas 3 28.00 84.00
Juego de formones 3 12.00 36.00
Juego de formones Gurbia 3 18.00 54.00
Martillo de madera 3 8.00 24.00
Arco de siera y sierras 3 6.00 18.00
Machete 3 7.00 21.00
Juego de cuchillos 3 6.00 18.00
Cuadra 3 3.00 9.00
Nivel 3 5.00 15,00
Juego de Brocas 3 8.00 24.00
Vehiculos 34,200.00
Camién 1 31,000.00] 31,000.00
Mofo ] 3.200.00| 3,200.00
Edificio 136,000.00
Temreno ] 30.000.00 { 30.000.00
Oficinas ] 35,000.00 | 35.000.00
sala de exhibicién ] 35,000.00 | 35,000.00
Taller 1 35.000.00 [ 35,000.00
Gastos Constitucién 1 1,000.00| 1.000.00| 1,000.00
Gastos Pre-operacionales 1,060.00
Medidor empresa eléctrica ;s 130.00 260.00
Gastos de Instalacion 1 800.00 800.00
Capital de trabajo 12,547.00
TOTAL 210,188.40
Elaborado por: LAS AUTORAS




5.2 FINANCIAMIENTO
El financiamiento de BAMBU DESIGN S.A. serG con recursos propios y

recursos externos. Para mayores detalles, ver tabla a continuacioén:

IAporte de socios | 30% 63.056.52|

Préstamo Bancario 70%| 147,131.88
Total inversion 210,188.40
Elaborado por: LAS AUTORAS

La aportaciéon interna serd la redlizada por cada socia, quienes
aportaran un total de $63,056.52, cuyo valor se divide en mitades iguales,
dado una cantidad de $31,528.26 y se contard con la aportacion externa
de un préstamo que se realizard a tfravés de la Corporacion Financiera
Nacional (C.F.N.), la cual se encuentra ubicada en la ciudad de
Guayaquil, esta institucién otorga préstamos a empresa PYMES con una
tasa de interés mas baja en comparacion a los bancos locales, con el fin
de fomentar e incrementar la produccién nacional. A continuacion

detalle de lo antes mencionado;

Estruciura de Capital

ACTIVOS PASIVOS

Caja Bancos 12,547,00| Préstamos Bancarios 147,131.88
Muebles de Oficina 9.228.40

Equipos de Computacion 12,160.00 PATRIMONIO

Maagquinaria y Equipos 3,690.00| Capital 63,056.52
Herramientas 303.00 | Erika Del Salto 31,528.26
Vehiculos 34,200.00 | Ma. José Alvarado 31,528.26
Edificio 136,000.00

Gastos Constitucion 1,000.00

Gastos Preoperacionales e Instalacion 1,060.00

Total Pasivo y

Total Aclivos 210,188.40 Patrimonio 210,188.40
Elaborado por: LAS AUTORAS
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El capital inicial serG de $210,188.40, repartidos en 30% aporte de socios
($63,056.52) y 70% préstamo a la institucion bancaria ($147,131.88), cuyo
préstamo se realizard a una tasa anual de 11% financiado a 5 afios, tal

como se refleja en la tabla a continuacion:

TABLA DE AMORTIZACION DEL PR
ESTAMO PROPUESTO

Monto : 147131.88
Interés: "M%
Plazo 5 Anos

ANOS INTERES AMORTIZ. | SALDO FINAL

CAPITAL

147,131.88

1 15,030.16 23,357 89 123,773.99

2 12,327.21 26,060.83 97.713.16

3 9.311.48 29,076.56 68,636.60

4 5,946.78 32.441.27 36,195.33

5 2,192.71 36,195.33 0.00

Elaborado por: LAS AUTORAS

Los 5 afos de financiamiento estan divididos en 40 periodos mensuales a
un interés de 0.92%. Para ello se ha elaborado una tabla de amortizacién
mensual (VER ANEXO 5).

5.3 ANALISIS DE MANO DE OBRA

EL andlisis de la mano de obra parte del hecho de que todo el personal
necesario para la produccion, administraciéon y venta de los accesorios,
mobiliario y decoracién se contrata desde un inicio. El personal
administrativo, de ventas y de produccién, estardn debidamente
asegurados. Para el area de produccion se contard con: un Gerente de
Produccion (Ingeniero Agronomo cdlificado en Bambl Guadia

Angustifolia), 5 artesanos calificados y 15 obreros. Para el drea
administrativa se contratard a 15 personas: Un Gerente General, una
secretaria, un Contador, 3 directores de linea, un jefe de servicio al
cliente, 2 Disefiadores, 4 ejecutivos de venta, un asistente de Post Ventq,
un transportista y un estibador y una persona encargada de los oficios
varios (mensajeria y limpieza). Se ha considerado un incremento anual en
sueldos y salarios del 10% de acuerdo a lo establecido por la Ley. Se

detalla valores totales en la siguiente tabla:
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SUELDOS Y SALARIOS
NOMINA DE PAGO

445.99

TOTAL DE INCREMENTO
SUELDO SUELDO ANUAL EMPLEADOS SUELDO TOTAL BENEFICIOS BENEFICIOS COSTO TOTAL ANUAL 10%
EJECUTIVOS
Gerente General 1,100.00 13,200.00 ] 1,100.00 476.63 476.63 1,576.63 14,520.00
Administracién y RRHH 700.00 8.400.00 1 700.00 311.31 311.31 1,011.31 9.240.00
Director Linea Mobiliaria 700.00 8.400.00 ] 700.00 311.31 311.31 1,011.31 9.240.00
Director Linea Accesorios 70.00 840.00 1 70.00 50.93 50.93 120.93 924.00
Director Linea Servicio 700.00 8,400.00 ] 700.00 311.31 311.31 1,011.31 9,240.00
Jefe de servicio al cliente 700.00 8,400.00 ] 700.00 311.31 311.31 1,011.31 9.240.00
Gerente de Produccion 900.00 10,800.00 ] 200.00 393.97 393.97 1,293.97 11,880.00
NO EJECUTIVOS
Ejecutivos de ventas 400.00 19,200.00 4 1,600.00 187.32 749.28 2,349.28 21,120.00
Disefiador 1 450.00 10,800.00 2 200.00 207.99 41597 1,315.97 11,880.00
Asistente de Post Venta 400.00 4,800.00 ] 400.00 187.32 187.32 587.32 5,280.00
Contador 500.00 6,000.00 ] 500.00 228.65 228.65 728.65 6,600.00
Secretaria 350.00 4,200.00 1 350.00 166.66 166.66 516.66 4,620.00
Artesanos 350.00 21,000.00 5 1,750.00 166.66 833.28 2,583.28 23,100.00
Obreros 350.00 63,000.00 15 5,250.00 166.66 2,499.83 7.749.83 69,300.00
Oficios varios 1 300.00 3,600.00 ] 300.00 145.99 145.99 44599 3,960.00
Transportista 300.00 3.600.00 ] 300.00 145.99 145.99 44599 3,960.00
1

Estibador

Elaborado por: LAS AUTORAS

300.00

8,570.00

3,600.00

198,240.00
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24,205.72

3,960.00
218,064.00




La empresa ha realizado un andlisis mas detallado sobre la nomina de
pago, donde se apreciardn todos los beneficios de ley. (VER ANEXO 6)

5.4 ANALISIS DE COSTOS Y GASTOS

Para el andlisis de costos y gastos se detallan los de adquisicion de la
materia prima (Bambu GuadUa Angustifolia), herramientas, insumos,
instalaciones de oficinas y taller, el combustible, los suministros, valores
que se incrementaran en un 10%, los servicios basicos como: agua, luz,
teléfono, los cuales tendrén un incremento del 4% anual de acuerdo a lo
estipulado por el Gobierno actual, internet cuyo valor se incrementara en
un 2%, ademds se contard con las debidas capacitaciones a los
artesanos, a realizarse dos veces en el ano, en el primer mes y luego a
mediados de afo. El valor de estas capacitaciones se incrementara en
un 15% cada dos afos. También se incluyen los gastos de venta y
publicidad cuyo valor se incrementarG en un 15% anualmente. (VER
ANEXO 7 y 8). El Bambu Guadua Angustifolia se adquiere en metros
lineales; pero en lo que respecta a decoracion se contard también con
ramas de BambU Guaduia Angustifolia de diferente grosor. La logistica de
disfribucion de Olon a Guayaquil, se lo harG medianie el fransporlista con
el vehiculo propio de la empresa. Los gastos de operacion,
administracién y ventas se incrementan anualmente en un 8%. La
depreciacioén de los activos fijos se calcula en base a los aflos de vida Uil
y utilizando el método de depreciacion en linea recta, es decir los activos
se deprecian en un monto cada ano. A continuacion adjuntamos la
tabla para depreciaciones anuales de los activos fijos.
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DEPRECIACIONES ANUALES DE LOS ACTIVOS FIJOS
Vida

AROS Valor Inicial | " 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Muebl. Y Equipos de

Oficina 9,22840| 10 92284| 92284| 92084| 92284 92284| 92284 92084 92284| 92284 92284
Eq. De Compulacion 12,16000| 3 | 405333| 405333| 405333 X : : : - . p
Maquinarias y Equipos 3.69000| 10 369.00| 36900 36900| 36900| 369.00] 369.00] 369.00| 36900]  369.00]  369.00
Herarianias 30300| 10 30.30 3030] 3030| 3030] s030] 3030 30.30 30.30 30.30 30.30
Vehiculo 3420000] 5 | 684000] 684000| 6,84000| 6,840.00| &:840.00 : ) : : -
Edificio 136,000,00 6,80000| 680000| 680000| 6,800.00| 680000

TOTAL POR ANO 19,015.47 19,015.47 19,01547 14,962.14 14,962.14 8,122.14 8,122.14 8,122.14 8,122.14 8,122.14

TOTAL POR MES 1,584.62 1,584.62 1,584.62 1,246,85 1,2456.85 676.85 676.85 676.85 676.85 676.85

DEPRECIACION ACUMULADA 19,015.47 38,030.95 57,046.42 72,008.56 86,970.70 95,092.84 103,214.98 111,337.12 119,459.26 127,581.40
Elaborado por: LAS AUTORAS
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5.5 ANALISIS DE VENTAS

Las ventas se han calculado basandose en la estimacion obtenida de la
demanda potencial esperada de mercado que se realizd en el capitulo
3, donde la demanda potencial esperada es de 189,158 hogares; y como
el objetivo de participacidén de mercado requerido es del 0.6% se
captardn 1,135 hogares al ano, por compras promedio estimadas por
hogar de $500.00.

IENTO ANUAL DE VENTAS

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO ¢ ANO 10

VENTAS | 567,474.00 | 612,871.92 | 661,901.67 | 714,853.81 | 772,042.11 | 833,805.48 | 900,509.92 | 972,550.71 | 1,050,354.77 | 1,134,383.15

Elaborado por: LAS AUTORAS

5.6 RESULTADO Y SITUACION FINANCIERA ESTIMADOS

La informacién que se presenta en el siguiente estado fue derivada de los
datos proyectados previamente descritos en los diferentes andlisis de
costos, gastos y ventas. Se ha realizado un andlisis basado en dos
supuestos, los cuales son: con financiamiento y sin financiamiento
bancario, donde se ha obtenido como resultado un nivel de utilidad
totalmente rentable para ambos casos. El nivel de utilidad con
financiamiento bancario representa el 105%, donde la inversion ser&
recuperada en 1 ano tres meses (VER ANEXQO 9), mientras que el nivel de
utilidad sin financiamiento es de 46%, recuperando asi la inversion en 3
anos (VER ANEXO 10), esto se ha tomado en consideraciébn como una
estrategia financiera.

5.7 TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO (TMAR)

Para calcular la TMAR, se utilizd la tasa de inflacion del 8%, segun dato
oficial del Banco Central del Ecuador?, tomandose en cuenta también la
tasa pasiva del 11%, lo cual nos da un indice de riesgo del 1%. Finaimente
el valor de la TMAR da como resultado un 20%.

5.8 VALOR ACTUAL NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO

Segun la proyeccién a 10 anos y considerando un costo de capital

(TMAR) del 20%, el VAN en el primer escenario con financiamiento es de

2 hitp://www.bce fin.ec/
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102,199.61 y en el segundo escenario, sin financiamiento, se obtiene un
VAN de 207,209.23.

Para calcular la TIR se iguala el valor presente de los flujos proyectados a
la inversidn realizada. Para saber si el proyecto es econémicamente

rentable se ha tomado en consideracion los siguientes criterios:

TIR > TMAR El proyecto se acepta
TIR < TMAR El proyecto se rechaza

BAMBU DESIGN S.A. ha obtenido una TIR de 105% en el primer escenario
con financiamiento y una TIR de 46% en el segundo escenario sin
financiamiento y una TMAR del 20%, lo cual permite concluir que en
ambos casos el proyecto es viable y econédmicamente rentable.

5.9 BALANCE GENERAL

Finalmente se ha realizado la proyeccion a 10 anos del Balance General,
donde se puede notar como la empresa se ha ido desamrollando sus
actividades durante estos 10 periodos. Tal como reflejamos en la siguiente
tabla:
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BALANCE GENERAL PROYECTADO

ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS
Corriente
Caja y Bancos 76,565.3] 74,637 .35 69,475.15 58,304.18 40,111.68 53,766.73 59,948.95 64,852.12 68,045.03 49,406.73
Total Activo Corriente 76,565.31 74,637.35 69,475.15 58,304.18 40,111.48 53,766.73 59,948.95 64,852.12 48,045.03 469,406.73
Fijos
Muebles de Oficina 9,228.40 9.228.40 $.228.40 9,228.40 9,228.40 9,228.40 9,228.40 9,228.40 9,228.40 9,228.40
Equipos de Computacién 12,160.00 12,140.00 12,160.00 12,160.00 12,160.00 12,160.00 12,160.00 12,160.00 12,160.00 12,160.00
Magquinaria y Equipos 3,690.00 3,690.00 3,690.00 3,690.00 3,690.00 3,690.00 3,690.00 3,690.00 3,690.00 3,690.00
Herramientas 303.00 303.00 303.00 303.00 303.00 303.00 303.00 303.00 303.00 303.00
Vehiculos 34,200.00 34,200.00 34,200.00 34,200.00 34,200.00 34,200.00 34,200.00 34,200.00 34,200.00 34,200.00
Edificio 136,000.00 136,000.00 136,000.00 136,000.00 | 136,000.00 136,000.00 136,000.00 136,000.00 136,000.00 136,000.00
Total Activos Fijos 195,581.40 195,581.40 195,581.40 | 195,581.40 | 195,581.40 195,581.40 | 195,581.40 195,581.40 195,581.40 195,581.40
(-) Depreciacién 19,015.47 38,030.95 57,046.42 72,008.56 86,970.70 9509284 | 103,214.98 111,337.12 119,459.26 127.581.40
Total A. Fijo 176,565.93 157,550.45 138,534.98 123,572.84 ]| 108,610.70 100,488.56 92,366.42 84,244.28 76,122.14 68,000.00
Total Activo Diferido
Gastos pre-operativos 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00
(-] Amortizacién Acum. 412.00 824.00 1,236.00 1,648.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00 2,060.00
Total Activos Diferidos 1,648.00 1,236.00 824.00 412.00 - - - - - -

otal A » . 9 ‘ . D8 R34 . B9.0 AR Q A 9 19 094.40 14,16 4046
PASIVOS
Corriente
Deuda bancaria 26,060.83 29,076.56 32,441.27 36,195.33 - - - - - =
Total Pasivo Corriente 26,060.83 29,076.56 32,441.27 36,195.33 - - - * - =
Otras obligaciones
Deuda bancaria L/P 97,713.16 68,636.60 36,195.33 - - - - > = =
Total Pasivos 123,773.99 97,713.14 68,636.60 36,195.33 - - - = = =
PATRIMONIO
Capital 63,056.52 63,056.52 63,056.52 63,056.52 63,056.52 63,056.52 63,056.52 63,056.52 63,056.52 63,056.52
Utilidad del Ejercicio 67,948.72 72,654.12 77,141.01 B3,037.17 85,665.86 91,198.77 89,258.85 86,039.88 81,110.65 74,350.21
Total Patrimonio 131,005.24 135,710.64 140,197.53 146,093.69 | 148,722.38 154,255.29 152,315.37 149,096.40 144,167.17 137,406.73

Total Pasivo y Patrimonlo 254,779.23 233.423.81 154,255.29 14416717 137,406.73

Elaborado por: LAS AUTORAS

208,834.13 182,289.02 148,722.38 152,315.37 149,096.40
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CONCLUSIONES

Luego del andlisis de la informacion presentada, se darG a conocer las

conclusiones:

e Mediante el estudio se ha llegado a la conclusion de que la
demanda potencial es de 189.158 hogares y un 98% de los
encuestados estarian dispuestos a comprar accesorios y mobiliario
elaborados con BambU Guadua angustifolia.

« En cuanto a competidores se llega a la conclusion que no existen
competidores directos, sino indirectos y competidores potenciales,
tal como se lo menciona en el capitulo 3.

e Dada la asignacion presupuestaria de publicidad, se lograra el
objetivo de establecer y mantener comunicacion permanente con
el mercado objetivo.

e Se puede concluir que el proyecto es viable y rentable
financieramente, puesto que se obtuvo un resultado de VAN
102.199.61 y TIR 105%, datos que se obtuvieron por el alto
porcentaje de nivel de compras, es decir que existen varias
personas predispuestas a comprar los productos.

e La creacién de Ila empresa BAMBU DESIGN S.A. tiene como
objetivo no solamente vender artesanias elaboradas con Bambu
Guadiua angustifolia, sino adema@s fomentar el desamrolio
econdmico, ambiental, turistico y social. Ofreciendo también una
magnifica opcién para la industria, mejorando el nivel de vida
para el campesinado creando nuevas fuentes de trabajo y a la
vez buscando nuevas técnicas para el desarrollo de las artesanias.

e E Bambl Guadua angustifolia posee excelentes propiedades
fisicas-mecanicas que no sélo superan a las de la mayoria de las
maderas sino que ademas pueden ser comparadas con las de
acero y alguna fibras de alta tecnologia.

e El principal interés de BAMBU DESIGN S.A. es: "la satisfaccion
integral de su clientela” con rapidez, calidad y precios
competitivos.
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La incorporacién del sistema de ventas por catdlogo, tiene como
objetivo afianzar las ventas y ademas darle la oportunidad a los
clientes de crear, elegir o incluso disefiar sus propios modelos
artesanales.

La razén por la que el taller de produccién se encontrard situado
en Olén es para disminuir los costos de traslado, de esta manera los
productos ingresaran a la ciudad solamente con el costo del
material mas su valor agregado; por lo tanto, los desechos no
ingresardn a la ciudad y como consecuencia no existiran costos
por desechos ni contaminacion.

La mayoria de los encuestados prefieren comprar sus accesorios y
mobiliario en locales y ferias artesanales.

Los tres productos que tendrian mayor demanda son: juegos de
salas, camas y juegos de comedor.

La mayoria de los encuestados opina que los precios de los
productos son justos.

La mayoria de los encuestados opina que el servicio de
decoracion que ofrece la empresa es muy importante.

La competencia indirecta se haya altamente posicionada en la
mente de los consumidores, ya que a fravés del tiempo han
creado una imagen y marca propia.

Los dos principales afributos que fiene los productos de BAMBU
DESIGN S.A. segun la opinibn de las encuestas: precio y
durabilidad.

El BambU Guadua angustifolia es considerado un buen material
pero a la vez estd infimamente relacionado con la pobreza, lo que
perjudica a la imagen de los productos de la empresa.

Segun la opinién de los encuestados, los accesorios y mobiliario
que la empresa ofrecerd, otorgan confort creando un ambiente
rustico, original y a la vez elegante.

De acuerdo a la investigacion de mercado reglizada, los
productos sustitutos tienen precios elevados y baja calidad.

Existe un incremento del hdbito de consumo en este fipo de
productos, ya que se puede observar en el medio que las personas

120



hoy en dia tienden mdas a comprar productos artesanales para
decorar sus hogares u oficina, pues la diferencia por lo natural es
cada vez mayor.
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RECOMENDACIONES

Para un correcto desempeiio del proyecto se recomienda lo siguiente:

e Llevar un control minucioso del BamblU Guadua angustifolio, a
través de un plan de capacitacion para el cultivo y manejo
técnico de los guaduales, para asegurar que la materia prima
tenga siempre las cualidades éptimas para ser procesadas.

e Es preciso mantener contacto con ECUABAMBU y con el INBAR,
que son las organizaciones del mercado agricola bambusero local
e internacional respectivamente, debido a que se puede realizar
intercambios tecnolégicos que reduzcan aun mas los costos de
produccién y ademas en el futuro se podria lanzar el producto al
exterior y de esta manera abrir el mercado a nivel internacional.

« En lo que respecta al impacto ambiental se debe mantener un
estricto control en el proceso de produccion principalmente por los
persevantes que se utilicen, evitando de esta manera algun tipo
de contaminaciéon, aunque de todas maneras el proyecto
presenta un impacto positivo por la generacion de oxigeno.

* Una alternativa para comercializar los productos es el comercio
electrénico, con lo que se facilitard la venta de los accesorios y
mobiliario de Bambu Guadua angustifolia.

* Mantener relaciones publicas con organizaciones ecolégicas para
coordinar eventos futuros, en los cuales se difunda todos los usos
que se le puede dar al Bambu Guadia angustifoliq,
especialmente la elaboracidon de accesorios y mobiliario de
BambU Guadua; tratando de esta manera de erradicar la mala
imagen que tiene este material, ya que las personas lo asocian
con la pobreza.

» El Estado debe fomentar el desamrollo del mercado artesanal,
especialmente de sector agricola bambusero, ya que tiene una
fuente de riqueza natural, que generaria nuevas plazas de trabagjo

y promoveria el desarrollo turistico y ambiental del pais.
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Prospectar una certificacion ISO 9001 de tal manera que se pueda
comprobar la calidad que BAMBU DESIGN S.A. ofrece a sus clientes
en fodos los productos, obteniendo asi confianza de los mismos

para con la empresa y diferenciarse de los competidores
potenciales.
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ANEXO No. 1

BAMBU DESIGN S.A.

Encuesta a clientes Potenciales en el mercado de mobiliario y accesorios
elaborados con Bambi( Guadia Angustifolia en la ciudad de Guayaquil

1. Sexo M F_

2. Edad Menor 25 entre25y35___mayor 35 ___
3. Estado Civil Soltero____ Casado___  ofro____
4. Usted Trabagja? S No____

5. Ingresos Mensuales

Menos de $400___ entre $1001 y $1500___

Entre $400y $600__  entre $1501 y $2000___
Entre $601y $800___  entre $2001 y $2500___
Entre $801y $1000___ mas de $2500___

6.

3Sabia usted que existe productos artesanales elaborados con Bambu
Guadua (Cafia Guadua)?
S No

sCompraria usted accesorios inmobiliario elaborado con BambU Guadia

como los que aprecia en el catdlogo?

S No___

sDoénde usted preferiria adquirir sus muebles y accesorios para el hogar?
Locales___ Centros comerciales___ Ferias___
Porcatdlogo_  que un vendedor lo visite___

sCudles de los siguientes articulos usted preferiia en el momento de
adquirir productos artesanales elaborados con Bambu Guadoa?

Juegos de sala___ camas___ Biombos___
Juegos de comedor___ Floreros___ Espejos___
Sala de estar__ Porta sombrero___ Persianas__
Mobiliario para el jardin_ LGmpara___ Maceteros___

Ofros___



10.

1.

| 78

13.

14.

15.

16.

17.

3Como considera usted los precios de la empresa segun el catdlogo
mostrado?

Muy altos___ Altos___ Justos____

Bajos___ Muy bajos___

3Siendo 5 el mayor, que tan importante es para usted que la empresa
donde adquiera sus productos artesanales ofrezca un servicio de asesoria y

decoracién?

1 . 3 4___ 5

3En cudles de las siguientes empresas usted ha realizado sus compras de
mobiliario?

Tempo___ Colineal _ Diarte___  Elbosque___
Muebleria Palito___ muebleria Hnos. Villegas__

Pequenos artesano___ ofros___

3Al momento de adquirir sus productos artesanales usted es quien toma la
decision de compra?

Si___ No___

3Al momento de adquirir sus productos artesanales quién realiza el pago
de la compra?

Usted___ Su pareja__ Ambos___ ofros__

sEn qué darea de su hogar preferiria colocar un producto artesanal
elaborado con Bambu Guadia?

Sala__ Sala de estar__ Cocina__  Bar__ Patio__
Dormitorio__ Comedor__ Jardin__

De las siguientes caracteristicas de los productos artesanales elaborados
con BambyU GuaduUa ordene del 1 al 8 segin su importancia siendo el 1 la
maxima:

Originalidad__ Durabilidad__ Precio__ Variedad__

Que no se apolile__ Decorativas__ Resistencia__

Utilitarias__ otros__

3Con qué frecuencia usted realiza el cambio de su mobiliario? (afios)

1. 2 3_ 4_ 5  masdeb5__



18. De los productos artesanales que usted ha adquirido antes 3Cudles son las
2 principales ventajas que ha percibido?
Calidad__ Garantia__ Precio__ Acabados__ Estilos__
Durabilidad__ tiempo de enfrega__ Servicio__  ofros__

19. De los productos artesanales que usted ha adquirido antes 3Cudles son las
2 principales desventajas que ha percibido?
Cdlidad__ Garantia__ Precio__ Acabados__ Estilos__

Durabilidad__ tiempo de entrega__ Servicio__  ofros__



ANEXO No. 2

BAMBU DESIGN S.A..

Encuesta a empresas en el mercado de mobiliario y accesorios elaborados con

Bambu Guadua Angustifolia en la ciudad de Guayaquil

Actividad de la empresa:

Hotelera__ Restaurante__ Discoteca-Bar__  Otro cual___

Cargo que ejerce en la empresa:

Duefio___  Administrador___  Gerente___

Tiempo que tiene la empresa en el mercado:

Menosde 5anos_  EntreSy 10anos__  Masde 10 afos__

3Sabia usted que existen productos artesanales, elaborados con Bambu
Guadua (Cana Guadua)?

Si__ No_

sCompraria usted accesorios inmobiliario elaborados con BambU guadua
como los que aparece en el catdlogo?

> - No__

sDoéNnde usted preferiria adquirir sus muebles y accesorios para el negocio?
Locales___ Centros comerciales___ Ferias___

Por catdlogo_  que un vendedor lo visite___

sCudles de los siguientes articulos usted preferiia en el momento de

adquirir productos artesanales elaborados con Bambu Guadua?

Juegos desala___ camas___ Biombos___

Juegos de comedor___ Floreros___ Espejos___

Sala de estar__ Porta sombrero___ Persianas___
Mobiliario para el jardin__ Ladmpara___ Maceteros__

Ofros___

3Como considera usted los precios de la empresa segun el catdlogo
mostrado?

Muy altos___ Altos___ Justos____

Bajos___ Muy bajos___



10.

1.

12.

13.

14,

15.

sSiendo 5 el mayor, que tan importante es para usted que la empresa
donde adquiera sus productos artesanales ofrezca un servicio de asesoria y

decoraciéon?

1 ~ 1108 3 4 e

sEn cudles de las siguientes empresas usted ha realizado sus compras de
mobiliario?

Tempo___ Colineal___ Diarte___ El bosque___
Muebleria Palito___ muebleria Hnos. Villegas___

Pequenos arfesano___ ofros___

3Cudl seria el principal propésito por el cual usaria los productos

artesanales elaborados con BambuU Guadua?

Decoracion___ Eventos Especiales_ Remodelacion___
Oftros__
De las siguientes caracteristicas de los productos artesanales elaborados

con BambuU Guadua ordene del 1 al 8 segun su importancia siendo el 1 la
maxima:

Originalidad__ Durabilidad__ Precio__ Variedad__

Que no se apolille__ Decorativas__ Resistencia__

Utilitarias__ otfros__

sCon qué frecuencia usted realiza el cambio de su mobiliario? (afos)

. (2 a3 A 5. rmisdeS

De los productos artesanales que usted ha adquirido antes zCudles son las
2 principales ventajas que ha percibido?

Cdlidad__ Garantia__ Precio__ Acabados__ Estilos__
Durabilidad__ tiempo de entrega__ Servicio__  ofros__

De los productos artesanales que usted ha adquirido antes 3Cudles son las
2 principales desventajas que ha percibido?

Cdlidad__ Garantia__ Precio__ Acabados__ Esfilos__
Durabilidad__ tiempo de entrega__ Servicio__  ofros__



ANEXO No. 3

BAMBU DESIGN S.A.

Sesion de grupo en el mercado de mobiliario y accesorios elaborados con Bambi
Guadua Angustifolia en la ciudad de Guayaquil
Presentacion de moderadores

Presentacion de los integrantes

Apertura del debate

Preguntas infroductorias al tema

ook WP

2Qué conocen sobre el Bambu guadua?

3Qué piensan acerca del BambU Guadua?

3Qué ventajas o desventagjas creen ustedes que tiene?

sCudles usos principales creen que se le da?

zConocen ustedes que existen productos artesanales elaborados con
Bambu guadua?

sTienen en sus hogares alguno de estos productos?, si no lo tienen, sle
gustaria tenerlo? 3Por qué?

Presentacion del catdlogo

1.
2.

3Qué opinan ustedes de los disefos y acabados de los productos?
sEstarian ustedes dispuestos a pagar los precios sefalados en el
catdlogo?:Si2 3No? 3Por qué?

Segun las lineas de productos que observa en el catdlogo, 3Cudl es la
que mas les gusta?

. De la linea que escogieron, 3Cudl de los productos de esta linea es el

que mas le llamé la atencién?

Presentacion del servicio de asesoria

1.

sConsideran ustedes importante que la empresa ofrezca un servicio de

asesoria en decoracion?

Decisibn de compra y pago

1.
2

sComprarian ustedes estos productos?

Segun el catdlogo, 3Cudl es el producto que decidieran comprar?



3. zQuién pagaria por estos productos?

¢ Agradecimiento, finalizacion de la sesion y enfrega de obsequio.
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Juego de comedor de 4
GUADUA rolliza paro

30/03/2011



30/03/2011




para ara televisor con
150

30/03/2011



30/03/2011




30/03/2011

INFORMES:

Avenida Nueve de Octubre y Pedro
Carbo, Edificio San Francisco 300,
planta baja - Sala de Exhibicidn.
GUAYAQUIL ECUADOR

Teléfonos: 2-245827 - 094755876
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SIJELDOS Y SALARIOS

=] NOMINA DE FAGO
ANUAL

|EJECUTIVOS

Gerante General 1.100,00 13.200,00 1 1.100,00 1.6/ 22,00 45,83 21,43 122.65 102,85 476,63 1.576.63 1.576,63 14.520,00
Administracion y RRHH 700,00 8.400.00 1 700,00 58,33 2200 217 5831 78,05 65,45 311.31 1.011.31 1.011.31 ¥.240,00
Director Linea Mobiliaria 700,00 8.400.00 1 700.00 58,33 2200 2917 58,31 78,05 65,45 3113 1.011,31 1.011.31 7.240,00
Director Linea Accesorios 70,00 840,00 | 70,00 583 22,00 2,92 583 7.81 6,55 50,93 120.93 120,93 924.00
Director Linea Servicio 700100 8.400.00 1 700.00 58.33 22.00 2907 5831 78,05 6545 311.31 1.011.31 1.011.3) 9.240.00
Jele de servicio al cllente 700,00 8.400.00 1 700,00 58,33 22,00 2T 58,31 78,05 6545 3113 1.011.31 1.011.31 9.240,00
Gerenle de Produccion 900,00 10.800,00 1 900,00 75,00 2200 37.50 7497 10035 B4.15 393597 1.293.97 1.293.97 11,880.00
[NO EJECUTIVOS

Fecutivos de ventas 400.00 4.800.00 1 400,00 33.33 2200 16,67 3332 44 40 37.40 187.32 58732 587.32 5.280.00
Hecullvos de ventas 400,00 4.800,00 1 400,00 33.33 22100 16.67 3332 44,60 37.40 187.32 587.32 587.32 5.280,00
Ejeculivos de ventas 400,00 4.800,00 1 400,00 33.33 2200 16.67 3332 44,60 37.40 187,32 587.32 587.32 5.280,00
Ejecutivos de ventas 400,00 4.800,00 1 400,00 3333 2200 16,67 3332 44,60 37.40 18732 587.32 587.32 5280,00
Disefiador 1 450,00 5.400.00 1 450,00 37.50 2200 18,75 37.49 50,18 42,08 207,99 657,99 657.99 5.940,00
Disenador 2 450.00 5,400,00 | 450,00 37.50 22,00 18,75 37.49 50.18 42,08 207.99 57 .99 457.99 5.940,00
Asistente de Post Venta 400,00 4,800,000 1 400,00 33.33 2200 16,67 3332 44,60 37.40 187,32 587,32 587,32 5.280.00
Contador 500,00 6.000,00 1 500,00 41.67 22.00 20.83 41.65 55.75 46,75 228.65 728.65 728.45 4.600,00
Secrafaria 350,00 4 200,00 I 350,00 29.17 2200 14,58 29146 39.03 3273 1 66,66 516,66 516,664 4.620,00
Artesanos | 350,00 4.200.00 | 350,00 2917 22,00 14,58 2916 39.03 32,73 166,66 516,64 516,66 4.620,00
Artesanos 2 350,00 4 200,00 1 350,00 2.17 2200 14,58 29.16 39.03 32.73 164.66 516,66 514,66 4.620.00
Artesanos 3 350,00 4.200.00 1 350,00 2917 2200 14,58 2916 3203 3273 166,664 516,66 516.66 4.420,00
Artesanos 4 350,00 4.200,00 1 350.00 2917 22.00 14,58 29,14 39.03 3273 | 46,64 516.66 516.66 4.420,00
Artesanos 5 350,00 4,200,00 I 350,00 2917 2200 1458 29.16 39.03 32.73 166.66 516,66 516,66 4.620,00
Obrero | 350,00 4.200,00 1 350,00 2917 2200 14,58 29,14 39.03 32,73 | 661,66 516,66 516.66 4.420.00
Obraro 2 350,00 4.200,00 i 350,00 2947 2200 14,58 29,16 3903 32.73 168,46 516,66 51666 4.620.00
Obrero 3 350,00 4220000 1 350,00 907 2200 14,58 29,16 39,03 32,73 166,66 H16.66 516,66 4.620,00
Obrero 4 350,00 4.200,00 ! 350,00 9.7 22,00 14,58 2916 39.03 32,73 166,66 514.66 516,66 4.620.00
Obrero 5 350.00 4.200.00 1 350.00 2917 2200 14,58 29.16 3903 32.73 166,66 S16.66 516.66 4,620,00
Obrero 6 350,00 4.200,00 I 350,00 2917 22,00 14,58 29,16 39.03 3273 | 66,66 514,66 516,64 4,620,000
Obrero / 350.00 4.200.00 I 350.00 907 2200 14,58 29,16 39.03 3273 166,66 516.66 516.66 4.620,00
Obrero B 350.00 4.200.00 i 350,00 /o B g 22.00 14,58 29.16 39.03 32,73 166,66 516,66 516,66 4.620,00
Obrero 9 350,00 4.200.00 | 350,00 2917 22,00 14,58 29.16 39.03 3273 144,668 514,66 516,46 4.620,00
Obrero 10 350,00 4.200.00 | 350,00 29.17 22,00 14.58 29.16 37.03 32,73 166,66 516,66 516,66 4.620,00
Obrero 11 350,00 4.200.00 1 350,00 2917 2200 14.58 29.16 39.03 32,73 166,64 516,66 516.46 4.620,00
Obrero 12 350,00 4.200,00 | 350,00 29.17 22,00 14,58 2916 39.03 32.73 | 66,66 516.66 516,66 4.620,00
Obrero 13 350.00 4.200.00 1 350,00 2917 2200 14.58 2916 37.03 32,73 1 46,66 516,46 516,66 4.620,00
Obrero 14 350,00 4.200,00 | 350,00 29,17 22.00 14,58 29.16 39.03 32,73 1466.66 516.66 516.66 4.620,00
Obrero 15 350,00 4.200,00 | 350.00 29.17 2200 14,58 29.16 39.03 32.73 166,66 516,66 516,66 4.620,00
Oficios varios | 300.00 3.400,00 1 300,00 25,00 22,00 12,50 24.99 33.45 28,05 145,99 44597 445,99 3.960.00
Transportista 300,00 3.4600,00 | 300.00 25,00 2200 12.50 24,99 33.45 2B.05 14599 44599 44599 3.940,00
Estibador 300.00 3.600.00 I 300,00 25,00 2200 12.50 2499 33,45 28,05 145,99 44599 44599 3.560,00
[ 15.520,00 | 198.240,00 39 16.720,00 | 1.376.67 | 858,00 58833 | 137612 |  1.841.98 154442 | 7.68572 | 2420572 | 2420572 | 21 -
PORCENTAJE DE COSTO DE

(NOMINA 218.064,00

ANO 1

Gastos de ndmina mensual 2420572

Gastos de némina anual 290.468.59

Mano de obra directa 10.333,10

Mano de obra indirecia 5.199.48

Sueldos y salarios Adm y Via, B.673.14




ANEXO No. 7

COSTOS MENSUALES PARA LA PRODUCCION DE MOBILIARIOS Y ACCESORIOS A BASE DE CANA GUADUA
MATERIALES DIRECTOS
MATERIA PRIMA Canfidad unidad Precio Unit TOTAL MENSUAL
Metro lineal de Bambu 500 mt 1.00 500,00
Ramas de Bambl de 4 mm de grosor x 60 cm de largo para decoracion 1000 unidad 0.05 50,00
Ramas de Bambu de 8 mm de grosor x 60 cm de largo para decoracion 1000 unidad 0,08 80,00
Romas de Bambd de 12 mm de grosor x 1.5 m de largo para decoracion 500 unidad 0.15 75,00
TOTAL MENSUAL DE MATERIA PRIMA DIRECTA 705,00
MATERIALES INDIRECTOS
Ljas de madera No. 24, 80 y 100 [4c/u) 12 unidad 30,00 360,00
IP_Iie__gos de lijo de agua No. 80, 120, 150. 180 y 220 {4 c/u] 20 unidad 12.00 240,00
[R‘esina para madera 8 galén 8.00 64,00
ngmLz manno 8 galon 2300 184,00
Sellador de loca 8 galén 28.00 224,00
Vidno ligquido 8 galon 3500 280,00
Diluyente de laca 8 galdn 4,00 32,00
|Paja Toquilia frenzada [25m) 40 mt 2,00 80,00
Mate 80 unidad 1.00 B0.00
Semilla de joboncillo 50 libra 5,00 250,00
Cabuya [25m) 20 mt 3.00 60,00
Guaipe 150 libra 0,40 90,00
Esponjos 1 50 uniclad 0.10 15,00
Lana de vidno disfintos nomeros (funda de 2 unidades) 150 fundas 0,20 30.00
Tela de coco [recoleccion, preservacion. lavado. secado y blangueado) 100 m2 5.00 500,00
Espejo 3 mt 6,00 18.00
Vidrio para mesa ém 5 mt 20,00 100,00
Focos convencionales 10 unidad 0.25 2,50
Bogquillos de baquelita 10 unidad 0.15 1.50
Boqguillas de losa 10 unidad 0,20 2.00
Cable solido No. 14 150 mit 0,15 22.50
Cable piatinio No. 2x18 150 rmit 0,15 22,50
Interruplor para lampara 10 unidad 0.20 2.00
Enchute para lampara 10 unidad 0.20 2.00
Hiemo torjodo 50 mt 3.00 150,00
Panvil o chonla 50 mit2 10,00 500,00
Cedro cubano S0 mi2 5,00 250,00
TOTAL MENSUAL DE MATERIA PRIMA INDIRECTA 3.562,00
TOTAL MENSUAL DE MATERIA PRIMA 4.267,00




ANEXO No. 7

Metro lineal de Barmbd £.000.00 £.480.00 4£.998.40 7.558.27 8.16293 881557 9.521.25 10.282.35 [ 11.994.03
lmmlwmdoeimlewcmdiwpcum 400,00 648.00 699.84 75583 816,29 B81.60 952.12 1.028.29 1.110,56 1.19%.40
[Ramas de Bombu de 8 mm de grosor x 60 £m de lango para decomcitn 260,00 1.0034,80 1.119,74 1.209,32 1.305.07 1.410.55 1.523.40 1.445.27 1.776.89 1.919.04
[Ramas de Bambd de 12 mm de grosor x 1.5 m de largo para decomcidn 200.00 972.00 1.049.76 113174 120444 1,322.40 1,428.19 1.542,44 |.665.84 1.799.10
Ljos de rmoadena M. 24, B0 y 100 |5c/u) 432000 4.665,60 5.038,85 5.441,96 587731 6.747,50 6.855,30 7.403.72 1.996,02 B.635.70
Pliegos de ljp de ogua No. 80, 1240, 150, 180 y 220 (5 &/u] 2.880,00 3.110.40 3.359.23 342757 391821 4.231.66 4.570.20 49358) 5,330,468 5.757.13
Resing pora moder 768,00 B29.44 895.80 967,46 1.044.86 1.128,44 121872 1.31 142151 | 535,24
|aam'= marne 2.208,00 2.384.64 257541 2.781 44 3,003,96 3.244,28 3.503.82 3.784,12 4.084,85 441380 |
de laca 2.688,00 2.903.04 313528 338611 3,456,599 3.949.55 4.265,52 4.606,76 4.975.30 537332
Vidrio hquido 336000 3.628.80 191910 4.232.63 457124 4.936.94 5.331.90 5.758,45 6.219.13 6.7 16,66 |
Diluyente de laca 384,00 414,72 447,90 483,73 522,43 564,22 409,36 858,11 710,76 747 42
[Fala foquiiia renmda [25m) 960,00 1.0%6,80 1,119.74 1.209.32 1.304.07 1. 410.55 1.523.40 1,645.27 1,776,869 1.915.04
Male 960,00 1.036.80 1.119.74 1.209.32 1.306.07 1.410.55 1.523,40 1,645,327 1.776.89 1.919.04
Semilla de jaboncilo 3.000.00 3.240.00 3.499.20 3.779.14 4.081.47 4.407.58 4780.62 5.141,47 5.552.79 599701
Cabuya [25m] 720,00 77160 B839.81 906,99 ¥79.55 1.057,92 1.142.55 1.233.95 1.332.67 1.439.28
Guoipe 1.080.00 1.166,40 1,259,71 1.360,49 1.469.33 1.586.87 1.71382 1.850,93 |.999.00 215892
Esponias 180,00 194.40 29.95 22675 244,89 264.48 28544 306,47 a7 359 82
Lana de vidrio difintos nimeros [Tundo de 2 unidades] 35000 388 80 41290 453,50 489.78 528,96 571,27 616,98 666,33 719,44
eln de coco [recaleccian, preservacidn, lavade, secado y blanqueado) 6.000.00 548000 4.998.40 7.558.27 816252 8815597 9.521.25 10.282.95 11.105.58 11.99403
: 21600 3328 251.94 272.10 N387 317,37 342.76 37019 399.80 43178
Vidiio para s 6 m 1.200.00 1.296.00 1.399,68 1.511,65 1.432.59 176319 1.904.25 2054.59 2.3 239881
Focos convencionales 30.00 3240 34.99 e 4081 4408 47,81 51,41 5553 59.97
de bogueia 1800 19.44 21,00 2267 24.49 26,45 2856 3085 3332 3598
de oo 2400 2592 2799 0.2 3245 3526 3A08 41,13 4447 4798
[Cable sdiido No. 14 270.00 291.80 31493 340,12 367,33 39672 428.46 462.73 499,75 539.73
[Catla palinc No. 2x18 270.00 291.60 21493 340,12 36733 39472 40846 452.73 499.75 539.73
finterruplor para ldmpora 2400 2592 229 0.3 3245 3526 3808 41,13 4447 4798
[Ercnite pora Bmporo 2470 2592 2799 3023 32.65 3526 3808 4113 44,47 47,98
Hiers forodo 1.800,00 1.544.00 2,099,852 2.267 48 2.445,88 2564479 2.856.37 08488 331,67 5980
a chanfg 400000 £.480,00 4.998.40 7.558.27 814293 851557 952125 10.282.95 11, 105,58 1199403
w0 3.499.20 a7 7 7 5.552,79 997




ANEXO 8

CONCEPTO MES 1 MES S WES ¥ MES 10 MES 11 MES 12
GT105. PRODUCCION
Agua 150,00 150,00 150,00 1 50,00 1.50.00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
Luz 700,00 700,00 700.00 700,00 700.00 700,00 700,00 700.00 700.00 700,00 700,00 700,00
mMateria prima (direcla e Indirecta) 4.247 .00 426700 4.267,00 4.267.00 4,247.00 4.267 00 4,267 .00 426700 4.267 .00 426700 4.267.00 4.267.00
B 7N 117N 73 A 10 R 12X A1 1 £
GTOS ADM. Y VTA.
Agua 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Luz 400,00 400,00 400,00 600,00 00,00 &00.00 400,00 &00,00 400,00 400,00 &00,00 600,00
Teléfone 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 £00,00 600,00 400,00 600,00 600,00 600,00 £00.00
Internet A00,00 400,00 400.00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Fopeleria y Utikes 1.440,00 1.440,00 1 440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 |,440,00 1.440,00 1. 440,00 1.,440,00 1.440,00
Combustible 250,00 250.00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 25000
Capacilocion Anesanos 300,00 - . = 300.00 - - - -
|Gastos de Publicidad
Prensc Escrita [Penodico | 5x15cm) 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
[Prensa Escria (Revista 10x13 cmi) 300,00 300,00 300.00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Feria y Evenlos Artesanales [Stand Sx4 mi) 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2,000,00 2.000,00 2.000.00 2.000,00 2.000,.00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
{impresiones publicitarias {1000 Triplicos) 300,00 300,00 300,00 300,00 300.00 300,00 300,00 300,00 30000 300,00 300,00 300,00
Impresiones pubicitanas (colalogo) 1.000,00 1.000,00 1.000.00 1.000,00 1.,000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 | 000,00
- TAS. 7.430,00 713000 713000 |  7.13000 E 7.430,00 7A3000 | 7. 3 130,00 7.130,00 | 7.13000] 7. ;
254700 | vagare0| viziro| Tzaoo| vaskss| viseroe| vamaeo| vasreo| vaseoe|  v2aeroo| vasdess| 12aaree]
100 triptico 530
tatal mensual # de tripticos 1000]
1 caralogo 54|
total |  de catalog 250
Incremento del agua 0.04 1,04
incremento de luz 0,04 104
incremeno lelelono 0.04 1,04
Internet 0,02 1.02
papeleria y ullles 0,08 1.08
Combustible 10.00 1,10
Publicidod 0,15 .15
sueidos y salarnos 0,10 1,10



ANEXO No. 8

CONCEFTO ANO 1 ANO 2 3 ] s ANO 7 AND 8 ANO 9 10

G10S. PRODUCCION
Agua 1.800.00 1.872.00 | 944,88 202476 2.18998 2.277.57 2.368,68 246342 2.56196
Luz 8.400.00 8.7354.00 92.085.44 9.448.86 10.219.88 10.428.48 11.053,83 11.49598 11.955.82
Malera prima (direcla & indirec o) 51.204,00 55.300,32 59.724,35 54.502.29 75.235.47 B1.254,3] B7.754,66 94,775,03 102.357,03
Mantenimiento 199,65 207 .64 21594 224,58 24290 252,62 262.73 273,23 284,16
= §5.908.32 : - ; : 9416057 | 101.177,16_ - X i
GTOS ADM. Y VTA.
Aguo 1.200,00 1.248,00 129792 1.349.84 1.459,98 1.518,38 1.579.12 1.642.28 1.707.97
Luz 7.200.00 7.488.00 7.787 .52 8.099.02 8.759.90 2.110,30 947471 9.853.70 10.247 B85
Telétono 7.200,00 7_ 48R 00 7.787 52 8.099.02 A759.90 211030 947471 QA53.70 10,247 A5
Intermet 4.,800,00 4.896.00 499392 5.093.80 5.299.59 5.405.58 5.513.49 5.623,97 573644
Papeiena y Uliles 17.280.00 18.662.40 2015539 21,767 82 2538799 27.421,19 29.614 88 31.984 .07 34,542 B0
Combuslible 3.000,00 3.300,00 3.630,00 3.993.00 483153 531468 5.846.15 6.430.77 7.073.84
Capacitacidn Artesanos 600,00 &400.00 490,00 690,00 793.50 912,53 712,53 1.049.40 1.049.40
Gaslos de Publicidad
Prensa Escrita (Penodico 15x15 cm) 1.680.00 1.932.00 222180 255507 3379.08 388594 446883 5.139.14 591003
Prensa Escrito (Revista 10x13 cm) 3.600,00 4.140,00 4.741,00 547515 7.240) B9 8.327.02 ?.576,07 11.012.48 12.664,35
Feria Artesanal (Sland 5x4 mi) 24,000,00 27.600.00 31.740,00 36,501 .00 48.272.57 55.513.46 63.840,48 73416,55 84.429,03
Impresiones publicitanias (1000 Trhiplicos) 3.600.00 4.140,00 4.761,00 547515 7.240 .89 8.327.02 957607 11.012.48 12,444 35
Impresiones publicitarias (calaloga) 12.000.00 13.800,00 15870,00 18.250.50 2413629 2775673 3192024 36.708.27 4221452

AL 86.160,00 $5.294.40 - 145.564.10 | 162.603.12 | ; :




ANEXO No. ¢

1.348.71

133175

1.297 36

| Ingresos
|-} Costos gde proguccion
Materia Prima Directo 705,00 705.00 705,00 705,00 205,00 705,00 8.450.00
Mano Obra Drecta 10.333,10 10.333,10 10.333, 10 10.333,10 10.333,10 10.333,10 123.997,20
Costo Indireclo de Produccion B.761.48 105.137.77
| Ulilidedbrula 4 =
Gaslos administralives y Venta
Agua 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100.00 100,00 100,00 100,00 100.00 100,00 100.00 1.200,00
Lz 400,00 400,00 600,00 £00,00 400,00 600,00 600,00 600,00 600,00 400,00 600,00 H00,00 7.200.00
Telétono 400,00 600,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 00,00 400,00 400,00 400,00 7.200,00
Internet 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.600,00
Papeleria y Utikes 1.440,00 1.440.,00 1.440,00 1.440,00 1. 440,00 | 440,00 |.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440.00 1.440,00 1.440.00 17.280,00
Combustible 250.00 250,00 250,00 250.00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Publicidad 3.740,00 A.740,00 3,740,000 3.740,00 3.740,00 3.740,00 3.740,00 3.740.00 3.740,00 3.740,00 3.740,00 /40,00 4488000
Sueldos y salarios A673,14 A673.14 B.673.14 847314 BATI 4 BAT 14 BAT3N4 B.673.14 B.4T3,14 B.673.14 B.673,14 8.473,14 104,077 62
Copocitacion Arlesanos 300,00 300,00 00,00
Depreciacion de activos fijos |.584,62 1,584,642 1.584,62 1.584,62 1.584.62 1.584.62 1.584,62 1.584.62 1.584,62 1.584,62 1.584,62 1.584.62 19.015,47
3433 3433 34,33 34,33 34,33 3433 34,33 34,33 3433 3433 41200
9.747.83 10.067.83 10.067.83 10.047 83 10.047.83 10.047 83 10.047.83 10.067,83 10.067.83 10.047.83 12021393
131483 1.244,58 1.226,67 1.208,59 1,171,93 1,153,315 15,030,16




ANEXO No. ¢

ANO 0 ANO 1 ANO & ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANG 10
ingresos 547,474,00 612,871.92 661 901,67 714853181 77204211 833.805.48 900.509.92 972.550.71 | 1.050354.77 | 1.134383.15
[-} Coslos de produccion
Malena Prama Direcia B,460,00 9.136,80 986774 10,657,146 11.509.74 12.430,52 1342496 14.498,95 15.458,87 16.911.58
Mano Obra Direc a 123.997,20 134.396,92 150.036.61 165.040,27 181.544,30 199 698.73 219.668,60 241 635,44 265.799,01 292.37891
Toslo Indrecio de Produccion 105.137.77 114.796,67 12534292 136,858,05 149.431 07 163.159,15 178.148,42 194.514,73 212.384,61 231 ,896.17
"Ofidod Brota ) | o 52.541,53 | 37645439 | 40229632 | 429.557.0! 158.517.09 |  489.. | 521.901.56 | 556.51228 | 593,196,479
Agua 1,200,00 1.248.00 129792 1.34% 84 1.403.83 1.459.98 151838 1.579.12 1.642.28 1.707.97
Lz 7.200,00 7.488,00 778752 8.099.02 8,42298 8.759.90 9.110,30 9.4747) 9.853.70 10.247 85
leiéfono 7.200,00 7,488 00 778752 8.099.02 8.422.98 8.759.90 9.110,30 947471 9.853,70 10.247 85
Intemeat 4,800,00 4.896,00 499392 5.093,80 5.195,67 5.299.59 5,405, 58 5.513.69 5.62397 5.736.44
Papeleria y Ulles 17.280,00 18.642.40 20.155.39 21.767 B2 23.500.25 25.389.99 27.421,19 29.614.88 31.984.07 34.542 B0
Combustible 3,000,00 3,300.00 3.564,00 3.849,12 4,157 .05 4,489 61 484878 5.234,69 5,455,462 6.108.07
Publicidod 44 580,00 51.412.00 59353.80 68256 87 78.495 40 90.269.71 103.810,17 119381 69 137 288,95 157 B82.29
Capacitacion Afesanos 400,00 400,00 690,00 690,00 793,50 793,50 91253 912.53 1.049 40 1.049 40
Sueldos y salonos 104.077 42 11448538 12593392 138.527 .31 152 380,04 16761805 184.379.85 202817 84 223.099.62 245.407.58
[Depreciocion de acfivos fijos 19.015,47 19.015,47 1901547 14.962,14 1496214 B.122.14 812214 8.122.14 8.122.14 8.122.14
Amortizacion de aclivos dileridos 412,00 412,00 412.00 412.00 412,00 - = .
Tolal Gaslos 209.665,09 229.207,26 250.991.47 27110694 | 298.154.85 32096237 | 35463921 39212799 | 43417345 | 48105439
[Ulilidad Operacional 120.213.93 123.334.28 125642.93 131.191,37 131.402.14 137.554.71 134.628,73 129.773.57 122.338 84 112.142,10
Gastos Financleros 15,030,164 12327.21 9311,48 5.946,78 2.192.71 2 : :
[ Utilidad anles de parficpacion 105.183,78 111.007.06 116351 .45 125.244.60 129.209 .45 137.554.71 134.628.73 129.773.57 122.338 84 112.142.10
15% frobajodones 0.15 15.772.57 16.651.08 17 452.72 18.786,69 19.381,42 20.633.21 20.194,31 19.466,04 18.350,83 1682131
[ Ulilidad despues de parl. de frab 89 406,21 94.356,01 98.898.73 106.457.91 109.828.03 116.921,51 114.434 42 110.307.54 103.988,01 95.320.78
mpuesic olarenia u.24 21.457,49 21.701,88 21757.72 23.420,74 2416217 25.722.73 25.175,57 24.267.64 22.877.36 20.970.57
{+]depreciaciones y Amortizacion 19.427.47 19.427 47 19.427 47 15.374,14 15.374.14 8.122.14 B.122.14 812214 8.122.14 812214
{+]Pago o Capital 23,357 89 2606083 2907456 32.441.27 34.195.33
Flujo Nominal (63.056,52) 64.018,31 66,020.76 47.491,92 45.970.04 64.844,67 99.320.91 97.380.99 94.1462,02 89.232.79 8247235
VALOR ACTUAL 53147826 46.067 46 39 338 92 32.119.90 2637295 3374286 27 63582 22371 B8 17.669.99 13.641 97
Valor Actual Neto (V.AN.) 102.199.61
Tasa Interna de Retorno (T.LR.) 105%}
Tiempo de Recuperocién 1 afio 3 meses
Tasa de Inflacion 0,08
Tasa Pasivo 011
Indice de Riesgo 0,01
incremento del aguo 0.04 1.04
incremento de Iuz 0.04 1.04
incremendo lelelono 0.04 1.04
Intemet 0.02 1,02
popeienc y ulies 0,08 1,08
Combusiible 10,00 1,10
Publicidod 0.15 1.15
sueldos y salaros 0.10 1.10




ANEXO No. 10

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES & MES 7 MES B MES 7 MESTO MEST] MES 12 TOTAL
47.289,50 47.289,50 47.289,50 47.289,50 47.289,50 47.289,50 47.289,50 47.289.50 47.289,50 47.289.50 | 47.289.50 | 47.289.50 | 547.474.00
[+] Costos de produccion
Matena Prima Direcia 705,00 705,00 705.00 705,00 705,00 705,00 705,00 705,00 705.00 705.00 705,00 705,00 8.460,00
Mano Obra Cirecta 10.333,10 10,333.10 10.333,10 10,333, 10 10.333,10 10.333,10 10.333,10 10,333,10 10,333,10 1033300 1e33310] 1033510 123997.20
Coslo Indvecio de Production B.761 .48 B.761,48 8,741 48 B.761,48 8.761.48 8.74] 48 B.761,48 B.741 48 B.761.48 8.761.48 8.761,48 876148 [ 10513277
Gastos administrafivos y Venta
Agua 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1,200,00
Luz 400,00 £00.00 &00.00 40000 &00.00 00,00 400,00 600,00 400,00 400.00 400,00 00,00 7.200,00
Teléforo £00,00 &00.00 600,00 00,00 &00.00 400,00 &00.00 400,00 £00.00 £00,00 £00.00 0000 7.200.00
Internst 400,00 400,00 400,00 400,00 400.00 400,00 400,00 400,00 400,00 400.00 400,00 400,00 4.800.00
Papeleria y Uliles 1.440,00 | 440,00 1.440.00 1.44D,00 1.440.00 |.440 00 1.440.00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1,440,000 17.280.00
Combustible 250,00 250,00 250,00 250,00 25000 250,00 250,00 250,00 250.00 250,00 250,00 250,00 3.000.00
Publicidad 3.740.00 3,740,00 3.740,00 3.740.00 3.740,00 3.740,00 3.740.00 3.740,00 3.740,00 3.74000 3.740.00 3.740.00 44.880,00
Sueldos y salarios 8.673.14 B.673 14 867314 8.673,14 8.673.14 8,673, 14 8.673.14 8.673.14 8.473.14 B&73.14 | 867314 B473.14 |  104.077.62
Capacitacian Artesanos 300,00 300,00 00,00
Depreciacion de actives fijos 1,584,627 | 5iB4,62 1.584,62 1.584,62 |.584.62 1,584,62 1.584.62 1.584,62 1.584,62 1.584.62 1.584,62 1.584,62 19.015.47
Amortizacion de activos diteridos 34,33 34,33 34,33 34,33 34,33 3433 34,33 34,23 3433 34,33 34,33 34,33 412.00
Utiidad Operacicnal 9.767.83 10.047,83 10.047,83 10.047,83 10.067,83 9.767.83 10.047,83 10.067,83 10.067,83 10.067,83 | 10.067.83 | 10.067.83 120.213.93
| Gaslos de Inferes 134871 1.331.75 1.314.63 1,297,364 1,279.93 1.26233 1.244,58 |.226.67 1.208,59 1.190,34 117193 1.153,35 1503016
[Ufiidad Antes RUT & IMFIOS BA1v.12 873608 875320 | 877047 |  8.787.90 8.505.49 3 BBATIG B.859.24 - 1 78




No. 10
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