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INTRODUCCION 

1.- ANTECEDENTES 

La guoduo ho sido uno componere de Ia humanrdod desde epocos muy 

tempranos pero solo en el siglo XXI se cree que dejor6 de ser un material 

de uso local y de bojo coste para poser o ser un produc to industriolizado 

de reconocimienlo global. Es un material muy vers6til, con importontes 

carocteristicos en su comportomiento fisico mec6nico en estructuros. La 

reloci6n resistencia/peso Ia hoce ton importonte como los mejores 

moderas. con uno ventojo o su favor y es Ia de ser un recurso natural 

renovoble de r6pido crecimiento y f6cil moneJO, que adem6s oporto 

importantes beneficios ecol6gicos durante su crecimiento. Todos estas 

corocteristicos y el heber incursionodo yo en procesos de industrializaci6n 

hocen de Ia guoduo un material con buenos expectotivos hacio el 

futuro. 

La guaduo. m6s conocida en Ecuador como "cana guodua". "cona 

bravo", "cone macho" o simplemente como "cona", reconocible por Ia 

banda blanco alrededor del nudo y sus espinas en los romos. pertenece 

o Ia numeroso familia de los 'bambues" existentes en Ia noturalezo. Por lo 

tonto. Ia guoduo es tombien BAMBU. La guadua es originaria de America, 

donde existen oproximodomente 26 closes de "guoduo", pero s61o en 

Ecuador, Colombia y parte de Venezuela. existe Ia especie conocido por 

los cientificos como "Guoduo Angustifolio Kunth". Cientificos de otros 

poises han cotologodo o Ia guoduo ecuotoriona. como uno de los 

mejores bambues del mundo, por sus corocteristicos fisicos. mec6nicos y 

bot6nicos. 

Sus multiples usos se han extendido haste nuestro epoco y es un 

excelente recurso renovoble que puede contribuir sustoncialmente a 

beneficiar econ6micomente o los sectores ruroles de los poises de 

America Latino. Anteriormente. sus unicos beneficiaries eron las 

comunidades de compesinos e indigenes. que usoban el bambu en sus 

ortesanias y/o para construir sus hogares. 



Pafses como Colombia, Ecuador, Brasil y m6s recientemente en Costa 

Rica. han comenzado a darte uso a Ia guadua en sectores industriales, 

sobre to do en el campo de Ia construcci6n. Tam bien se Ia ha empleado 

en Ia fabricaci6n de muebles y en Ia elaboraci6n de papel. En general, 

se ha documentado m6s de 1500 usos de esta planta, entre los m6s 

importantes en el aspecto comercial. 

En Ecuador, especialmente en los pueblos de Ia costa y del oriente, existe 

una cultura muy arraigada en el uso de Ia cana guadua. Los diversos usos 

de esta planta, sobre todo en Ia close popular, Ia han convertido en un 

sfmbolo de pobreza. principalmente porque el uso tradicional ha sido en 

viviendas y en productos elaborados por personas de muy escasos 

recursos, tal es asf, que a nivel mundial se considera que en Ecuador. mas 

del 50% de Ia poblaci6n vive en casas de "cana". 

En general. se puede afirmar que. aunque artesanalmente, Ecuador tiene 

mucha experiencia en Ia utilizaci6n del bambu. Esto permite tener una 

vision muy clara de su potencial. La elaboraci6n e industrializaci6n de 

productos derivados del bambu que tengan potencial de mercados, 

tanto a nivel nacional como internacional depende, en un gran 

porcentaje de Ia posibilidad del Ecuador de llegar a tecnificar el 

desarrollo de Ia materia prima, el primer eslab6n en Ia cadena 

productiva del bambu 

Tradicionalmente en Ecuador no han existido cultivos de Ia cana guadua. 

sino hasta hace pocos anos. En el coso de los pequenos productores. han 

incorporado esta actividad para diversificar su sistema de producci6n 

agropecuaria y para los grandes productores este esfuerzo representa 

una actividad de diversificaci6n, que les permitir6 en el mediano y largo 

plazo integrarse hacia adelante dentro de Ia cadena y llegar a los 

mercados internacionales con productos de alto valor agregado. 

Actualmente, distintas asociaciones, organizaciones y profesionales 

independientes, relacionados con el tema trabajan para encontrar 

nuevas aplicaciones en campos inexplorados. mejorar sus resultados en 

usos tradicionales, realizar estudios sobre sus propiedades ffsico­

mec6nicas, divulgar sus hallazgos y proponer una cultura amplfsima en Ia 

2 



que se reconozca su potencial y se aproveche como Ia enorme fuente 

de riqueza que es. 

En el contexto internacional Ia principal organizaci6n vinculada a Ia 

protecci6n y desarrollo del Bambu es el INBAR (La Red lnternacional del 

Bambu y el Mimbre), Ia cual es una organizaci6n internacional no 

lucrative establecidas por acuerdos de 1997 hasta diciembre del 2002. El 

acuerdo fundacional del INBAR ha sido ratificado por 27 pafses, entre 

ellos: Ecuador, Chile, Colombia, Cuba, Venezuela, Peru Canada, Bolivia, 

entre otros. La misi6n del INBAR (La Red lnternacional del Bambu y el 

Mimbre) consiste en mejorar Ia vida de los productores y consumidores 

del bambu y mimbre dentro del contexto de gesti6n sostenible de los 

recursos, consolidando. coordinando, y apoyando planes estrategicos y 

adaptables de investigaci6n y desarrollo1• 

Asimismo en Ecuador, existe una asociaci6n para el desarrollo sustentable 

del Bambu. "ECUABAMBU". fundada en 1999. Los objetivos 

fundamentales de esta asociaci6n son entre otros, estimular el desarrollo 

del cultivo del Bambu, sobre todo de Ia especie Angustifolia, mejor 

conocida como Coila Guadua. Adem6s promueve el desarrollo de los 

mercados y canales de comercializaci6n para el Bambu y sus derivados, 

tanto local como internacionalmente. 

Otros organismos vinculados con el Bambu en el Ecuador son: 

Corporaci6n de promociones y exportaciones e lnversiones (CORPEI), 

Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD), Consejo 

Consultivo del Bambu, Ministerio de Agriculture, Ganaderfa. Acuacultura 

y Pesca (MAGAP) y el Ministerio de Ambiente. 

Adem6s existen otros organismos con posibilidades de vinculacion como 

son el: Ministerio de Industries y Productividad (MIPRO). Gremios, 

Artesanales, Cooperatives y Asociaciones. 

2.- JUSTIFICACION 

Este proyecto se ha desarrollado con el fin de demostrar que Ia Coila 

Guadua Angustifolia, representa una mejor alternative para su utilizaci6n 

en Ia elaboraci6n de mobiliario y accesorios para su comercializaci6n 

local en Ia ciudad de Guayaquil. cuyo uso permitir6 Ia reducci6n de Ia 

1 Boletfn informativo INBAR volumen 10, Junio 2003 
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deforestaci6n y el incremento de Ia eficiencia en Ia elaboraci6n de los 

productos mencionados, con lo que se dar6 a conocer el gran potencial 

que existe en Ia industrializaci6n de este tipo de madera. 

3.- SITUACION PROBLEMATICA 

La situaci6n paradigm6tica es que las personas tienen una percepci6n 

de que Ia Cana Guadua solo ha sido utilizada, a lo largo del tiempo, 

como elemento b6sico de construcci6n de close baja, consider6ndola 

adem6s como Ia madera de los pobres. 

4.- OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION 

4.1 Objetivo General: 

• Analizar Ia viabilidad econ6mica y financiera de comercializar 

mobiliarios y accesorios elaborados a base de Bambu Guadua 

Angustifolia en Ia ciudad de Guayaquil. 

4.2 Objetivos Espedflcos: 

• Determinar Ia demanda potencial para estos productos en Ia 

ciudad de Guayaquil. 

• lnvestigar Ia existencia de competidores directos e indirectos en 

Ia ciudad de Guayaquil. 

• Desarrollar un plan de marketing para captar las preferencias 

de los consumidores en Ia ciudad de Guayaquil. 

• Analizar Ia viabilidad y rentabilidad financiera. 

5.- FUNDAMENTACION TEORICO DEL PROYECTO 

5.1 Marco Te6rlco 

El presente proyecto est6 basado en el an61isis desde Ia incidencia de los 

factores externos en Ia industria, el an61isis de las 5 Fuerzas de Porter, Ia 

estructura organizacional de Ia empresa propuesta, en Ia cual se definen 

las funciones de coda empleado, Ia demanda potencial de mercado y 

el estudio de Ia rentabilidad y viabilidad financiera mediante Ia tecnica 

del VAN y TIR, permitiendo concluir en su viabilidad, mejoramiento o 

desecho. 

5.2 Marco Conceptual 

En el presente proyecto se encontrar6n diferentes terminos que van 

relacionados con el desarrollo del tema, tales como: estructura 

organizacional que se establece mediante un grafico llamado 
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organigrama, mediante el cual se plasma las jerarqufas, cargos y 

funciones del personal que conforma Ia empresa propuesta para el 

desarrollo de los objetivos. Entiendase por Focus Group Ia tecnica para Ia 

recolecci6n de informacion, reuniendo a un promedio de 8 personas, 

especificamente para formularle preguntas y obtener respuestas sobre Ia 

percepci6n de Ia demanda potencial sobre los productos a 

comercializar. 

5.3 Marco Referendal 

El metodo de investigaci6n utilizado en el desarrollo del proyecto fue 

basado en un an61isis de datos estadfsticos, recopilados de bases de 

datos de las diferentes instituciones dedicadas a realizar censos y estudios 

referentes a Ia poblaci6n y economfa a nivel local. Adem6s se utilizaron 

fuentes de p6ginas web, diarios de noticias en general. 

Otro metodo aplicado para Ia investigaci6n fue Ia elaboraci6n de 

encuestas, con el objetivo de poder conocer los gustos y preferencias en 

cuanto Ia compra de los mobiliarios y accesorios elaborados con Bambu 

Guadua Angustifo/ia por parte de Ia demanda potencial. 
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CAPITULO I 

DESCRIPCION DE LA CANA GUADUA 

El bambu es el grupo mas diverso de plantas de Ia familia de las 

gramineas herb6ceas. Se pueden citar varias caracteristicas, entre elias, 

es de r6pido crecimiento, resistente, liviana y apta para multiples usos. se 

le est6 otorgando en los ultimos tiempos Ia atenci6n e importancia que 

merece su versatilidad. 

1.1 Partes de Ia guadua 

La guadua no es un 6rbol, es una hierba o paste gigante. 

• Las raices: El sistema radicular est6 formado por raices, raicillas y 

por los rizomas. En el rizoma se encuentran las yemas. de cuya 

activaci6n se generan nuevos rizomas, por lo tanto nuevos tallos. 

• El tallo o culmo: AI emerger del suelo lo hace con un tallo 

definitive. Un tallo o culmo adulto, alcanza una altura de 15 y 25 

metros. Es lenoso, recto ligeramente arqueado en Ia punta y est6 

forma do por muchos nudes y entrenudos llamados "canutos". 

Alrededor de coda nudo aparece una banda blanca, que es una 

de las caracteristicas de identificaci6n de Ia especie. 

• Hojas caulinares: Estas hojas de color marr6n o cafe clare, 

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 solen 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 est6 entre 1 .5 y 3.5 ems. Por el reves presenta 

pubescencias (pelillos) blanquecinos esparcidos. 

• Flores: La guadua florece espor6dicamente. Las flores est6n 

dispuestas en grupos, en los extremes de las ramas. son escasas y 

nada vistosas. El extremado calor producido por incendios 

forestales tambien las hace florecer, no importando para ello Ia 

edad o el tamano de Ia planta. 
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• Semillas: Las flores, generan espigas que luego se convierten en 

semillas que se asemejan a granos de arroz por su forma, to mono y 

cubierta. 

• Yemas: Las yemas est6n presentes en el tallo o culmo, en las ramas 

y en los rizomas o en las rafces que favorecen Ia reproducci6n y 

propagaci6n vegetativa. 

1.2 PRODUCCI6N (ENFOQUE NACIONAL) 

1.2.1 ZONAS DE CULTIVO 

1.2.1.1 Cllma: 

Temperatura 

La temperatura ideal para el cultivo de Ia guadua est6 entre los 20° C y 

30° C. A medida que se aleja del rango indicado los di6metros y alturas 

se reducen. Temperatures menores de 18° C afectarfan 

significativamente el desarrollo de Ia guadua. 

Attltud 

En el Ecuador, Ia guadua angustifolia puede crecer en zonas entre los 0 y 

los 1800 metros sobre el nivel del mar. La planta muestra un mejor 

desarrollo en zonas que no posen de los 100 metros. Lug ares como Bucay, 

016n y Manglaralto son algunos de las tantas zonas del Ecuador en las 

cuales se podrfa cultivar esta especie de cana. 

Preclpitacl6n Pluviometrica (lluvlas) 

La guadua se desarrollo en areas donde Ia precipitaci6n est6 en el rango 

de 2000 a 2500 mm anuales. Si se cultiva en sectores donde Ia 

precipitaci6n es men or a 1000 mm anuales, Ia can a podrfa tener 

dificultades durante su desarrollo, yo que no puede soportar periodos 

largos sin agua. 

Humedad Relative 

Las plantaciones de guadua se desarrollan satisfactoriamente en zonas 

don de Ia humedad relativa se ubica entre el 7 5% y 80%. 

Brillo solar 

La luminosidad incide d irectamente en el desarrollo de Ia guadua yo que 

esta es esencial para que Ia planta realice su proceso de Ia fotosfntesis. 

Debe existir una luminosidad de 1800 a 2000 horas/luz/ano, equivalente 

de 5 a 6 horas/luz/dfa. 
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1.2.1.2 Suelos 

Caracteristlcas fislcas 

Los suelos aptos son aquellos clasificados como: Areno-limoso, Frances, 

Franco-arenoso y Franco-limoso. Los perfiles de suelos ideales son los que 

presentan texturas gruesas y medias. Suelos ricos en materia org6nica, 

humedos y con buen drenaje son los m6s aconsejados para el cultivo de 

Ia guadua. Los suelos pesados o arcillosos no ayudan al desarrollo de Ia 

plan to. 

Como Cultlvar Y Aprovechar La Guadua 

Distancia de siembra: 5 x 5 metros. 

Plat eo: 1 ,5 metros. 

Hoyo: 40 x 40 x 40 centimetres. 

El mejor sistema para determiner una fertilizaci6n optima es realizando un 

an61isis de suelo. Una vez realizado el an61isis foliar, determiner una dosis a 

aplicar en relaci6n con Ia disponibilidad vs. requerimiento. Se puede 

determinar de antemano que el bambu requiere de altos 

concentraciones de nitr6geno. 

Aprovechamiento 

El aprovechamiento tecnico se basa en Ia extracci6n de un porcentaje 

determinado de guaduas maduras, lo que implica conocer a detalle las 

fases de desarrollo de un guadal. Cabe recalcar que coda cana tiene 

sus propias caracteristicas y por tanto su manejo es espedfico. 

1.3 CICLO DE VIDA DE LA GUADUA 0 ESTADOS DE MADUREl 

El ciclo de vida de un tallo se estima en 5 anos, durante los cuales paso 

por diversos estados: 

Brote o renuevo: Desde que emerge del suelo haste que alcanza su 

altura maxima transcurre aproximadamente 6 meses, llegando a 30 

metros de altura. AI cabo de este tiempo empieza a arrojar sus hojas 

caulinares para dar salida a las ramas y asf iniciar otro estado de 

desarrollo. 

Cana tierna verde o biche: En este estado las guaduas se caracterizan 

por su color verde intense y lustroso, inicialmente posee ramas, conserva 

algunos 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. 
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Cuando el tallo empieza a presenter manchas blanquecinas en Ia 

corteza, es sef'lal de que se inicia el estado de maduraci6n. 

Caf'la madura, hecha o gecha: Una guadua madura presenta manchas 

blanquecinas en forma de plaquetas, las mismas que cubren gran parte 

del culmo. En los nudos se presentan lfquenes oscuros y Ia guadua 

progresivamente cambia a un color verde oscuro. Esta fase dura entre 2 y 

4 af'los y es Ia epoca adecuada para su aprovechamiento, porque tiene 

su maxima resistencia. 

Sobremadura, viejo o seca: En esta fase el tallo est6 cubierto de lfquenes 

y hongos, torn6ndose de color blanquecino. Esta fase dura un af'lo o m6s 

y Ia guadua pierde sus propiedades ffsico-mec6nicas. 

1.4 t,C6MO PRESERVAR LA GUADUA? 

Generalldades 

Para que un bambu pueda resistir el ataque de insectos xil6fagos y de 

otras closes, asf como mantener su forma sin rajaduras o deformaciones, 

debe cuidarse su preservaci6n y secado. 

Procedimiento 

a) Selecci6n y corte de Ia guadua 

En Ia plantaci6n se debe seleccionar Ia guadua que presente 

caracterfsticas de madurez. es decir que tenga m6s de 4 anos. Se Ia 

reconoce por el color verde oscuro del tallo y por presenter en el mismo 

alguna cantidad de lfquenes 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 Ia coloca 

horizontalmente y se precede a despojarla de sus ramas. 

b) Transporte y primer sec ado 

La guadua debe ser transportada sin que sufra aplastamiento. Luego es 

ubicada en sitios cubiertos y alejados de Ia humedad. Se Ia puede 

colocar horizontalmente con separaciones transversales para que exista 

circulaci6n de aire. Cuando las guaduas presenten una humedad menor 

al 20% se puede dar paso a su preservaci6n qufmica. 
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C) Preservacl6n qulmlca 

Se pre para una disoluci6n de borax ( 1 kg) Acido Borico ( 1 kg) por coda 50 

litros de agua. En Ia disolucion mencionada se introducen las guaduas a 

preserver. las mismas que han side previamente perforadas en su tabique 

central con una varilla met61ica con punta de 12 mm de di6metro. 

La permanencia de Ia guaduas en el preservante debe ser de un lapse 

no menor a 24 heros. Una vez terminado el bono quimico. se precede a 

su escurrimiento y secado. Algunos tecnicos aconsejan no romper los 

tabiques interiores y m6s bien realizar dos perforaciones en coda 

entrenudo con una broca de 1 I 16. Las perforaciones de ben de ser cerca 

de coda tabique y coda lade del entrenudo. 

d) Secado final 

Existen varies procedimientos de secado. El m6s economico es el que se 

realiza al aire libre en areas de sombra. Se colocan las guaduas 

inclinadas y apoyadas en un elemento transversal, hasta que aquellas 

acusen una humedad menor al 15%. 

1.5 CONTROL DE PLAGAS, ENFERMEDADES Y MALEZA. 

Durante los anos de crecimiento se deben limpiar las matas coda 4 a 6 

meses. AI inicio Ia Guadua produce brotes delgados en abundancia. con 

el tiempo a medida que crecen los brotes se van volviendo m6s gruesos 

que los anteriores. Estes brotes delgados se amontonan y se secan. por 

est a razon de ben pod or Ia mota entresac6ndolos periodicamente. Esto 

permite el control de maleza. En cuanto a las enfermedades Ia Cana 

Guadua es muy vulnerable a Ia polilla y los hongos siempre y cuando Ia 

cana sea estropeada, rajada o mal cortada, pues de Ia herida brota 

almidon que atrae las polillas y favorece Ia formacion de hongos que 

tambien se forman cuando se paso el tiempo de corte de Ia mota, Ia 

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 capacitacion previa 

a los campesinos ser61a solucion para este problema. 

1.6 VARIEDADES 

Para Ia mayoria, todas las canas son iguales. Existen 1200 variedades de 

bambu en el mundo, de las cuales solo algunos son utiles para Ia 
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confecci6n de artesanfas. Los bambues son gramfneos con perfodos muy 

largos de floraci6n (20 a 150 anos.} Esto complica su identificaci6n, yo 

que Ia 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 Ia variedad, el producto cultivado puede tener 

diferentes cualidades. El bambu puede variar en resistencia, durabilidad, 

flexibilidad, etc. 

Tambien Ia edad, epoca de corte y tratamiento tienen influencia en las 

caracterfsticas del material. Las variedades utilizadas para nuestras 

artesanfas son introducidas desde Oriente. La variedad que se est6 

cultivando en Ecuador es GUADUA ANGUSTIFOLIA conocida como 

CANA BRAV A. Esto se debe a que este tipo de can a se ada pta muy bien 

a los distintos factores clim6ticos del Ecuador. 

• Phyllostachis aurea Bambusa tuldoides 

• Tacuarita- Tacuara- Gasan chiku Bambu- Take 

• Este de China 

• Phyllostachis nigra Arundinaria amabilis 

• Cana negra- Kuro chiku Cana japonesa- Tonkin 

• Taiwan, China, Jap6n 

• Phyllostachis bambusoides Arundinaria jap6nica 

• Cana de Ia India - Madake Jap6n 

• Phyllostachis heterocycle pubescens Chusquea culeou 

• Moso Colihue 

• China Sur de Argentina y Chile 

• Bambusa vulgaris Guadua angustifolia 

• Bambu gigante Tacuaruzu o Tacuara guazu 

• Jap6n America tropical 

1.7 TEMPORADA DE CULTIVO 

Es preferible sembrar despues de invierno, puesto que existe menor 

cantidad de agua, yo que el exceso de agua afecta a Ia planta. 

1.8 usos 
La guadua es uno de los materia les de origen vegetal mas empleado 

especialmente en las regiones cafeteras rurales y periurbanas, por su 

versatilidad, disponibilidad y excelentes propiedades ffsicas y mec6nicas. 
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Presenta un estado de usos y aplicaciones que oscilan desde lo artesanal 

(cercas, bancas, canales, celosfas, palomeras, utensilios domesticos, 

etc.), hasta elementos de diseno para interiores y exteriores. Se han 

creado materiales especializadas para Ia transformaci6n de Ia cana 

guadua, 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 senalar que con el uso de Ia guadua en los 

procesos industriales anteriormente mencionados, el impacto sobre los 

bosques natives se reduciria porque Ia guadua paso a ser un sustituto de 

Ia madera. El bambu-guadua o cana guadua en Ecuador, por su 

versatilidad, disponibilidad y alternative viable, econ6mica y ecol6gica 

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 Ia coso: En el area de jardineria, lena. vallas y verjas; camas escaleras 

de mono, estanterias, lamparas, 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 guadua tiene un estilo 

caracteristico muy distinto del asiatico; tiene dos variantes muy notorias: 

uno rustico mas artesanal con Ia guadua sin alteraci6n ffsica, 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. 

Artesanfas: Artfculos decorativos utilitarios tambien tienen estilo 

ecuatoriano. disenos muy sencillos utilizando Ia mayorfa de las veces Ia 

forma natural de Ia guadua. 
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En Ia industria: Carbon activado, pulpa para papel y piezas de avi6n; 

alcohol y cerveza; agujas de acupuntura y clavijas; fuegos artificiales, 

etc. 

En el transporte: Se usa en Ia fabricaci6n de balsas, bates, carretillas, 

puentes, etc. 

En Ia pesca: Para Ia elaboraci6n 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 Ia construcci6n: El mayor consumo de guadua est6 asociado a Ia 

construcci6n, tanto aquella de car6cter permanente como Ia temporal. 

Esto se debe a sus asombrosas propiedades de resistencia, liviandad y 

flexibilidad, al igual que su abundancia. La guadua puede sustituir a Ia 

madera en Ia industria de Ia construcci6n al tener una relaci6n 

resistencia/peso tan alta como las mejores maderas, con Ia ventaja de 

ser un recurso natural de r6pida renovaci6n. La elaboraci6n de 

laminados para paneles (esterilla) es Ia base m6s importante en Ia 

industria artesanal de Ia construcci6n. 

El sector de Ia construcci6n de vivienda lidera los usos y aplicaciones de 

Ia guadua en el Ecuador; Coso, gallineros, refugios temporales; cuerdas, 

tableros, tejas y tejados; andamios, pilotes, pastes, parquets, etc.; no 

obstante, construcciones complementarios como kioscos, iglesias, 

puentes, centros culturales, etc., demuestran el interes y avance de tales 

aplicaciones, promovidos por diversas instituciones tales como IMBAR, 

ECUABAMBU, entre otras. El uso de recursos naturales renovables como Ia 

guadua (Guadua angustifolia) y Ia madera (los materiales principales), el 

empleo de mono de obra capacitada, el uso de herramientas y equipos 

simples de f6cil reparaci6n, reposici6n y mantenimiento, han concurrido 

al desarrollo y empleo de tecnologfo de bajo costa, no contaminante, de 

aceptaci6n y omplia demanda, por familias de escasos recursos que 

viven en extrema pobreza y sin capacidad de ahorro. 

La incorrecta utilizaci6n de Ia cana guadua en los asentamientos 

marginales ha contribuido a que este material sea sin6nimo de miseria y 
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atraso ante Ia opinion publica y en especial ante los profesionales de Ia 

construccion. donde existe un total desconocimiento de sus 

caracterfsticas bot6nicas y mec6nicas. asf como de su adecuado uso. 

La correcta utilizacion de Ia coria guadua como material de 

construccion y Ia fusion entre Ia tecnologfa nativa y nuevas sistemas de 

construccion. pueden brindar soluciones optimas al alcance no solo de 

las comunidades de menores recursos, sino a todo tipo de usuario. 

Actualmente Ia guadua, paralelo a novedosos sistemas arquitectonicos. 

es utilizada y aceptada parad6jicamente por personas o instituciones de 

alto nivel econ6mico, 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 guadua est6 dotado de extraordinarias caracterfsticas 

ffsicas que permiten su empleo en todo tipo de miembros 

estructurales. 

• Su forma circular y su seccion hueca lo hacen un material liviano, 

f6cil de transporter y de almacenar. lo que permite Ia construccion 

r6pida de estructuras temporales o permanentes. 

• En coda uno de los nudos del bambu hay un tabique o pared 

transversal que adem6s de hacerlo m6s rfgido y el6stico evita su 

ruptura al curvarse; por esta caracterfstica es un material 

apropiado para construcciones anti-sfsmicas. 

• La constitucion de las fibras de las paredes del bambu permite que 

pueda ser cortado transversal o longitudinalmente en piezas de 

cualquier longitud, empleando herramientas manuales sencillas 

como el machete. 

• La superficie natural del bambu es lisa, limpia, de color atractivo y 

no requiere ser pintada, raspada o pulida. 

• Los bambues no tienen corteza o partes que puedan considerarse 

como desperdicio 

• Adem6s de usarse como elemento estructural el bambu puede 

usarse para otras funciones en Ia construccion. Tales como tuberfas 
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para el transporte de agua y en pequenas secciones para 

drenaje. 

• El bambu puede emplearse en combinaci6n con todo tipo de 

materiales de construcci6n como elementos de refuerzo. 

• Del bambu pueden obtenerse diversos materiales para enchapes 

tales como esteras, paneles contrachapados, etc. 

• El bambu continua siendo el material de construcci6n de m6s bajo 

precio. 

Las desventajas: 

• El bambu en contacto permanente con Ia humedad del suelo 

presenta pudrici6n y aumenta el ataque de termites y otros 

insectos; por ello no deben utilizarse como cimiento por 

enterramiento a menos que se trate previamente. 

• El bambu una vez cortado es atacado por insectos como 

Dinoderus minutus que construye grandes galerias en su pared 

debilit6ndolo. Por ello, una vez cortado debe someterse 

inmediatamente a tratamientos de curado y secado. 

• El bambu es un material altamente combustible cuando est6 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 di6metro igual en toda su longitud, tampoco es 

constante el espesor de Ia pared por lo que algunos veces 

presentan dificultades en Ia construcci6n. 

• El bambu al secarse se contrae y se reduce su di6metro; esto tiene 

implicaciones en Ia construcc:6n. 

• Las uniones de miembros estructurales no pueden hacerse a base 

de empalmes, como en Ia madera, lo que implica dificultades 

como material de construcci6n. 

• El bambu por su tendencia a rajarse no debe clavarse con 

puntillas o clavos que generalmente se emplean en Ia madera. 

Es importante conocer las desventajas anotadas anteriormente para 

tomar acciones correctives frente a coda una de elias y asf puedan ser 
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superadas con Ia aplicacion de preservantes apropiados. con un disefio 

estructural adecuado y siguiendo las normas correctas para Ia 

preparacion y combinacion con otros materiales de construccion. 

1.10 PROPIEDADES 

1.1 0.1 Propledades Flslco-Mec6nlcas 

La guadua angustifolia posee excelentes propiedades ffsicos-mec6nicas, 

que no solo superan a las de Ia mayorfa de las maderas sino que adem6s 

pueden ser comparadas con las del acero y algunos fibras de alta 

tecnologia. 

Se destacan las siguientes propiedades: 

• Admite grandes niveles de flexion. 

• Mayor relacion peso vs. Resistencia que el acero. 

• Baja conductividad termica. 

• Elevada resistencia de compresion. 

• Soporta cambios de temperatura. 

• F6cil transportacion. 

1.1 0.2 Propfedades amblentales: 

• Dentro de sus propiedades ecologicas se encuentran: 

• Procesador del dioxido de carbono (C02). 

• Produce m6s oxigeno que otros plantas. 

• Proteccion contra los movimientos de tierra. 

• Refugio natural de Ia fauna y flora silvestre. 

• Proteccion de Ia erosion del suelo. 

• Facilitan Ia absorcion y retencion de humedad porIa tierra. 

• Regenerador natural de los bosques tropicales. 

• Su biomasa es regeneradora de Ia texture y estructura de los suelos 

(Ia cantidad de biomasa que aporta al suelo es 35 toneladas 

metricas por afio. 
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CAPITULO II 

PERFIL DEL PROYECTO 

2.1 DEFINICION DE PROYECTO 

El bombu guoduo ongustifolio KUNTH es un potencial recurso para ser 

explotodo. por su facil oprovechamiento. transporte y corto ciclo de 

cosecha. lo que representa una ventaja comparative en relacion con 

otras especies forestales. al odrecer campos amplios de acci6n y por 

cantor con fieles consumidores que aprecian su belleza. que buscan 

ambientes rusticos y elegantes al mismo tiempo; idoneo para cualquier 

rincon del hagar. para decorar o amoblar: bares, solos, hoteles. cabanas 

restaurantes. etc. Las artesanfas elaboradas a base de bambu guadua 

angustifolia son una excelente alternative que ofrece contort y relajacion 

en un ambiente fresco y naturallejos de materiales sinteticos. 

En base a todas las caracterfsticas mencionadas anteriormente. Ia 

realizaci6n de este proyecto desorrollar6 el interes en este mercado, 

mediante Ia creaci6n de una empresa. que se dedique a Ia elaboraci6n 

y comercializaci6n de artesanias elaboradas a base de Bambu Guadua 

angustifolia y demos fibras naturales. asf como servicio de decoraci6n de 

ambientes. Para este efecto. las autoras de este proyecto constituir6n 

una companfa que se denominar6 BAMBU DESING S.A. 

BAMBU DESIGN S.A. se dedicar6 a las siguientes actividades: 

• Elaboraci6n de mobiliario: juegos de comedor. sola, bares, camas, 

c6modas. 

• Elaboraci6n de accesorios y artesanfas decorativas y utilitarios en 

general para el hagar. estos son: floreros, individuales para mesa. 

lamparas. espejos. portaincienso. revisteros. marcos. 

• Comercializaci6n y exhibici6n de las ortesanias. 

BAMBU DESIGN S.A. adem6s de elaboraci6n y comercializaci6n de las 

artesanfas en base de Cana Guadua. lanzar6 un servicio adicional de 

asesorfa en decoraci6n de ambientes. otorgando al cliente una mayor 

satisfacci6n del cliente. desarrollando un servicio integral que va desde Ia 

creaci6n de artesanfas hasta decorar y amoblar el hagar, oficina. bar. 

hoteles. Complaciendo de esta manera los diferentes gustos y 

preferencias m6s simples y sencillos hasta los mas exigentes o especiales. 
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Acontinuaci6n, se detalla los servicios ofertados: 

• Decoraci6n de interiores y exteriores en base a cat61ogos, con 

ayuda de un profesional en diseno. 

• Combinaciones de materiales afines. 

• Servicio de post-venta y trasnportaci6n. 

Es importante mencionar que adem6s de comercializar estos productos, 

se desea fomentar el desrrollo econ6mico, ambiental, turfstico y social. 

ofreciendo de esta manera un gran opcion para Ia industria, mejorando 

el nivel de vida de los campesinos con Ia creaci6n de nuevas fuentes de 

trabajo y al mismo tiempo Ia busqueda de nuevas tecnicas para el 

desarrollo de las artesanias que Ecuador tiene. 

2.2MISI6N 

BAMBU DESING S.A. es una empresa ecuatoriana que desea y busca 

hacer reconocer Ia producci6n natural a nivel nacional, con Ia 

elaboraci6n de productos artesanales con Bambu Guadua. donde 

predomine Ia calidad, originalidad y elegancia para abastecer Ia 

demanda local, rescotando esta materia prima y darle un valor 

agregado, como es el servicio de decoraci6n que se brindar6 a los 

futures clientes. 

2.3 VISI6N DE NEGOCIOS 

La vision de Ia empresa es ser lfderes en el mercado local tano de Ia 

elaboraci6n de artesanfas de Bambu Guadua angustifolia como en el 

servicio de decoraci6n de ambientes, teniendo precios muy competitivos 

y a su vez cantor con un excelente staff de profesionales conocedores 

del manejo de Bambu. 

2.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO 

2.4.1 . Objetlvos Generales 

• Aprovechar Ia potencialidad del Bambu Guadua angustifolia en 

Ia elaboracion de artesanias decorativas y utilitarias para 

desarrollar el h6bito de consume, 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 decorari6n de ambientes. 
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2.4.2 Objetivos Especiflcos 

• 

• 

• 

Satisfacer las necesidades de un mercado poco explotado, 

brindando un diseno de asesoria en decoracion de ambientes. 

lncrementar el grado de aceptaci6n de los consumidores del 

nivel socioeconomico medio, medio-alto y alto de Ia region costa 

el Ecuador. 

lncrementar el nivel de PRODUCCION en Ia elaboraci6n de 

accesorios y mobiliarios de Guadua Bambu. 

• Ofrecer al consumidor un producto interesante reuniendo los 

est6ndares de calidad establecidos por el mercado nacional sin 

perdido de su caracteristica natural. 

• Establecer procedimientos seguros en el proceso del producto, 

libre de hongos o bacterias para que sea seguro para Ia salud 

humana. 

• lnvertir en el producto para obtener un buen nivel de ventas y 

aceptaci6n considerable y asf generar mayores ingresos para Ia 

empresa. 

• Tener una mayor capacidad de negociaci6n. 

• Mejora continua de los metodos de producci6n. 

• Mejorar el uso eficiente y racional de los recursos naturales que 

tiene Ecuador. 

• Minimizaci6n del impacto y el deterioro ambiental, lo que implica 

Ia conservaci6n de Ia naturaleza, por Ia producci6n de Ia cana 

guadua. 
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2.5 ORGANIGRAMA 
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2.5.1 Funciones 

GEREN CIA 

BAMBU DESIGN S.A. contar6 con un Gerente General que se encorgor6 

en desempefior los siguientes funciones: 

• Dirigir y representor legolmente a Ia empreso. Organizer. plonear, 

supervisor. coordinor y controlor los procesos productivos de Ia 

empreso; Ia ejecuci6n de los funciones odministrotivos y tecnicos; 

Ia reolizoci6n de progromos y el cumplimiento de los normos 

legales de BAMBU DESIGN S.A. 

• Asignar y supervisor ol personal de BAMBU DESIGN S.A. los trobojos 

y esfudios que deben reolizorse de ocuerdo con los prioridodes 

que requieron los distintos octividodes e importir los instrucciones 

necesorios para su desarrollo. 

• Evoluor de monero constonte los costos de lo producido y 

ofertodo ol medio. opoy6ndose en on61isis de sensibilidod. 

Eloboror plan de mercodeo para los vendedores. Controlor Ia 

odministroci6n de mercodeo. 

• Autorizor y ordenar los respectivos pogos. 

• Realizer el cierre de negocios que presenten los vendedores. 

• Promover eficiencio del personal. 

• Prevenir froudes. 

• Detector desperdicios innecesarios, tonto de materia, tiempo. 

costo. etc. 

• Monejo recursos finoncieros y econ6micos. 

• Organize y recluto ol personal. 

• Mide riesgo. 

• Coordino mejor planes y politicos. 

• Tronsmite informacion. 

• Motive a los funcionorios inferiores a Ia mayor porticipoci6n de los 

!areas odministrotivos. 

• Cuido que no se omito ninguno labor. por insignificonte que sea 

esto. 
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AREA ADMINISTRATIVA 

El area administrative se encargara de distribuir los recursos 

adecuadamente para obtener utilidades, pogo de impuestos, tomas de 

pedidos, etc. Dentro de est a area operaran los siguientes departamentos. 

JEFE DE CONTABILIDAD 

BAMBU DESING S.A. tendra 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. 

• Apoyo y supervision en asuntos presupuestarios a investigadores, 

asesorfa y analisis a Ia Direccion sobre las politicos financieras y de 

gasto, asesorfa a los Programas, Secciones y Departamentos en su 

manejo administrative 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. 

• Coordinara y supervisara las finanzas y contabilidad. 

• Propondra a l Gerente de BAMBU DESING S.A. el presupuesto 

general de egresos, ingresos e inversiones. 

• Proponer al Gerente el presupuesto interno. 

• Llevar el control de Ia nomina . 

• Rendir informe a l Gerente cuando le sea solicitado. 

RECURSOS HUMANOS 

El objetivo general de Ia administracion de recursos humanos es el 

mejoramiento del desempeno y de las aportaciones del personal a Ia 

organizacion, en el marco de una actividad etica y socialmente 

responsable. Este objetivo gufa el estudio de Ia Administracion de recursos 

humanos, el cual describe las acciones que pueden y deben llevar a 

cabo los administradores de esta area. 

El departamento de Administracion de recursos humanos de BAMBU 

DESIGN S.A. cumple con diversas funciones dentro de Ia organizacion. El 

objetivo de las funciones consiste en desarrollar y administrar politicos, 

programas y procedimientos para proveer una estructura administrativa 
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eficiente, empleados capaces. trato equitativo, oportunidades de 

progreso. satisfaccion en el trabajo y una adecuada seguridad en el 

mismo, cuidando el cumplimiento de sus objetivos que redundara en 

beneficia de Ia organizacion, los trabajadores y Ia coleclividad. 

AREA MERCADEO, VENTAS Y SERV. AL CLIENTE 

Esta 6rea de mercadeo. ventas y servicio al cliente ser6 responsable del 

manejo de las diferentes lfneas con las que cuenta Ia empresa 

(mobiliario, accesorios y servicios). Est a area ser6 Ia encargada de 

brindar el apoyo eficiente al cliente. asi como de analizar el 

comportamiento del consumidor mediante sugerencias. encuestas, 

recepcion de quejas en coso de que existiese alguna anomalia yo sea en 

el producto o en el servicio. adem6s de brindar el servicio de 

asesoramiento para decorar ambientes. ofreciendo soluciones practices. 

restauracion. servicio puerto a puerto, servicio de post venia segun las 

necesidades y requerimientos del cliente. Esta 6rea estra formada por el 

siguiente personal: 

• 1 Director de Linea Mobiliario de BAMBU y sus 2 ejecutivos de 

vent as 

• 1 Director de linea Accesorios de BAMBU y sus 2 ejecutivos de 

vent as 

• 1 Director de Linea de Servicios 

• Disenadores 

• 1 Jete de Servicio al Cliente 

• 1 Asisente de Post Vento 

• 1 Transportista 

• 1 Estibador 

Es importante mencionar que el papel que desempena el equipo de 

ventas dentro de Ia empresa es mas significative, yo que estos asumir6n 

el papel de consultor y coordinador de marketing. Asesoran a los clientes 

para ayudarlos a definir sus necesidades y sus problemas. Coordinaran Ia 

recopilacion de informacion sobre mercado y cliente que es necesaria 

para evaluar tales necesidades, esta informacion ser6 presentada a los 

departamentos correspondientes. Ellos sonIa cora de Ia empresa ante los 
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clientes. y tendr6n Ia responsabilidad de resolver los problemas y 

satisfacer adecuadamente las necesidades de los clientes. 

La funci6n clave de Ia organizaci6n de ventas consiste en asumir el 

liderazgo frente a sus clientes y en nombre los mismos. 

• Coordinaci6n de las actividades destinadas a Ia promoci6n, venta, 

mercadeo de Ia empresa y servicio al cliente. 

• Determiner las politicos de ventas y controlar que se cum plan. 

• Sugerir sistemas para Ia fijaci6n de precios y disenar programas 

promocionales. 

• Estudiar solicitudes de credito y pre aprobar aquellas que cumplan 

con las condiciones exigidas. 

• A tenci6n personal y telef6nica de los clientes. 

• Demostraciones a los clientes de los productos que ser6n 

comercializados por BAMBU DESIGN S.A. 

• Preparar informes de cierre de negocios captados al finalizar coda 

semana para ser presentados a Ia gerencia. 

• Elaborar plan de mercadeo para los vendedores junto con Ia 

gerencia. 

• Supervisor. controlar y medir Ia eficiencia del personal de ventas. 

• Sugerir a Ia gerencia las politicos de incentive para los vendedores. 

• Controlar Ia administraci6n de mercadeo. 

AREA OPERATIVA 

La parte operative se encargara de realizer Ia producci6n bajo pedido, 

yo sean modelos de Ia empresa o creados par el cliente. Las funciones 

de esta area son las siguientes: 

• Producci6n continua por bloques. 

• Producci6n intermitente o par 6rdenes. 

Dentro de esta 6rea Ia empresa contar6 con el siguiente personal: 

• 1 Gerente de Producci6n 

• 5 Artesanos especializados en BAMBU 

• 15 Obreros 

El area operaciones requiere el funcionamiento de una sub area 

responsable de tal planificaci6n y, en forma concomitante. de Ia 
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programacion de actividades del proceso productive. Planeamiento y 

programacion operatives, es decir, a corto plazo. 

El planeamiento operativo coadyuva al logro de los objetivos. eficacia y 

eficiencia. 

El funcionamiento de Ia sub area Planeamiento, Programacion y Control 

de Ia Produccion se llevara a cabo mediante Ia tarea de una serie de 

eta paso fases, que son: 

• La preparacion. 

• La programacion. 

• Ellanzamiento. 

• El control (de lo planificado y programado). 

La ausencia de esta sub area ocasiona los siguientes problemas: 

• Folta de materia prima adecuada. 

• Parades imprevistas de las maquinas 

• Cuellos de botella 

• Folta de mono de obra 

• Baja calidad de salida. 

2.6. ANALISIS DE RECURSOS PROPIOS (F. 0 . D. A.) 

2.6.1 Fortalezas 

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

anos} lista para cortar. 

• Material durable y de alta calidad. 

• Proyecta un ambiente rustico de contort y relajacion. 

• Variedad de modelos. disenos y acabados que permiten satisfacer 

las necesidades y exigencias del consumidor. 

• Producto ecologico que refleja una elegancia exotica (no t6xico). 

• Material resistente llamado tambiem Acero Vegetal. 

• Regenerador del ecosistema y Ia Biodiversidad. 

• Precios justos. 

• Trabajo artesanal calificado. 

• Proceso de expansion por asociacion y alianzas estrategicas. 

• Bajos costos de produccion. 

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

climaticas de Ecuador. 
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2.6.2. Oportunidades 

• Productos sustitutos tienen precios elevados y baja calidad. 

• Productos sustitutos con acabados y disenos limitados. 

• Producto poco explotado y con alta oceptoci6n en el mercodo. 

• Mercado atractivo y rentable dodo que los costos son 

relotivomente bajos. 

• Incremento del habito de consumo en este tipo de productos, yo 

que se puede observer en el media que los personas hoy en dio 

tienden mas a comprar productos artesonales para decoror sus 

hogares u oficinas, pues Ia preferencio por lo natural es coda vez 

mayor. 

2.6.3 Debllldades 

• La Materia prima (Bambu Guadua Angustifolia) es conocido como 

Ia cono de los pobres. 

• No se cuento con moquinario de ultimo tecnologia industrial. 

• Folta de copocidod de producci6n producto, precio, canales de 

distribuci6n. 

• Folta de culture y conciencio productive para articulos 

monufacturodos. 

• Mala percepci6n de producto en el mercodo local. 

2.6.4. Amenazas 

• Orgonizociones ecol6gicos aumentan resistencio con respecto a 

Ia tala de arboles. 

• El estado no apoyo ol sector agricola Bombusero. 

• El sistema ecol6gico del pais esta en crisis, no existe inversion en 

proyecto de desarrollo ortesonol como el que se esta onalizando. 

• Altos niveles de posicionomiento de Ia competencia. 

2.7 PLAN OPERATIVO DE MARKETING 

2.7.1 Analisls del posicionamiento de las artesanlas elaboradas con 

Bambu Guadua angustifolia. 

Para determiner el plan operativo de marketing, es importonte un onalisis 

de posicionomiento. El posicionamiento es el Iugar que ocupo un 

producto o servicio en Ia mente del consumidor y es el resultodo de uno 

estrotegio especialmente disenodo poro proyectar Ia imagen especifico 
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de ese producto. servicio. idea. marco o hasta una persona. con relaci6n 

de competencia. 

2.7.1.1 Mapa perceptual 

Tomando en cuenta los principales otributos jprecio. diseno. durabilidad y 

originalidad) que se obtuvo con Ia investigaci6n de mercado. se ha 

elaborado el siguiente mapa perceptual: 

Preclos atractivos 

• Muebleria Polito - BAMBU DESING S.A. 

• Pequenos Artesano 

Dlsenos Tradlclonales Dlsenos Artesanales 

• Diarte 

• Colineal 

• El bosque 

Preclos altos 

Elaborado por: LA AUTORAS 

Con el posicionamiento de BAMBU DESGIN S.A. el consumidor obtendr6 

un buen valor percibido. debido a que Ia empresa ofrece precios 

competitivos con excelentes disenos artesanales. los cuales a su vez 

dar6n mayor durabilidad; yo que Ia materia prima es de alta colidod. 

2.7.2 An611sls del clclo de vida del proyecto 

Se considera que el producto que ofrecer6n BAMBU DESIGN S.A .. tiene un 

ciclo de vida. el mismo que describe las etapas por las que paso un 

nuevo producto en el mercodo: introducci6n. crecimiento. madurez y 

declinaci6n. 

27 



N 

G 

X 

v 
T 

A 

s 

lntroduccl6n Creclmiento Madurez 

ETAPAS DEL CICLO DE VIDA DEL PROYECTO 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

Decllnacl6n 

Los productos. accesorios y mobiliario artesanal elaborado con Bambu 

Guadua angustifolia que tiene BAMBU DESIGN S.A .. se encuentran en Ia 

etapa de introducci6n. porque es Ia etapa en Ia que el producto se 

distribuye inicialmente y yo puede ser adquirido por los clientes. perc 

cabe recalcar que. mientras los productos se encuentran en Ia etapa de 

introducci6n. el mercado local de los accesorios y mobiliario se 

encuentra en una etapa de crecimiento; yo que existe una aceptaci6n 

r6pida en el mercado y las utilidades de las empresas aumentan 

considerablemente. 

A pesar de que Ia etapa de introducci6n en el ciclo de vida de los 

productos se caracteriza por un crecimiento Iento de las ventas y las 

utilidades nulas debido a los considerables gastos de introducci6n de los 

productos por concepto de distribuci6n y promoci6n. esto realmente no 

perjudica a Ia empresa en gran medida porque el mercado se encuentra 

en crecimiento. lo que permite destacar Ia diferenciaci6n de los 
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productos y servicio en un mercado en el cual existe competencia 

considerable; existiendo adem6s algunos lineas de productos. En cuanto 

a precios, como el fin es obtener participaci6n en el mercado, 

considerando un estrategia de penetraci6n que permita entrar con 

precios competitivos; Ia comunicaci6n se encargor6 de destacar los 

diferencias competitivas y par ultimo en Ia que se refiere a cobertura 

existir6n varies puntas de venta para Ia distribuci6n de los productos, a 

medida que Ia empreso vaya creciendo junto con el mercado. 

2.7.3 Objetlvos de marketing 

Los objetivos de marketing son los siguientes: 

• Ser reconocidos en el ambito local en Ia ciudod de Guayaquil 

como uno de los fabricantes de los mejores productos artesanales 

ol menor costa y con el mejor servicio. 

• Desarrollar los productos destocando las ventajas competitivas de 

gran calidad artesanal y precios justos de venta. 

• Aprovechar los bajos costas de mono de obra y materia prima. Ia 

cual permilir6 obtener gonancios suficientes para aplicar 

estrategia de precios; sin que esto afecte a Ia percepci6n de 

calidad de los productos. 

• Desarrollar el mejor canol de comunicaci6n con los clientes para 

mantenerlos informados acerca de los beneficios y atributos, de tal 

manera que se diferencie de Ia competencia y logrando a Ia vez 

Ia adquisici6n de los mismos. 

• Marcar Ia diferencia entre los competidores con excelente calidad 

y precios competitivos, logrando asf obtener un excelente 

posicionamiento en Ia mente de los consumidores. 

• lmpartir capacitaci6n continua a los empleados acerca de las 

innovaciones y tecnicas referentes a Ia fabricaci6n de los 

product as. 

• Implementor en BAMBU DESIGN S.A. mayor tecnologia, logrando 

asf un crecimiento sostenido de acuerdo con las exigencies del 

mercado. 
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2.7.4 Creacion de Imagen de marco 

La imagen de marco represento lo que BAMBU DESIGN S.A. es. lo que 

hocer, Ia forma en que se quiere ser percibidos por el cliente. La imagen 

de marco comprende Ia union de percepciones. recuerdos y perjuicios 

que los consumidores osocion con uno imagen mental del producto. 

mediante su presentoci6n. colidod, precio. otributos. beneficios y 

preferencios; de tal monero que los productos sean reconocidos en el 

mercodo gorontizondo uno ventojo competitive con referenda a los 

otros empresos y sus productos; por esto BAMBU DESIGN S.A. busco 

desorrollor su imagen para logror uno identidod corporative que Ia 

posiciones como uno empreso solido. copoz de sotisfocer los m6s altos 

exigencies de sus clientes. 

2.7.5 Creacion del nombre de marco 

La marco llevor6 el mismo nombre de Ia empreso. en este coso BAMBU 

DESIGN S.A .. porque se considero que es un nombre representative de los 

productos y servicio que ofrece Ia empreso. de esto monero se llegor6 a 

los clientes con un identidod propio resoltondo los corocteristicos y 

otributos de Ia empreso y por ende los productos. coptondo Ia otenci6n 

de los consumidores. 

2.7.6 Creacion de logotlpo 

Debido a Ia gran competencio que impero en este mercodo. es de vital 

importoncio creor un logotipo original y din6mico que represente Ia 

imagen vivo de lo que se ofrece. Por lo ton to ellogotipo es el siguiente: 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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2.7.7 Creacl6n del slogan 

Con el afan de reflejar Ia filosofio de Ia empresa. se ha creado el 

siguiente slogan. el cual permitir6 posicionarnos en Ia mente de los 

consumidores: 

Dlsenando el Bambu ... 

2.8 ESTRATEGIA COMERCIAL 

2.8.1 Producto 

BAMBU DESIGN S.A. se esmerar6 en ofrecer un producto con alto grado 

de calidad. durabilidad. flexibilidad. con los mejores y exclusives disenos, 

estilos y acobados. 

Coda producto artesanal (mobiliario y accesorio). ser6 elaborodo con 

materia prima. seleccionado por un expert a. para dar como resultado un 

producto de alta calidad. 

Caracterlstlcas: Las caracteristicas de los productos est6n basadas en los 

gustos y preferencias de los clientes. los cuales ser6n utilizados para Ia 

decoraci6n de su hagar u oficina. 

Dlsenos: Disenos exclusives. originates. (micas. novedosos. ideal para 

decorar o amoblar su ambiente favorite. y/o empresas. negocios. asi 

como disenos creados y elegidos segun las necesidades de los clientes 

de BAMBU DESING S.A. A continuaci6n dos im6genes de los productos a 

ofrecer. Para visualizer una gran variedod de los productos se odjunto el 

cat61ogo (VER ANEXO 4) 

CGmo •loborodo con rolllzo. d• 8AM8U 
GUADUA, d.corodocon CGbuyo. $300 
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Lcnparodc vtlador,dccorado 
conYutt. $45 

Estllo: De infinite variedad a elecci6n del cliente. 

• Mobiliario y accesorios. laminados o revestidos de bambu guadua 

angustifolia, utilizando cedro cubano. 

• Mobiliario y accesorios elaborados con rollizos de bambu guadua 

angustifolia. 

• Mobiliario y accesorios decorados con m1mbre. taquilla. panvil o 

chonta. estfpite de coco. hierro to~odo. 

Acabado: Elaborados manualmente por artesanos calificados. 

Colores: El color seleccionado ser6 el mate (tono natural de bambu). con 

vidrio lfquido y de colores diversos. 

Los productos artesanales que se comercializar6n otorgan contort 

creando un ambiente rustico. original y a Ia vez elegante. 

2.8.2 Preclo 

Los precios que BAMBU DESING S.A. propone est6n en funci6n de los 

requerimientos. actitudes y comportomiento de los clientes. 

Los precios se boson adem6s en los tipos de materioles que el cliente 

desee en Ia elaboraci6n de los productos artesanales. cuando son 

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

costos pueden varier para permanecer en ormonia con los precios. los 

precios oscilan entre $200 y $500. 

La forma de cobro ser6 al contado. En conclusion Ia estrategia de precio 

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

posicionarse en Ia mente de los consumidores con productos de 
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excelente calidad y atractivos precios de ventas que estes asequibles a 

los futures clientes. 

2.8.3 Plaza - Canal de Dlstribucl6n 

Se refiere a sitio de entrega. ubicaci6n o plaza; consiste en encontrar el 

Iugar adecuado para poner a disposici6n 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 encontrar6n 

ubicadas en el Edificio San Francisco 300. piso 8. en las calles 9 de 

Octubre y General Cordova de Ia ciudad de Guayaquil y solos de 

exhibici6n se ubicar6n en el mismo edificio en Ia planta baja. Adem6s se 

tiene previsto que a medida que los productos y servicios tengan Ia 

acogida del publico y asi obtener mayores utilidades. Ia empresa se 

extender6 con otras sucursales. (locales y centres comerciales). a puntas 

estrategicos de Ia ciudad; para efecto de lo cual se contratar6n un 

mayor numero de empleados y se ompliar6n los talleres de producci6n. 

Claro que este escenario sera motivo de otro estudio. 

FOTO 1: Fachada externa Edificio San Francisco 300 

2.8.4 Promocl6n 

La comunicaci6n es un elemento escencial y fundamental para que el 

produclo y servicio se de a conocer con exito total hacia los receptores 

en general y que este sea vendido. yo que no solamente es suficiente 
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con dirigirlo al correcto mercado. a un precio atractivo y c6modo y 

mediante un canal de distribici6n bien escogido y efectivo; sino que 

tambien es importante dar a conocer los atributos de tal manera que se 

logre un estimulo de compra o consumo. La comunicaci6n de BAMBU 

DESIGN S.A. est6 dirigida a Ia venta y publicidad de los principales 

atributos que los clientes valoran al momenta de Ia realizar Ia compra. 

estos pueden ser disefios artesanales. durabilidad y originalidad; atributos 

con los cuales lograremos posicionarnos en Ia mente de los 

consumidores. resaltando Ia imagen de marco. Es importante recordar 

que el cliente o comprador. es el eje alrededor del cual funciona Ia 

empresa o instituci6n; sin el no existirfa ninguna raz6n de ser para los 

negocios. Por lo tanto para lograr el exito de BAMBU DESIGN S.A. se 

considera que el punta principal es el cliente. a quien se debe satisfacer 

en sus gustos. preferencias y exigencies. 

Entre las estrategias de promoci6n est6n las siguientes: 

• lnformar: dar a conocer el producto. sus ventajas. atributos en 

general. 

• Difusi6n masiva en medios de comunicacion tales como: 

1.- Prensa escrita: Abarcar6 tanto en peri6dicos. revistas de mayor 

circulaci6n que esten relacionadas con los productos y servicio que se 

ofrece. con propagandas promocionales. 

• Peri6dicos: El Universe. El comercio. (15x15 em) 

• Revis to: Hagar (1 OX 13 em) 

2.- Participaci6n en feria. tales como: EXPOMUEBLE. FERIA DE DURAN en el 

mes de Octubre. Feria MUEBLE DECO 2011. a realizarse en Julio en Ia 

ciudad de Guayaquil. lugares donde se exhiba el producto y servicio. 

alquilando un pequefio stand cuyas medidas serfan de 5x4 (20mt2). 

contanto al mismo tiempo con trfpticos promocionales. que se les dar6 a 

los consumidores que requieran Ia informacion. 

3.- Merchandising: BAMBU DESIGN S.A. contar6 con su propia sola de 

exhibici6n con las mayores comodidades para Ia distinguida clientela. Ia 

cual sera decorada con los m6s altos est6ndares de elegancia y 

distinci6n mostrando los accesorios y mobiliario elaborados con Bambu 
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Guadua Angustifolia: para lo cual se contar6 con Ia ayuda de los 

disenadores. 

FOTO 2: SALA DE EXHIBICI6N BAMBU DESIGN S.A. 

5.- Elaboraci6n de cat61ogo mediante el cual se comunica a los clientes 

las principales lineas de productos que ofrece. El objetivo de esta 

creaci6n es de tal man era 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 f6cil adquisici6n para Ia clientele. Los ejecutivos de 

ventas que conforman Ia empresa. ser6n los encargados de informer a 

los cllientes de los diferentes productos artesanales de Cana Guadua a 

troves del cat61ogo que se disenar6 (VER ANEXO 4} 

2.8.4.1 Promocl6n de ventas: 

BAMBU DESIGN S.A. ofrecer6 2 tipos de promociones relacionadas 

directamente con las ventas: 

1 .- Un mes de gracia para todos los clientes que realicen sus pagos con 

ta~etas de credito. 

2.- El servicio de decoraci6n estar6 incluido dentro del precio de venta al 

publico del producto. con esto se cumplir6 el objetivo de captor el mayor 

numero de clientes posibles. haciendo conocer los productos y a Ia vez 

logrango que fluya informacion positive con respecto a los mismos. 

atrayendo m6s consumidores. 

2.9 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO Y SERVICIO 

BAMBU DESIGN S.A. tiene entre sus principales objetivos. lograr Ia 

satisfacci6n absolute de los clientes con respecto a productos 

artesanales y al servicio de decoraci6n que ofrece: yo que es 

fundamental para el exito de esta empresa. dado que los consumidores 
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exigen coda vez mas. mayores beneficios y satisfacciones de los 

productos y servicios. Dentro de las eslrategias para captor clientes se 

encuentra Ia creaci6n de un catalogo, el mismo que permitira dar a 

conocer las principales lineas de productos a los clientes potenciales de 

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

ademas los clientes podran disenar sus artesanias con diseiios y 

acabados propios. 

Entre las principales estrategias que se propone tanto para los productos 

como para los servicios se ha considerado las siguientes: 

• Ofrecer Ia mas alta calidad, durabilidad y diseiio de coda uno de 

los productos. 

• Hacer que los clientes vinculen los productos con Ia marco a troves 

de Ia durabilidad. el cual es el mayor atributo de BAMBU DESIGN 

S.A. 

• Brindar garantias en los productos contra defectos de fabricaci6n. 

• Ofrecer un servicio de decoracion de interiores y exteriores con los 

m6s altos niveles de calidad, con disenos decorativos sofisticados 

que generen una impresion positivia en Ia clientele. 

2.10 ESTRATEGIAS A LARGO PLAZO 

Las estrategias a largo plazo que BAMBU DESIGN S.A. ha elaborado son 

las siguientes: 

• Se creara combos promocionales para darle al cliente una opci6n 

diferente y a tract iva para Ia compra de los productos. 

• Se crear6 edemas una pagina en internet, yo que este juega un 

papel importante en Ia difusi6n de los productos y servicio. en Ia 

cual se detallara una reseiia hist6rica breve de Ia empresa. las 

lineas de productos que se ofrecen. las caracteristicas. los usos. el 

procedo de producci6n. garantias. cuidados de los productos 

artesanales e inclusive sobre el impacto ecol6gico positive que 

genera Ia siembra del Bambu Guadua Angustifolia. tratando de 

esta manera erradicar Ia idea que tienen las personas sobre el 

Bambu Guadua o Caiia Guadua, yo que Ia mayoria de las 

personas Ia asocian con Ia probreza. 
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2.11 ESTRATEGIA DE ATENCI6N AL CLJENTE 

Creoci6n de uno bose de datos cuyo prop6sito sera presenter 'I organizer 

informacion referente a los cliente para contoctos futures. 

• Gorantfa de cinco onos para todos los productos. 

• Brindar eficiencia y excelencia en el servicio al cliente 

• Proporcionar servicios postventa personolizoda. 

• Tiempo de entrego inmedioto luego de Ia firma del controto, pero 

en el coso de no disponer de ciertos productos en bodega. sernan 

entregados en un maximo de 15 dias si son accesorios; y en un 

maximo de 30 dias si se trota de mobiliorio. 

• Se ofrecera Ia transportaci6n gratuita del mobiliorio que adquieran 

los clientes hosto su hogar u oficina. 

2.12 POLfTICAS ESTABLECIDAS PARA EL PROYECTO. 

las politicos que se han establecido para Ia empreso BAMBU OESING S.A. 

son las sigu·entes: 

• Realizer todo trobojo con excelencia. 

• Brindor troto justo y esmerado a todos los clientes. en sus solicitudes 

y reclomos considerando que el fin de Ia empresa es entregor el 

mejor producto. 

• Definir por escrito. el tiempo maximo de respuesto de todo 

requerimiento inferno o externo. es responsabilidad de coda una 

de los areas. 

• A tender al cliente es responsabilidod de todos los integrontes de Ia 

empresa. para lo cual deberan conocer los procedimientos a fin 

de orientarlos. 

• Todos los integrontes de Ia empresa deben montener un 

comportamiento etico. 

• Desterror todo forma de paternalismo y favoritismo. cumpliendo Ia 

reglomentoci6n vigente. 

• los puestos de trabojo en Ia empreso son de coracter 

polifuncionol; ningun trabojador podra negarse a cumplir una 

actividad para Ia que este debidamente copacitado. 

• lmpulsar el desarrollo de Ia copocidad y personalidad de los 

recursos humanos mediante acciones sistematicas de formaci6n. 
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• Todas las actividades son susceptibles de delegacion, tanto en Ia 

accion como en su responsabilidad implicita. 

• Realizar evaluaciones periodicas, permanentes a todos los 

procesos de Ia organizacion. 

• Mantener una sesion mensual documentada de trabajo de coda 

unidad, a fin de coordinar y evaluar planes y programas, definir 

prioridades y plant ear soluciones. 

• Presentar los presupuestos, planes operatives, los informes de 

actividades coda afio. 

• Preservar el entorno ambiental y Ia seguridad de Ia comunidad en 

todo trabajo. 

• Mantener en Ia empresa un sistema de informacion sobre los 

trabajos realizados en cumplimiento de sus funciones, proyectos y 

planes operatives. 

• Difundir permanentemente Ia gestion de Ia empresa en forma 

inferno y externa. 

• Canal abierto a opiniones e ideas, donde se recompensar6 Ia 

creatividad espont6nea de los empleados. 

• Estabilidad para que los trabajadores estem seguros en sus puestos 

de trabajo. 

• Mantener una atmosfera relajada, arm6nica y sobretodo limpia, 

disciplinando a Ia gente para dar una excelente imagen. 
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CAPITULO Ill 

ANALISIS DE MERCADO. 

3.1 ANAUSIS DEL ENTORNO EXTERNO (PESTN) 

3.1.1. Factores politicos: 

A raiz de Ia promulgaci6n de Ia Conslituci6n Politico del Estado 

Ecuatoriano, impulsada desde Ia Asamblea Constituyente, por el actual 

Presidente de Ia Republica, economista Rafael Correa, existe un nuevo 

marco juridico y legal donde se asignan competencies a los diferentes 

niveles de gobierno, es asi que a los gobiernos provinciales, Ia 

constituci6n asigna en el Articulo 263, numerates 6 y 7 las competencies 

de Fomento Agropecuario y Fomento Productive Provincial, 

reconociendo de derecho lo que venian realizando ciertos Gobiernos 

Provinciales. Tal es el coso que el Gobierno de Pichincha cre6 en enero 

del 2001 , Ia Direcci6n de Apoyo a Ia Producci6n, (DAP) y en el a no 2004 

pasaron a formar parte de Ia estructura org6nica administrative de las 

denominadas Unidades Productivas del Consejo Provincial. 

Consider6ndose como unidad productive, toda aquella que genera 

productos y servicios tangibles que benefician directamente a Ia 

poblaci6n. Se aspire, en el corte plazo y junto al impulse de Ia Cadena de 

Valor del Bambu, con el apoyo del Ministerio de Ia Producci6n, empezar 

a definir Ia producci6n en Ia actual Central Maderera (CEMA), Ia que en 

adelante se convertir6 en Ia CENBA (Central del Bambu)Actualmente, se 

est6 llevando a cabo el Censo de Tenedores del Bambu y de Cana 

Guadua. a troves de una consultoria, Ia misma que se encuentra en 

ejecuci6n, se conocer6 a ciencia cierta el numero de hect6reas que 

est6n dedicadas actualmente al cultivo de esta graminea, para en base 

a ellos. orientar Ia producci6n y transformaci6n del bombu y de Ia cana 

guadua.2 

El 25% de Ia poblaci6n ecuatoriana reside y lrabaja en unidades 

productivas agropecuarias rurales enmorcadas dentro de un diverse 

ambito clim6tico y de pr6cticas culturales. El 6rea rural perteneciente a 

esta realidad es el Noroccidente de Pichincha, el cual enfrenta 

importantes problemas ambienlales y foreslales derivados, entre olras 

2 http://www .pichincha .gov .ec/servicios/unidades-produclivas.hlml 
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causas. de Ia incontrolada explotacion de bosques natives para Ia 

obtencion de especies como Ia cona guadua. extraccion que brinda 

importantes ingresos economicos debido a los multiples usos 

arquitectonicos. artesanales e industriales del producto. pero que afecta 

Ia abundancia de Ia especie y por ende. los beneficios ambientales y 

culturales que brinda Ia misma. La capacitacion para el cultivo de cana 

guaduo. bajo criterios tecnicos y ecologicos. es una alternative 

importonte para enfrentar estes problemas. yo que contribuye al 

desarrollo economico de Ia poblacion involucrada y a Ia conservacion 

natural de Ia especie. La fundacion Ecuabambu, en union con miembros 

gubernamentales han emprendido programas de capacitacion en 

planificacion. fomento y aprovechamiento sostenido de cana guadua. 

destinados a agricultores y propietarios de guaduales en Ia ciudad de 

Guayaquil. Los objetivos de estes programas fueron: capacitor a las 

familias de diferentes comunidades. en el cultivo. manejo y 

aprovechamiento del bambu como especie promisoria; determiner las 

caracterfsticas biofisicas de Ia zona y los requerimientos edafoclim6ticos 

del bambu; analizar y recomendar tecnicas adecuadas de plantacion. 

manejo y aprovechamiento del cultivo. 

El plan de capacitacion su ejecuto en ocho charlas en coda uno de los 

dos recintos. con una duracion de dos horas por charlo divididas en una 

hora teorica y una hora pr6ctica. Adem6s se realizaron visitas de 

asistencia tecnica y actividades pr6cticas 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 

capacitacion en el canton Guayaquil. se consiguio lo siguiente: 

• Se determino las caracterfsticas bioffsicas de Ia zona y 

requerimientos edafoclim6ticos del bambu para el plan de 

capacitacion. 

• Se aplico tecnicas adecuadas de cultivo. manejo y 

aprovechamiento de bambu a las comunidades del canton 

Guayaquil. obteniendose resultados altamente significativos en Ia 
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ganancia de conocimientos impartidos y adopci6n de 

tecnologlas. 

Finalmente, los directives antes mencionados, que intervinieron en este 

proceso, recomendaron lo siguiente: 

• Motivar a los directives, profesores y esludiantes de Ia facultad de 

Ciencias Agrfcolas para que realicen investigaciones de este tipo, 

como apoyo a los sectores menos favorecidos. 

• Propender a que los beneficiaries de este plan de capacitaci6n 

que continuen con las labores recomendadas, pues de su 

perseverancia depende el exito personal familiar y de sus 

comunidades. 3 

En Ia actualidad, el Gobierno de Ia Provincia de ManabL est6 

implementando un plan de reforestaci6n de Ia calla guadua, el mismo 

que tiene varias facetas, entre elias Ia recuperaci6n de las fuentes 

hfdricas y satisfacer demanda para una explotaci6n social y sustentable 

de Ia calla guadua por los sectores rurales de Ia provincia de Manabf. 

Ante aquello, y previendo una gran oferta de Ia calla guadua en su 

estado natural, Ia Fundaci6n Mejores Dfas intensifica acciones para 

capacitor y emplear a sectores ciudadanos involucrados en las areas 

geograficas de producci6n de Ia calla guadua, para Ia elaboraci6n y 

fabricaci6n de objetos utilitarios artesanales a troves de este producto, 

con miras a darle sostenibilidad a Ia producci6n forestal, haciendo 

prevalecer el equilibria basico con Ia necesidad del hombre y del media 

ambiente con Ia sociedad. 4 

3.1.2 Factores Econ6mlcos: 

La Calla Guadua es uno de los cultivos con gran potencial econ6mico, 

ya que, segun un estudio realizado por Ia Corporaci6n de Promoci6n de 

Exportaciones e lnversiones (Corpei), se estima que su producci6n, 

transformaci6n y comercializaci6n, aporia a Ia economfa mundial cerca 

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

4 www .fundamedecuador.com/guadua .htm 
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de $7200 millones.s Sin embargo. en el pals. grandes extensiones del 

bambu son producidas y cosechados sin un monejo odecuodo, de ohf 

que no se puede oprovechar todo su potenciol.6 El Fideicomiso 

Ecuotoriono de Cooperocion para el Desarrollo (FECD). fue justomente Ia 

entidod que incluyo dentro de sus proyectos Ia produccion y manejo de 

Ia cona guadua en varias provincias como Santo Domingo. Chimborazo. 

Manabf. Guayas. Los Rios y Pichincha. Fruto de este trabajo se han 

recuperado cerco de 500 hect6reas de cultivos naturales y se han 

sembrado aproximadamente 3000 hect6reas a escala nacional.7 

Los cultivos de Cono Guadua favorecieron a varios agricultores. como es 

el coso del Sr. Temistocles Zapata. del canton Valencia. en Ia provincia 

de Los Rios. tuvo el beneficia de las manchas de cano de forma natural. 

pero no podia oprovechar todos los a nos el product a. yo que cuondo las 

empresos les compraban toda su produccion, cosechaban con oyuda 

de m6quinas que cortaban tonto cono tierna como maduro y destrufan 

todo el cultivo. En Ia octuolidad este agricultor cuento con el apoyo del 

Fideicomiso Ecuatoriano de Cooperacion para el Desarrollo (FECD). para 

Ia fabricocion de casas en Guayaquil.8 

La Cana Guodua se considera hoy un producto de alto valor economico 

a causa de los cambios que han tenido Iugar en Ecuador. Se ha 

convertido en una alternativa para los productores 

tradicionales. Actualmente el objetivo es el desarrollo del recurso 

renovable con el fin del desarrollo economico e industrial para promover 

Ia economfa de Ia region. 

s http://www .hoy .com.ec/noticias-ecuodor /la-cona-guaduo-olternativo­
poro-el-mercodo-interno-y-lo-exportocion 

6 Fuente: Patricio Galarza. jefe de proyectos del Fideicomiso Ecuatoriono 
de Cooperocion para el Desarrollo (F~CD) 

1 http://www .hoy .com.ec/noticias-ecuador /lo-cana-guadua-olternativa­
POra-el-mercado-interno-y-la-exportacion 

8 http://www .hoy.com .ec/noticias-ecuodor /la-cana-guadua-alternativa­
POra-el-mercado-interno-y-la-exportocion 
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Las principales zonas donde se hoya bambu en el pais son Esmeraldas, 

donde se estima hay unas 300 Ha.; en el Oriente tambi€m se calcula que 

existe una cantidad similar. Pero las provincias m6s importantes son 

Guayas. Manabi y Los Rios. que totalizan cerca de 2000 Ha. Otros poises a 

los que Ecuador ha exportado este producto en los ultimos anos fueron 

Alemania, Estados Unidos, Chile y Argentina. pero en menores 

proporciones. Cabe recalcar que las caracleristicas que se demandan 

para Ia cana en el mercado europeo y norteamericano se han vuelto 

m6s exigentes en cuanto a madurez. tamano y di6metro, por lo cual 

nuestro pais no ha podido entrar con exito en esos mercados. yo que no 

cuenta con los sistemas y conocimientos de tratamiento necesarios para 

alcanzar estos requisites. En el mercado europeo s61o se requiere que 

posea requisite fitosanitario. 9 

3.1.3 Factores Soclales: 

Una de las aplicaciones mas importantes y comunes para Ia Cana 

Guadua es su procesamiento en el sector de artesanfas y muebles. Aquf 

el valor agregado es muy alto. Los artesanos representan el sector mas 

din6mico y diverse en toda Ia cadena productiva de Ia guadua. Un gran 

numero de ellos trabaja en negocios informales e individuales. Sus 

conocimientos resultan de Ia participaci6n en capacitaciones, 

aprendizaje autodidacta o del trobajo en empresas semi-industriales de 

artesanfas en Cana Guadua. Pocos viven de esta actividad. El grado de 

actividades de capacitaci6n en este sector es muy alto y aparentemente 

exitoso. Mientras Ia entrada al sector artesanal no demanda gran capital 

y conocimientos. el sector de muebles si. adem6s de un conocimiento 

apropiado del mercado y el mercadeo. 

La Cana Guadua es parte inherente de Ia historia del Ecuador. Conocida 

y usada desde Ia epoca precolombina hasta nuestros dias, est6 

identificada con todos los grupos humanos, por sus valores sociales, 

culturales. econ6micos y ecol6gicos - ambientales. 

El cultivo tecnico de Ia guadua permite a las comunidades abastecerse 

de productos derivados de los guaduales y mejorar sus ingresos. siendo 

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

9 www .sigguadua .gov .co 
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impacto ambiental positivo por cuanto se conservan los yacimientos y 

corrientes de agua. protegen los suelos y se brinda refugio a Ia fauna y 

flora asociada.1o 

3.1.4 Factores naturales: 

En el mundo. se empieza a mirar a Ia caiia guadua como una alternativa 

ecologica. yo que su uso en varios procesos productivos reducirla el 

impacto sobre los bosques nativos. porque Ia guadua puede ser un 

sustituto de Ia madera.n 

Los guaduales tienen efectos protectores sobre los suelos y las aguas de 

las microcuencas. Con su sistema de entretejido de raices. contribuye a 

Ia conservacion y recuperacion de los suelos. pues amarra y sostiene el 

suelo en las laderas y orillas de los rlos de tal forma que evita Ia erosion y 

los desbanques. En un guadual crecen otras plantas y alii se encuentra Ia 

riqueza de nuestro biodiversidad: insectos. aves. animales. etc. El bambu 

es un aliado para mitigar los efectos del calentamiento global. por ser 

barato. resistente y poseer una alta capacidad de absorcion de dioxido 

de carbono (C02}. 

La Caiia Guadua es reguladora de Ia cantidad y calidad de agua. que 

devuelve a su caudal en epocas normales y secas. Es un gran productor 

de oxlgeno y un gran retenedor de dioxido de carbono. Por tratarse de 

una planta perenne y con capacidad de regenerarse naturalmente. 

presenta altos rendimientos en volumenes por hect6rea y en tiempos 

relativamente cortos de aprovechamiento. 

Con Ia siembra de Guadua se logra: 

• La conversion de tierra sin uso o en proceso de deterioro al uso 

economico de Ia reforestacion con esta especie. 

• La conservacion del medio ambiente mediante el control de 

erosion. 

10 www.sigguadua.gov.co 

11 http:/ /www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/la-cana-guadua-alternativa­
para-el-mercado-interno-y-la-exportacion 
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• lmpacto en el regimen hidrol6gico y condiciones dm6ticas y Ia 

regulaci6n de Ia confided y calidad de agua para consumo 

humano. 

• Mejoramiento de Ia situaci6n socioecon6mica y calidad de vida 

de las comunidades en el area de influencia y proyecto. 

• El rescate y fortalecimiento de Ia culture de Ia guadua.12 

3.1.5 Relaciones comerciales internacionales: 

Segun un estudio de Ia Corpei. Ecuador cuenta con cerca de 5 000 

hect6reas de cana angustifolia. que se caracteriza por su resistencia y 

fortaleza. y con Ia que se pueden crear productos como estacas de 

bambu para cerramientos. cana rolliza. brotes frescos de bambu. pisos. 

paneles y enchapes. adem6s 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 bambu 

han sido muy incipientes. Uno de los principales mercados es el Peru. pero 

Ia mayor parte de cana ha ingresado de manera informal. Asimismo. las 

exportaciones de artesanias y muebles elaborados con cana han sido 

marginales.13 

Los principales compradores a nivel local son empresas dedicadas a Ia 

construcci6n de casas de cana. a Ia elaboraci6n de parquet y 

abastecimientos de madera y cana. El principal comprador internacional 

de cana guadua ecuatoriana es Peru. pero Ia mayor parte de Ia 

producci6n se vende internamente. Cabe destacar que Ia parte de Ia 

punta de Ia cana. llamada cuje. est6 siendo muy demandada por los 

productores de banana quienes se est6n enfocando a una producci6n 

org6nica. para lo cual han cambiado las de pl6stico por las de bambu. 

Se necesitan aproximadamente 500 cujes par ano por Hect6rea de 

banana. Los cultivos de banana en el pais alcanzan las 180.000 Ha. 

Actualmente solo se necesita certificados y requisitos locales para poder 

exportar Ia cana guadua. EL bambu ecuatoriano requiere todos los 

12 www.sigguadua.gov.co 

13 http://www .hoy .com.ec/noticias-ecuador /la-cana-guadua-alternativa­
para-el-mercado-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 Ia construcci6n no convencional. por los que se pogo 

entre 4 y 5 coda uno. 14 

3.21NVESTIGACION DE MERCADO 

3.2.1 Definicion del prop6sito de Ia investigaci6n 

El prop6sito de Ia investigaci6n es conocer el nivel de aceptaci6n de 

accesorios y mobiliario de Bambu Guadua Angustifolia y los gustos, 

preferencias, necesidades y requerimientos de los clientes potenciales, 

d6ndoles a conocer todos los posibles disenos, tamanos, caracteristicas y 

acabados de las artesanias que se elaboran con Bambu Guadua. Para 

tal efecto, se contar6 con Ia ayuda de un cat61ogo. Asf mismo, esta 

investigaci6n est6 encaminada tras Ia busqueda de satisfacer todas las 

exigencies en lo que respecta a Ia implementaci6n del servicio de 

decoraci6n de ambientes que BAMBU DESING S.A. ofrece. 

3.2.2 Objetlvos de Ia investlgaci6n de mercado 

• Determinar Ia penetraci6n y el grado de intenci6n de compra 

para los accesorios y mobiliarios e laborados con Bambu Guadua 

Angustifolia. 

• Determiner el segmento del mercado de las artesanias elaboradas 

con Bambu Guadua Angustifolia, tanto en mobiliarios como en 

accesorios para los hogares y/o negocios. 

• Establecer las preferencias y/o gustos de los consumidores en Ia 

ciudad de Guayaquil en lo que respecta a las artesanias 

elaboradas con Bambu Guadua Angustifolia. 

• Establecer Ia importancia del precio en Ia adquisici6n de los 

diferentes tipos de artesanias elaborados con Bambu. 

• Conocer para que tipo de clientes es importante un servicio de 

decoraci6n de ambientes a l momento de Ia adquisici6n del 

producto. 

• Conocer los posibles competidores directos en el mercado de los 

mobiliarios en Ia ciudad de Guayaquil. 

14 www.sigguadua.gov.co 
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• Definir quien toma las decisiones de compra en el memento de 

adquirir los productos. 

• Definir quien pogo el producto. 

• Determiner Ia ubicacion adecuada que los clientes les otorgan a 

los productos artesanales dentro de sus casas o negocios tanto en 

mobiliarios como en accesorios. 

• Determiner los principates beneficios percibidos por el consumidor 

con respecto a los productos artesanales elaborados con Bambu 

Angustifolia. 

• Determiner Ia frecuencia en que los consumidores cambian su 

mobiliario yo sea dentro de sus hogares y/o negocios. 

• Determiner las ventajas y desventajas que los consumidores 

perciben de su mobiliario elaborado con otras maneras. 

3.2.3 Determinacion del Enfoque de Ia lnvestigaci6n. 

La investigacion de mercados est6 enfocada en una investigacion 

cuantitativa y cualitativa dado que el objetivo es cuantificar los datos y 

aplicar an61isis estadisticos. La investigacion que se realizar6 aparte del 

tipo de diserio concluyente en el cual se ha definido el problema e 

identificado el objetivo general y los objetivos especificos en los cuales se 

basar6 el desarrollo integral de Ia busqueda de informacion. El tipo de 

investigacion concluyente se definir6 bajo una base descriptive y se 

realizar6 de una forma estructurada, porque Ia empresa se valdr6 de los 

datos informativos recolec tados en las encuestas para asf obtener 

conclusiones claras y precisas, de esta manera el estudio que se realizar6 

estar6 encaminado a obtener Ia descripcion exacta y complete de las 

caracterfsticas y funcionamiento del mercado de las artesanfas 

elaboradas con Bambu Guadua angustifolia en Ia ciudad de Guayaquil. 

La herramienta fundamental de Ia cual Ia empresa har6 uso para Ia 

captacion correcta y eficiente de Ia informacion es Ia encuesta, adem6s 

se contar6 con un importante apoyo visual como lo es un cat61ogo 

elaborado con una gama de fotografias representatives de las 

principales artesanias elaboradas por Ia empresa, siendo Ia razon 

principal del uso del cat61ogo, el hecho de que los productos no son 

conocidos ni reconocidos en el mercado guayaquilerio. Adicionalmente, 
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tombiem se utilizar6 el tipo de diseno explorotorio. dodo que es un 

metoda altomente flexible. no estructurodo y cuolitotivo con el objetivo 

de que no existon pre concepciones respecto a lo que se descubrir6. yo 

que Ia ausencio de estructuro permite uno profunda busquedo de ideas 

y cloves interesantes acerca de Ia situaci6n del problema o del objeto de 

estudio. 

La herramienta que se utilizar6 en Ia investigaci6n exploratoria es el 

libreto. compuesto por varios preguntas en su mayoria con un formate 

abierto, el mismo que ser6 aplicodo a los integrantes de una sesi6n de 

grupo (Focus Group), para que desarrollen sus ideas y opiniones con 

respecto a los objetivos de Ia investigoci6n. Los fuentes de datos primaries 

son los encuestodos; en este coso los clientes potenciales del producto 

que se ofrece (ortesonias elaborodas con Bambu Guadua Angustifolia) 

motive de Ia investigaci6n. Para Ia elaboraci6n del diseno de 

investigaci6n se ha recurrido a una segmentaci6n del mercado, dado 

que el producto motive de esto investigaci6n, comunmente puede ser 

odquirido por Ia close media. media alta y alta de Ia ciudod de 

Guayaquil; yo que por lo general son las personas que cuenton con 

espacios abiertos para omoblar jardines e inclusive rincones en su hagar. 

de igual manera empresos que deseen decorar sus oficinos o bares. 

restaurantes. eventos, hoteles. etc. 

3.2.4 Metodo para Ia recolecci6n de datos. 

El metoda de Ia encuesta utilizado es Ia entrevista personal, a troves de 

un cuestionario o encuesta. El tipo de cuestionario que se utilizar6 para los 

clientes potencioles entre estos personas naturales y empresas tiene las 

siguientes caracteristicos: 

• Administrado: dado que el encuestador realizo Ia entrevisto en 

forma verbal y este debe evitar influencior al entrevistodo. 

• Estructurado: porque se llevo un formate ordenado previamente 

establecido. 

• No Disfrazodo: Yo que el encuestodo conocer6 abiertomente el 

objetivo de Ia investigaci6n. 

• Individual: porque ese cuestionario ser6 aplicado a una sola 

persona. 
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El tipo de cuestionario que se utir~ar6 en el Focus Group, tiene las 

siguientes caracteristicas: 

• Administrado: dado que el encuestador realiza Ia entrevista en 

forma verbal y este debe evitar influenciar al entrevistado. 

• No Estructurado: porque el cuestionario no lleva un orden 

establecido. 

• No Disfrazado: yo que el encuestado conocer6 abiertamente el 

objetivo de Ia investigacion. 

• Grupal: porque este cuestionario sera aplicado a un grupo de 

personas al mismo tiempo. 

Los metodos de Ia recoleccion de informacion primario que se ha 

escogido para el desarrollo de Ia investigacion son los siguientes: 

• lnvestigacion Cualitativa: dado que se realizar6n entrevistas no 

estructuradas con muestra pequena pues Ia intencion es generar 

hipotesis e ideas. Esta investigacion se realizar6 de dos maneras: 

1 . Opinion de Experto.- Se llevar6 a cabo una discusion con un 

experto que tiene indicios especializados con relacion a Ia 

naturaleza del mercodo de las artesanias de Bambu 

Guadua Angustifolia. 

2. Entrevista de Sesion de Grupo (Focus Group).- se realizar6 

una entrevista con un grupo de 8 personas las cuales 

participar6n en una amplia discusion de temas 

relacionados con los objetivos de Ia investigacion. 

• lnvestigaci6n Cuantitativa o por encuesta: Este metodo permitir6 el 

uso de un cuestionario estructurado para Ia recoleccion de Ia 

informacion necesaria. Esta investigacion se realizar6 de Ia 

siguiente manera. 

1. Entrevista Personal.- se realizar6 un cuestionario dirigido para 

personas naturales y empresas. 

La encuesta a clientes potenciales consta de 19 preguntas basadas en 

los objetivos espedficos, a partir de las cuales se espera obtener Ia 

informacion necesaria para el exito de Ia investigacion. 

De las 19 preguntas. 14 preguntas tienen un formate de seleccion 

multiple. es decir los encuestados tendr6n algunos opciones para 
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escoger; los 5 restontes tendr6n un formoto dicotomico. es decir uno 

respuesto negotivo y uno respuesto positivo. 

La encuesto a empresos. consto de l 5 preguntos bosodos en los 

objetivos espedficos. a partir de los cuoles esperomos obtener Ia 

informacion necesorio para el exito de Ia investigocion. 

De los l 5 preguntos. 12 preguntos tienen un forma to de seleccion 

multiple. es decir los encuestodos tendr6n algunos opciones para 

escoger; 2 tienen un formoto dicotomico y l tiene un tormoto cerrodo. 

dodo que es un pregunto puntuol y espedfico. 

Para Ia sesion de Grupo. se entrevistor6 a 8 personas con Ia oyudo de un 

libreto previomente eloborodo. el mismo que estor6 conformodo por un 

total de 9 preguntos obiertos. para que el encuestodo desorrolle Ia 

respuesto lo m6s detollodo posible; 8 preguntos cerrodos, para que el 

encuestodo desorrolle uno respuesto espedfico y concreto. 

Para Ia oplicocion de Ia encuesto. se ocudir6 a los lugores m6s 

frecuentodos por los personas de Ia ciudod de Guayaquil. especiolmente 

oquellos a los que ocuden personas de niveles socioeconomicos medio. 

medio- alto y alto como: los ofueros de los principoles centros 

comercioles (Son Morino. Moll del Sol. Policentro. Riocentro). los ofueros 

de los principoles Supermercodos (Supermoxi. Mi Comisoriato. AKI). 

gasolineros y en ciudodelos residencioles con el metodo de puerto a 

puerto; de esto monero Ia investigocion sera menos costoso y se podr6 

recobor Ia mayor informacion en el men or tiempo posible. 

3.2.5 Metodo de Muestreo 

Para Ia determinacion del metodo de muestreo Ia empreso se ho volido 

de 2 tipos de muestreo: 

• Muestreo Probobilistico.- Empleo el uso de reglos precisos para 

seleccionor Ia muestro como el hecho de que coda elemento de 

Ia poblocion tengo uno oportunidod conocido y espedfico de ser 

relocionoda 1s. 

IS Marketing; Kerin, Bercowitz, Hartley y Rudelius, 7ma. Edici6n, McGraw-) I ill 
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• Muestreo No Probabillstico.- Utilizan juicios arbitrarios para 

seleccionar Ia muestra, de modo que Ia probabilidad de 

seleccionar un elemento particular es desconocida o nula16
• 

Del metodo de muestreo probabilistico se ha escogido Ia tecnica del 

muestreo aleatoric simple, ya que es Ia tecnica m6s eficiente en terminos 

de muestreo para los clientes potenciales. 

• Muestro Aleatoric simple.- Es Ia tecnica de muestreo probabilistico 

en Ia que coda elemento de Ia poblaci6n tiene probabilidad de 

selecci6n identica y conocida. Coda elemento se elige en forma 

independiente de los demos y Ia muestra se toma mediante un 

procedimiento aleatoric a partir del marco de Ia muestra17. 

Del metodo de muestreo no probabilfs tico, se ha escogido Ia tecnica del 

muestreo por juicio para las empresas, Ia sesi6n de grupo y los expertos. 

• Muestro por Juicio.- Forma de muestreo por conveniencia en Ia 

cual los elementos de Ia poblac i6n se seleccionon de manera 

intencional con bose en el juicio del investigodor's. 

3.2.6 Determinacion del tamaiio de Ia muestra. 

Previo a Ia determinacion al tamano de Ia muestra. se realiz6 una prueba 

piloto, Ia misma que fue oplicoda a 30 personas donde Ia principal 

variable de interes fue el conocimiento que tienen las personas sobre los 

productos elaborados con Bambu Guadua Angustifolia; con el objetivo 

de encontrar las probabilidades "p" y "q"; en Ia que "p" representa a 

quienes si conocen las ortesanlas elaborodas con Bambu Guadua 

Angustifolia. y "q" representa a quienes no conocen las artesanfas 

eloboradas con Bambu Guadua Angustifolio. Y se obtuvieron los 

siguientes resultados: 

P== 0.437 

Q== 0.563 

Estos valores se aplicoron a las formulas para determiner el tomano de Ia 

muestra. 

16 Marketing; Kerin, Bercowitz, Hartley y Rudel ius, 7ma. Ediei6n, McGraw-llill 
17 Jnvestigaci6n de mcrcados; Malhotra Naresh, 2da. Edici6n, Prentice llall 
18 lnvestigaci6n de mcrcados; Malhotra Naresh, 2da. Edici6n, Prentice llall 
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• Clientes potenclales: 

Mediante los datos obtenidos a troves del INEC (Institute Nacional de 

Estadistica y Censos), Guayaquil cuenta con una poblaci6n de 2.039.789 

habitantes segun Ia proyecci6n al ano 2011 realizada por eiiNEC (Institute 

Nacional de Estadistica y Censos) para Ia determinacion del tamano de 

Ia muestra se tomar6 en cuenta los porcentajes en los cuales se 

encuentra distribuida Ia poblaci6n segun los niveles socio - econ6micos 

que se encuentran en Ia siguiente tabla: 

TABLA 1: Dlstribuci6n De La Poblaci6n Segun Niveles Socio- Econ6micos 

NIVELES 

SOCIOECONOMICOS PORCENTAJES 

Close A: Alta 8% 

Close B: Media Alta 15.2% 

Close C: Media 24.3% 

Close D: Media - Baja -
Close E: Baja 52.5% 

Fuente: Latin American Market Planning Report: 

House Hold Buying Power. Sirategic Research Corporation 

Para efecto de esta investigaci6n las autoras se valdr6n de los 

porcentajes de las closes socio- econ6micas: Media, media- alta yalta, 

cuyos valores son: 8%, 15.2% y 24.3% respectivamente. Para el c61culo de 

Ia poblaci6n (N) se ha tomado Ia sumatoria de los porcentajes que 

corresponden a los segmentos socio - econ6micos motivo de esta 

investigaci6n. 

N= habitantes de Guayaquil • (% close alta + % close media alta + close 

media) 

N= 2.039.789 (0.08+0.152+0.243) 

N= 968,899.78 

Como Ia N es mayor a 1 00000 se utilizar6 el muestreo aleatoric simple con 

poblaci6n infinita . 
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MUESTREO ALEATORIO SIMPLE POBLACION INFINITA 

n= tomano muestro 

Z= nivel de confianza 

n= 

Z2PQ 

e2 

P= probobilidod de conocimiento de los productos 

Q= probobilidod de desconocimiento de los productos 

e= error maximo permitido 0.05 

Para este estudio se utilizora un nivel de confionzo de 95 %. esto 

determine que Z es 1.96 

(1 . 96 )"2 (0.437) (0.563) 0.9451 

N= = = 378.06 379 

(0.05)"2 0.0025 

El tomono de Ia muestro es de 379 encuestados. Como se ha tornado 

para este estudio solo 3 niveles socio - econ6micos cuyo sumotoria 

corresponde ol 47.5% de Ia poblaci6n; este porcentaje para Ia 

investigoci6n a reo liz or sera el 1 00% de Ia poblaci6n; quedondo como 

resultodo los porcentajes mostrodos en Ia siguiente tabla: 
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TABLA 2: Calculos de los nuevos porcentajes para Ia dlstrlbucl6n de Ia 

muestra 

NIVELES 

SOCIOECONOMICOS CALCULOS PORCENTAJES 

Close A: Alto 8%/47.5% 16.84% 

Close B: Media Alto 15.2% I 47.5% 32.0% 

Close C: Media 24.3% I 47.5% 51.16% 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

TABLA 3: Dlstribucl6n de Ia muestra 

NIVELES 

SOCIOECONOMICOS CALCULOS No. ENCUESTAS 

Close A: Alto 379.16.84% 64 

Close B: Media Alto 379.32.00% 121 

Close C: Media 379.51.16% 194 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• Empresas: Se escoger6n 30 empresos para realizer Ia respective 

encuesto. 

• Expertos: Se entrevistor6 a un experto en el mercodo ortesonol del 

Bombu Guoduo Angustifolio. 

• Sesl6n de Grupo (Focus Group): Se reolizor6 Ia sesi6n de grupo con 

ocho personas que ser6n escogidos por los investigodoros. 

3.2.7 Dlseno del cuestlonarlo 

Con el objetivo de obtener los datos. los outoros han disefiodo tres 

modelos de encuestos. los cuo les son los siguientes: 

• Encuesto a clientes Potencioles en el mercodo de mobiliorio y 

occesorios eloborodos con Bombu Guoduo Angustifolio en Ia 

ciudod de Guayaquil. (VER ANEXO 1) 

• Encuesto a empresos en el mercodo de mobiliorio y occesorios 

eloborodos con Bombu Guoduo Angustifolio en Ia ciudod de 

Guayaquil. (VER ANEXO 2) 
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• Sesi6n de grupo en el mercado de mobiliario y accesorios 

elaborados con Bambu Guadua Angustifolia en Ia ciudad de 

Guayaquil. (VER ANEXO 3) 

3.2.8 Resultados y An611sls 

Luego de Ia recolecci6n de datos. estos fueron tabulados con Ia ayuda 

del programa SPSS. los cuales ser6n presentados en porcentajes y nos 

permitir6n obtener un an61isis m6s exhaustive del mercado del mobiliario 

y accesorios elaborados con Bambu Guadua Angustifolia en Ia ciudad 

de Guayaquil. El tamario de Ia muestra fue de 379 encuestados. los 

cuales para nuestro estudio fueron segmentados en tres niveles socio -

econ6micos de Ia poblaci6n. dando como resultados: close media con 

194 encuestados. close media alta con 121 y Ia close alta con 64 

encuestados. 

3.2.8.1 An611sls de cllentes potencioles close media 

• La pregunta numero uno obtuvo los siguientes resultados: el 59% de 

los encuestados corresponde al sexo femenino y el 41% al 

masculine. 

• Milscullno Fcmcnlno 

GRAFICO 1: DISTRIBUCI6N DEL SEXO EN CLASE SOCIO-ECON6MICA 

MEDIA 

Eloborodo por: LAS AUTORAS 
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• En Ia 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 anos, y finalmente el 43.3% son mayores de 35 anos. 

• Me nos de 25 af'ios 

• Entre 25 y 35 aiios 

• Mayoresa 35 af'ios 

GRAFICO 2: DISTRIBUC16N DE LA EDAD EN CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• La pregunta numero tres tiene como resultado que el 75.8% de los 

encuestados est6n casados, el 21.6% son solteros y el 2.6% 

corresponden a otros estados civiles. 

2.6% 

• Casados 

• Solteros 

Otros 

GRAFICO 3: ESTADO CIVIL EN CLASE SOCIO-ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero cua tro tiene como resultado que el 93.9% 

trabajan y el 6.7% no trabajan. 

6.7% 

• Trabajan 

8 No Trabajan 

GRAFICO 4: OCUPACI6N EN CLASE SOCIO-ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• La pregunta numero 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 $1 000. 

4.1%6.2% 

• Menos de $ 400 

• Entre $401 y $600 

• Entre $601 y $800 

Entre $801 y $1000 

GRAFICO 5: INGRESOS ECONOMICOS EN LA CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia 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. 

No 

GRAFICO 6: CONOCIMIENTO DEL BAMBU EN CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• La pregunta numero siete tiene como resultado que el 96.9% de los 

encuestados estarlan dispuestos a comprar accesorios y mobiliario 

elaborado a base de Bambu Guadua angustifolia, y el 3.1% no 

estarlan dispuestos a comprar accesorios y mobiliario elaborado a 

base de Bambu Guadua angustifolia. 

3.1% 

8 No 

GRAFICO 7: INTENCI6N DE COMPRA EN LA CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

58 



• La pregunta numero ocho tiene como resultado que el 44.8% de 

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

en ferias, el 14.4% por cat61ogos, el 12.4% en centros comerciales, 

el 2.6% de sean que un vended or los visite y el 1% en otros lugares. 

2.6% 1% 

• Locales 

• Ferias 

• Por Catalogo 

• Centros comerciales 

• Vended or los vlsite 

• Otros 

GR FICO 8: MODALIDAD DE COMPRAR EN CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

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

los encuestados comprarfan juegos de sala, el 17% camas, el 11 .9% 

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

de estar, y el 5.2% otros artfculos. 

• Juegos de sal a 

• camas 

• mobiliario para el jardin 

• j uegos de comedor 

• sal a de estar 

otros 

GRAFICO 9: ARTiCULOS QUE COMPRARIA LA CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• La pregunta numero diez tiene como resultado que el 1 .0% de los 

encuestados consideran los precios de los articulos mostrados en el 

cat61ogo bajos. 73.7% consideran que los precios son justos. el 

24.7% consideran altos y el 0.5% muy altos. 

• Bajos 

• Justos 

Altos 

MuyAitos 

GRAFICO 10: PRECEPCI6N DE PRECIOS EN CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero once tiene como resultado que el66.0% de 

los encuestados consideran muy importante los servicios de 

asesoria y decoraci6n. el 25.3% lo consideran importante. el 8.2% 

medic importante y el 0.5% nada importante. 

0.5% 

• Muy lmportante 

• lmportante 

• Medio lmportante 

• Nada important!! 

GRAFICO 11: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACI6N EN 

CLASE SOCIO-ECON6MICA MEDIA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• La pregunta numero doce dio como resultodo que el 23.2% de los 

encuestodos han comprodo sus mobiliorios onteriores en 

pequenos artesonos, el 22.7% en muebleria Hnos. Villegas, el 13.4% 

en mueblerio Polito, el 11 .9% en otros locales, el 11 .3% en Colineol. 

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

• Pequel'\os Artesanos 

• Muebleria Hnos. Villegas 

• Muebleria Palito 

• Otros locales 

• Colineal 

• El Bosque 

• Diarte 

• Tempo 

GRAFICO 12: EMPRESAS DE LA COMPETENCIA EN CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• La pregunto numero trece tiene como resultodo que el 87.1% de 

los encuestados son quienes toman Ia decision ol memento de 

compror y el 12.9% de los encuetodos no lo hacen. 

GRAFICO 13: DECISI6N DE COMPRA- CLASE SOCIO-ECON6MICA 

MEDIA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero catorce se obtuvo como resultado que el 

43.8% de los encuestados son los que realizan el pogo en las 

com pros realizadas, el 43.3% lo realiza junto a su pareja, el 1 0.3% lo 

realiza su pareja, y el 2.6% otros. 

• Usted 

• Su pareja 

Ambos 

GRAFICO 14: (.QUIEN REALIZA EL PAGO? CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero quince se obtuvo como resultado que el 

53.6% de los encuestados colocarian las artesanfas en Ia sola, el 

15.5% en el dormitorio, el 11 .3% en el jardfn, el 8.8% en Ia sola de 

est or, el 4.1% en el bar. el 4.1% en el comedor. y el 2.6% en otros 

lug ares. 

• Sala 

• Dormitorio 

• Jardin 

• Sala de Estar 

• Bar 

• Comedor 

• Otros 

GRAFICO 15: LUGAR DONDE COLOCARfA LOS ARTfCULOS-CLASE 

ENCON6MICA MEDIA. Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• La pregunta numero dieciseis dio como resultado el siguiente 

cuadro de los atributos dependiendo de su grado de importancia. 

TABLA 4: IMPORTANCIA DE LOS ATRIBUTOS EN CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA. 

lero. PRECIO 

2do. DURABILIDAD 

3ero. RESISTENCIA 

4to. ORIGINAL! DAD 

5to. QUE NO SE APOLILLE 

6to. DECORATIVAS 

?mo. UTI LIT ARIAS 

8avo. VARIEDAD 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero diecisiete se obtuvo como resultado que el 

29.4% de los encuestados cambian su mobiliario en m6s de 5 ano. 

el 11.2% lo realizan coda 5 ano, el 46.6% lo cambian coda 4 ano, el 

10.8% coda 3 a nos y el 2% coda 2 a nos. 

2% 

• Mas de 5 aiios 

• Cada Saiios 

• Cada 4 aiios 

• Cada 3 a nos 

Cada 2 aiios 

GRAFICO 16: FRECUENCIA DE CAMBIO DE MOBILIARIO EN CLASE 

MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia 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 entrega. acabados y durabilidad con 7 .3%. calidad y 

acabados 6 7%. calidad y durabilidad 4.6%. calidad y garantia 4.6. 

calidad y precio 4.1 %. y otros con 19 .6%. 

• Acabado y Tiempo de 
entrega 

• Acabado y durabllldad 

• Calidad y Acabado 

• Calidad y durabilidad 

• Calidad y Garantia 

GRAFICO 17: VENTAJAS DE LOS ARTfCULOS EN CLASE ECON6MiCA 

MEDIA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero diecinueve. las principales desventajas que 

han tenido los encuestados en sus mobiliarios anteriores han sido 

con el 47.9% el precio y Ia 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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• Precio v Durabihdad 

• Precio V Tiempo de Entrega 

• Precio v Servicio 

• Tiempode Entrega v 
servicio 

• Garantia v Tiempo de 

entrega 

• Otras 

GRAFICO 18: DESVENTAJAS DE LOS ART CULOS EN CLASE 

ECON6MICA MEDIA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

3.2.8.2 Anallsls de Clientes Potenciales Close Media Alta 

• La pregunta numero uno obtuvo los siguientes resultados: el 61% de 

los encuestados corresponden al sexo femenino y el 39% al 

masculine. 

• Femenlno 

Masculine 

GRAFICO 19: DISTRIBUCI N DEL SEXO ~LA CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA ALTA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero dos se obtuvo como result ado que el 39.7% 

se encontraban entre los 25 y 35 afios y el 60.3% son mayores de 35 

afios. 

• Entre los 25 y 35 anos 

• Mayores de 35 alios 

GRAFICO 20: DISTRIBUCION DE LA EDAD EN CLASE SOCIO 

ECON6MICA MEDIC ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• La pregunta numero tres obtuvo como resultado que el 82.6% de 

los encuestados est6n casados, el 16.5% son solteros y el 0.9% 

corresponden a otros estados civiles. 

0.9% 

• Casados 

• Solteros 

Otros 

GRAFICO 21 : ESTADO CIVIL EN CLASE SOCIO ECON6MICA MEDIA 

ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero cuatro se obtuvo como resultado que el 

9.1 % mobiliario para el jardin, el 9.1 % juegos de comedor, el 6.5% 

sola de est or, y el 8.3% otros articulos. 

• Juegos de sal a 

• Camas 

• Mobilia rio para el jardln 

• Juegos de comedor 

• Sala de estar 

• Otros 

GRAFICO 22: ARTJCULOS QUE COMPRARlAN EN CLASE MEDIA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• 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. 

• Justos 

• Altos 

GRAFICO 23: PERCEPCI6N 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 decoraci6n. el 14.9% lo consideran importante, 51 .2% 

medio importante. el 1 .7% algo importante y el 1 .7% nada 

importante. 

• Muy importante 

• lmportante 

• Med10 lmportante 

• Algo importante 

Nada lmportante 

GRAFICO 24: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACI6N EN LA 

CLASE MEDIA ALTA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia 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 Mueblena 

Polito. el 11.5% en otros locales. el 39.7% en Coli neal. el 19% en el 

Bosque. el4.1% en Diarte, y el8.3% en Tempo. 
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• Pequei'ios artesanos 

• Hnos. Villegas 

• Palito 

4.1% 
• Colineal 

• Bosque 

• Diarte 

• Tempo 

• Otros 

GRAFICO 25: EMPRESAS DE LA COMPETENCIA EN CLASE SOCIO 

ECON6MICA MEDIA ALTA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero trece se obtuvo como resultado que el 

75.2% de los encuestados son quienes toman Ia decision al 

memento de comprar, y el 24.8% de los encuestados nolo hacen. 

GRAFICO 26: USTED TOMA DECIS16N DE COMPRA? CLASE MEDIA 

ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero catorce obtuvo como resultado que el 

41.3% de los encuestados son los que realizan el pogo en las 

com pros realizadas, el 25.6% lo realiza junto a su pareja, el 33.1% lo 

realiza su pareja. 

• Usted Paga 

• Su pareja 

Ambos 

GRAFICO 27: QUIEN REALIZA EL PAGO? CLASE ECON6MICA MEDIA 

ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero quince se obtuvo como resultado que el 

56.2% de los encuestados colocarfan las artesanfas en Ia sola, el 

10.7% en el dormitorio, el 12.4% en el jardfn, el 8.3% en el comedor, 

y el 12.4% en otros lugares. 

• Sala 

• Dorm ito rio 

• Jardin 

• Comedor 

Otros 

GRAFICO 28: LUGAR DON DE COLOCARIAN LOS ARTfCULOS CLASE 

ECON6MICA MEDIA ALTA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• La pregunta numero dieciseis dio como resultado el siguiente 

orden d e los a tributos dependiendo de su grade de importancia: 

TABLA 5: IMPORTANCIA DE LOS ATRIBUTOS EN CLASE SOCIO­

ECON6MICA MEDIA ALTA. 

lero. DURABILIDAD 

2do. PRECIO 

3ero. RESISTENCIA 

4to. ORIGINAL! DAD 

5to. QUE NOSE APOLILLE 

6to. DECORATIVAS 

7mo. VARIEDAD 

8avo. UTI LIT ARIAS 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero diecisiete se obtuvo como resultado q ue el 

22.3% de los encuestados cambian su mobiliario en mas de 5 a nos, 

e l 11 .6% lo realizan coda 5 anos, el 13.2% lo c a mbian coda 4 a nos, 

e l 49.6% coda 3 anos, y e l 3.3% coda 2 anos. 

3.3% 

• Mas de 5 aiios 

• cada 5 aiios 

• Cada 4 a iios 

• cada 3 aiios 

Cada 2 aiios 

GRAFICO 29: FRECUENCIA DE CAMBIO DE MOBILIARIO EN CLASE 

MEDIA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunto numero dieciocho se obtuvo como resultodo que 

los principoles ventojos que han tenido los encuestodos en sus 

mobiliorios onteriores han sido con el 53% el ocobodo y el tiempo 

de entrego. ocobodo y durobilidod con el 6.6%. ocobodo y estilo 

4.1 %. precio y durobilidod 5.8%. calidad y ocabodo 4.1 %. colidod y 

precio 4.1 %. precio y tiempo de en trego 4.1 %. otros con 18.2%. 

• Acabado y Tiempo de 
entrega 

• Acabado y durabllidad 

• Acabado y estilo 

• Precio y durabilidad 

• Calidad y Acabado 

• Calidad y precio 

GRAFICO 30: VENTAJA DE LOS ARTJCULOS EN CLASE ECON6MICA 

MEDIA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunto numero diecinueve se obtuvo como resultodo que 

las principoles desventojos que han tenido los encuestados en sus 

mobiliorios onteriores han side con el 52.1% el precio y Ia 

durobilidod. precio y tiempo de entrego 3.3%. precio y servicio con 

4.1 %. colidod y ocobodo con 5%. ocabodo y durobilidad 4.1%. 

otros con 31 .4%. 

72 



• Precio y Durabilidad 

• Precio y Tiempo de entrega 

• Preclo y servicio 

• Calidad y acabado 

• Acabado y Durabilidad 

• Otros 

GRAFICO 31 : DESVENTAJA DE LOS ART[CULOS EN CLASE 

ECON6MICA MEDIA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

3.2.8.2 Anallsls De Cllente Potenclales Close Alta 

• La pregunta uno obtuvo los siguiente resultados: 46.9% de los 

encuestados correspond en al sexo femenino y el 53.1% 

corresponden al sexo masculine. 

• Femenino 

• Masculino 

GRAFICO 32: DISTRIBUCI6N DEL SEXO EN CLASE SOCIO 

ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero dos se obtuvo como resultado que el 12.5% 

se encontraban entre los 25 y 35 a nos. finalmente el 87.5% son 

mayores de 35 arios. 

• Entre 25 y 35 aiios 

• Mayores a 35 aiios 

GRAFICO 33: DISTRIBUCI6N DE LA EDAD EN LA CLASE SOCIO 

ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• La pregunta numero tres obtuvo como resultado que el 89.1% de 

los encuestados est6n casados, el 3.1% est6n solteros y el 7.8% 

corresponden a otros estados civiles. 

• Casados 

• Solteros 

• Otros 

GRAFICO 34: ESTADO CIVIL EN CLASE SOCIO EC6NOMICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero cuatro se obtuvo como resultado que el 

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

1.6% 

• Trabajan 

No trabajan 

GRAFICO 35: OCUPACI6N DE LA CLASE SOCIO ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero 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 $2001 y $2500 

• Mas$2500 

GRAFICO 36: INGRESOS ECON6MICOS EN CLASE SOCIO 

ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero 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. 

GRAFICO 37: CONOCIMIENTO DEL BAMBU EN CLASE SOCIO 

ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• La pregunta numero siete obtuvo como resultado que el 100% de 

los encuestados estorfan dispuestos a comprar accesorios y 

mobiliorio elaborados de Bambu Guadua Angustifolia. 

GRAFICO 38: INTENCI6N DE COMPRA EN CLASE SOCIO 

ECON6MICA 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 artesanfas en locales, el 32.8% 

en ferias, el 1 .6% por cat61ogos, el 14.1% en centros comerciales, el 

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

• Fcn~s 

• CiJio~IQ&e» 

• (i.'l1lrO\ {OniCftiJil'l 

• Vcndcdor o ~ ~tc 

• Otr(l 

, 

GRAFICO 39: MODALIDAD DE COMPRAR EN CLASE SOCIO 

ECON6MtCA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• La pregunta numero nueve obtuvo como resultado que el 48.4% 

de los encuestados comprarfan juegos de solos, el 12.5% camas, el 

10.9% mobiliario para el jardfn, el15.6% juegos de comedor, el 7.8% 

sola de estar, persia nos 1 .6%y el 3. 1% otros artfculos. 

• J~os<lc~'' 

• ~m.u 

• Mobilranop.H~ J•rd n 

• JLK'£0l de com~Of 

• So~I.Jdc~t"r 

• Pmt3NS 

• Otre» 

GRAFICO 40: ARTICULOS QUE COMPRARIAN EN CLASE SOCIO 

ECON6MtCA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• La pregunta numero diez se obtuvo como resultado que el 9.4% de 

los encuestados consideran los precios de los articulos mostrados 

en el cat61ogo son bajos, 81 .3% consideran que los precios son 

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

• Juste» 

Alto 

• Muv to 

GRAFICO 41 : PERCEPCI6N DE PRECIOS EN CLASE SOCIO 

ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero once se obtuvo como resultado que el 

65.6% de los encuestados consideran muy importante los servicios 

de asesorfa y decoraci6n, el 14.1% los consideran importante, el 

20.3% medio importante. 

• Muv•mportantc 

• lmportante 

• Med o tmponante 

GRAFICO 42: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACI6N EN 

CLASE SOCIO ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero doce dio como resultado que el 1.6% de los 

encuestados han comprado sus mobiliarios anteriores en 

pequei'ios artesanos. el 1.6% en Muebleria Polito, el 4.7% en otros 

locales, el 40.6% en Colin eo I, el 26.6% en el Bosque, el 3.1% en 

Diarte y el21.9% en Tempo. 

• f'('(l os ar t'~no 

• ~ucb I .J P.ltlO 

• OtroJloa cs 

• Coin ll 

e t Bosque 

• D•a t 

r po 

GRAFICO 43: EMPRESAS DE LA COMPETENCIA EN CLASE SOCIO 

ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero trece se obtuvo como resultado que el 

56.3% de los encuestados son quienes toman Ia decision al 

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

GRAFICO 44: (.USTED TOMA LA DECISI6N DE COMPRA? CLASE 

SOCIO ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• Con respecto a Ia pregunta catorce se adquiri6 c omo resultado 

que el 46.9% de los encuestados son los que realizan el pogo en las 

compras realizadas, el 15.6% lo realiza JUnto a su pareJO, el 34.4% lo 

realiza su pareja y el 3.1% otros. 

• u,tcd 

. ,., llbos 

•Supa 

• Ot~ 

GRAFICO 45: (.QUIEN REALIZA EL PAGO? CLASE SOCIO ECON6MICA 

ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• De acuerdo a Ia pregunta quince se alcanz6 como resultado que 

el 50% de los encuestados colocarian las artesanias en Ia sola, el 

12.5% en el dormitorio, el 7.8% en el jardin, el 7.8% en Ia cocina, el 

10.9% en el comedor y el 10.9% en otros lug ares. 

. s.,,. 
• Dorm'itono 

•JMdtn 

• eoana 
• Ccmcdof 

• OttO\ 

GRAFICO 46: LUGAR 06NDE COLOCARfA LOS ARTfCULOS? CLASE 

SOCIO ECON6MICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• La pregunta dieciseis dio como resultado el siguiente orden de los 

atributos dependiendo de su grado de importancia: 

TABLA 6: Jmportancla de los atrlbutos en close socioecon6mlca 

alta. 
_,.... 

• 
ll 

lero. Durabilidad 

2do. Precio 

3ero. Resistencia 

4to. Originalidad 

Sto. Que no se apolille 

6to. Decorativas 

7mo. Utilitarias 

avo. Variedad 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta diecisiete se obtuvo como resultado que el 12.5% 

de los encuestados cambian su mobiliario en m6s de 5 aiios. el 

20.3% lo realizan coda 5 aiios, el 48.4% lo cambian coda 4 aiios. el 

18.8% coda 3 aiios. 

• MasdcSMos 

• SA/los 

1 4Atlos 

1 3 A~ 

GRAFICO 47: FRECUENCIA DE CAMBIO DE MOBILIARJO EN CLASE 

SOCIO ECONOMICA ALTA 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En Ia pregunta numero dieciocho se obtuvo como resultado que 

las principales ventajas que han tenido los encuestados en sus 

mobiliarios anteriores han side con el 45.3% el acabado y servicio, 

acabados y durabilidad con 7.8% calidad y durabilidad 6.3%, 

precio y d urabilidad 9.4%, durabilidad y estilo 10.9% y otros con 

20.3%. 

• Acabadoy Servicio 

• Acabados y Ourabilidad 

• Calidad y Ourabilidad 

• Precio y Durabilidad 

• Ourabilidad y Estilo 

• Otros 

GR FICO 48: VENTAJAS DE LOS ARTICULOS EN CLASE 

SOCIOECON6MICA ALTA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En Ia pregunta numero diecinueve se obtuvo como resultado que 

las principales desventajas que han tenido los encuestados de sus 

mobiliarios anteriores han side 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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• Precio yTiempo de entrega 

• Calidad y Servicio 

• Acabado y Tiempo de 
entrega 

• Calidad y Durabilidad 

Otras 

GRAFICO 49: DESVENTAJAS DE LOS ARTfCULOS EN CLASE 

SOCIOECON6MICA ALTA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

3.2.8.3 Analisis de Ia empresa 

• 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. 

GRAFICO 50: ACTIVIDAD A QUE SE DEDICA LA EMPRESA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• Restaurantes 

• Hoteles 

• Cafeterias 

• Discotecas- Bar 

Otros 



• Con respecto a Ia pregunta dos se obtuvo como resultado que el 

60% son administradores. el 33.3% son duenos y el 6.7% son 

gerentes. 

GRAFICO 51 : CARGO QUE TIENE EL ENCUESTADO. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• Administradores 

• Duenos 

Gerentes 

• En cuanto a Ia pregunta tres se consigui6 que el 46.7% de los 

establecimientos encuestados llevan menos de 5anos en el 

mercado, el 23.3% entre 5 y 1 0 a nos en el mercado y el 30% mas 

de 10 anos. 

GRAFICO 52: TIEMPO DE LA EMPRESA EN EL MERCADO. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• Entre 5 y 10 af\os 

Mas de 10 a nos 



• La pregunta cuatro se obtuvo que el 30% no conoce los productos 

artesanales elaborados de Bambu Guadua Angustifolia y el 70% si 

conocen los productos artesanales elaborados de Bambu Guadua 

Angustifolia. 

GRAFICO 53: CONOCIMIENTO SOBRE MOBILIARIO DE BAMBU. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• En cuanto a Ia pregunta cinco se consigui6 como resultado que el 

96.7% de los encuestados estarfan 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% 

GRAFICO 54: INTENCI6N DE COMPRA. Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• En relaci6n a Ia 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 cat61ogos, el 1 0% desean que un vended or lo 

visite. 

GRAFICO 55: LUGAR DONDE DESEA COMPRAR. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• Locales 

• Ferias 

• Por Catalogos 

Vendedor los visite 

• En cuanto a Ia pregunta siete el resultado que se obtuvo es que el 

33% de los encuestados comprarian mesas, el 30% muebles, el 1 2% 

espejos, el 1 0% butacas. el 3% sill as, el 2% 16m paras y el 1 0% otros 

artfculos. 

GRAFICO 56: ARTJCULOS QUE COMPRARJA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• Mesas 

• M uebles 

• Espejos 

• Butacas 

• Sillas 

• Lamparas 

• Otros 



• 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. 

GRAFICO 57: PERCEPCI6N DEL PRECIO. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• MuyAitos 

• Altos 

Justos 

• La pregunta nueve el resultado fue que el 36.7% de los 

encuestados consideran muy importante los servicios de asesoria y 

decoraci6n, el 26.7% lo consideran importante, el 13.3% medio 

importante, el13.3% algo importante yell 0% nada importante. 

• Muy importante 

• lmportante 

• Medio lmportante 

• Algo lmportante 

Nada lmportante 

GRAFICO 58: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACI6N. 

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 

pequenos 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. 

• PequefiosArtesanos 

• Hnos. Villegas 

• Otros Locales 

• Colineal 

• EL Bosque 

GRAFICO 59: IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE DECORACI6N. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• Con respecto a Ia pregunta once como resultado se consigui6 que 

el principal prop6sito de compra es Ia decoraci6n con 56.7% 

seguida por Ia remodelaci6n con 23.3% y el 20% por eventos 

especiales. 

GRAFICO 60: PRINCIPAL PROP6SITO DE COMPRA. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• Decoracion 

• Remodelacion 

• Eventos Especiales 



• En Ia pregunta trece se obtuvo como resultado que el 16.7% de los 

encuestados cambian su mobiliario en mas de 5 afios, el 36.7% lo 

realizan coda 5 afios, el 23.3% lo cambian coda 4 afios, el 16.7% 

coda 3 afios, el 3.3% coda dos afios y el 3.3% coda afio. 

GRAFICO 61 : FRECUENCIA DE CAMBIO DE MOBILIA RIO. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• Mas dl" 5 <~nos 

• Cada 5 alios 

• CJda 4 \I no~ 

• Glda 3 anos 

• Cada 2 anos 

• CJda Jno 

• En Ia pregunta catorce se obtuvo como resultado que las 

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% 

calidad 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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GRAFICO 62: VENTAJAS DE MOBILIARIO. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

• Garant ia y Durabilidad 

• Prec1o y Durab1Hdad 

• Precios y Estilos 

• Cali dad y Durabilidad 

• Calidad y Est tlos 

• Estllos y Servtctos 

• Calidad y Garant ia 

• Otros 

• En relaci6n a Ia 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 y 

acabados, el 6.7% entrega y servicio, el 13.3% durabilidad y tiempo 

de entrega, el 6.7% precio y entrega y el16.6% otros. 

GRAFICO 63: DESVENTAJAS DEL MOBILIA RIO. 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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• Precios y Estilos 

• Calidad y Durabilidad 

• Cali dad y Acabados 

• Entrega y Servicio 

• Durabilidad y Tiempo de 
entrega 

• Precio y Entrega 

• Otros 



• La pregunta dieciseis dio como resultado el siguiente orden de los 

atributos dependiendo de su grado de importancia: 

TABLA 7: lmportancia de los atrlbutos para las empresas. 

ATRIBUTOS 

lero. Precio 

2do. Durabilidad 

3ero. Resistencia 

4to. Originalidad 

5to. Que no se apolille 

6to. Decorativas 

7mo. Utilitarias 

avo. Variedad 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

FOCUS GROUP 

La sesi6n de grupo se realiz6 con Ia presencia de ocho personas invitadas 

para el debate, tres de las cuales son de sexo masculine y las cinco 

restantes de sexo femenino; oscilando las edades entre 25 y 60 anos y 

con niveles socioecon6micos medio (4), medio alto (2) y alto (2) de Ia 

ciudad de Guayaquil. 

Luego de Ia presentaci6n de las moderadoras, es decir, las autoras de 

este proyecto; y de los integrantes del Focus Group se dio Ia aperture al 

debate comenzando par: 

Preguntas lntroductorlas al tema: 

a) (.Que conocen sobre el Bambu Guadua? 

Tres de los ocho integrantes conocian sobre Ia existencia del 

Bambu Guadua o Cana Guodua. las mismas que Ia relocionoron 

con Ia construcci6n de casas; las cinco restantes manifestaron no 

conocer nada sabre el Bambu Guadua. 

b) (.Que plensa usted acerca del Bambu Guadua? 

Los tres integrantes que dijeron conocer algo sobre Bambu 

Guadua coincidieron en que era un buen material especialmente 

para personas de escasos recursos econ6micos. 

c) (.Que ventajas o desventajas cree usted que tlene? 
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Unicamente mencionaron ventajas. entre elias que las personas 

mas pobres pueden adquirir este material; y adem6s recalcaron Ia 

gran resistencia que posee. yo que por ejemplo las casas del 

"Hagar de Cristo" son elaboradas con Bambu Guadua. 

d) (.Cuales usos principales cree usted que se le do al Bambu 

Guadua? 

Manifestaron que este material es usado principalmente en el 

campo para elaborar las casas. sillas. escaleras. corrales para 

animales. jaulas. mesas. etc.; y adem6s tambiem 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 habfan vista pero que 

desconodan totalmente que el material que utilizaban eso se 

llama Bambu Guadua. 

e) (.Conoce usted que existen productos artesanales elaborados con 

Bambu Guadua? 

En el transcurso del debate o al ir escuchando lo que los 

integrantes que conocian mas sabre Bambu Guadua todos 

acordaron haber visfo sillas. muebles. mesas. instrumentos 

musicales. jaulas. corrales. diversos adornos. cuadros. aretes. 

collares. etc.; pero especialmente en el campo o en Ia playa. mas 

no en Ia ciudad. 

f) l Tiene en su hog or algun producto elaborado con Bambu 

Guadua? Sl nolo tiene. tie gustaria tenerlo? (.Por que? 

Dos de las mujeres invitadas dijeron tener collares y aretes 

elaborados con este material. los demos no tienen en su hagar 

ningun producto elaborado con Bambu Guadua. estos ultimos 

coincidieron en que si les gustaria tener productos artesanales 

porque quisieran conocerlos y apreciarlos mas de cerca. 

Presentaci6n de catalogo: 

a) (.Que oplna usted de los disenos y acabados de los productos? 

Luego de haber revisado el catalogo por coda uno de los 

integrantes de Ia sesi6n de grupo. las opiniones fueron que los 
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productos que se muestran en el cat61ogo son muy interesantes y 

atractivos, quedaron admirados por los modelos y disenos muy 

vistosos. 

Ofro comentario es que nunca habfan valorado tanto algo tan 

bello, que nunca se imaginaron que con Bambu Guadua se 

podfan hacer Iantos productos para decoraci6n del hogar, 

adem6s dijeron que era un material con una particularidad 

diferente para salir de los normal. de lo metalizado y entrar a un 

ambiente un poco rustico pero acogedor; asimismo resaltaron que 

las personas que elaboran los productos que se encuentran en el 

cat61ogo tienen el arte en sus monos. En otras palabras Ia sorpresa 

de los invitados fue grande al descubrir que existfan accesorios y 

mobiliario tan bellos y elaborados en base a este material. que 

m6s que nada lo relacionaban con Ia construcci6n; pues no 

tenfan noci6n de que Ia Cana Guadua servia tambien para 

elaborar est a close de artesanfas. 

b) t.Estaria usted dlspuesto a pagar los preclos senalados en el 

catalogo? t.Si? t.No? t.Por que? 

Definitivamente sf, todos estuvieron de acuerdo en que pagarfan 

los precios mostrados en el cat61ogo porque les parecen precios 

justos y c6modos; pero dos de las invitadas concordaron en que 

serfa mejor si hubieran combos asf como las respectivas garantlas 

en cuanto a resistencia y durabilidad de los productos. 

c) Segun las lineas de productos que observa en el catalogo t.Cual es 

Ia que mas le gusta? 

Las lfneas de productos que m6s gustaron fueron las siguientes: 

-Esquineros -Juegos de sola 

-Juegos de comedor -Muebles 

-Camas -Bares 

-Biombos -Armarios 

d) De Ia linea que escogl6 t.Cual de los productos de esta linea es el 

que mas le llam6 Ia atenc16n? 

Los productos artesanales que m6s llamaron Ia atenci6n fueron los 

siguientes: 
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-Como modele CM-1 04 

-Mueblo modele MB-1 01 

-Bar modele JC-1 04 

-Biombo modele AC-101 

-Juego de solo modele JS-101 

-Juego de comedor modele JC-101 

-Esquinero modele MS-1 01 

-Armaria modele CJ-1 05 

Presentacl6n del serviclo de asesorla: 

a) c.Considera usted importante que Ia empresa ofrezca un servicio 

de asesoria en decoraci6n? 

A todos les pareci6 muy importonte, pr6cticomente olgo 

fundamental que Ia empreso ofrezco este tipo de servicio. 

Decision de compra y pago: 

a) c,Compraria usted estos productos? 

T odos respondieron que si comprorion los productos mostrodos en 

el cot61ogo, pero tombien recalcoron uno vez m6s que Ia osesorio 

es muy importonte. 

b) c.Quh~n pagaria por estos productos? 

A esto pregunto respondieron que ellos mismos, yo que como 

todos trobojon pagarion por el producto que compren, porque en 

el coso de los mujeres algunos dijeron que a veces los hombres, 

refiriendose a sus porejos, no les gusto ciertos cosos; par lo tonto si 

a elias les gusto olgo elias son las que pagan. 

Uno vez terminado Ia sesi6n se les ogrodeci6 a los invitodos ol debate y 

odem6s se les entreg6 obsequies y un refrigerio. 

Conclusiones: 

• La moyorio relocion6 el Bombu Guoduo con Ia pobrezo y Ia 

construcci6n e incluso recolcoron que es un material muy 

resistente. 

• Los miembros del grupo focal tombien dijeron que si les gustorio 

compror productos artesanales elaborados con Bombu Guodua. 

• Los productos mostrodos en el cot61ogo son interesontes y muy 

otroctivos, con disenos y ocobados vistosos. 
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• Los productos eloborodos con Bombu Guoduo proporcionon un 

ombiente rustico. perc a Ia vez ocogedor. propio del campo o de 

Ia playa, sin embargo les gustorio comprarlos para decorar sus 

casas en Ia ciudad de Guayaquil. 

• Todos pagarian por los precios mostrados en el cat61ogo. porque 

son justos y c6modos. 

• Es muy importonte que Ia empresa ofrezca el servicio de 

decoroci6n. 

• Las lineas de productos que m6s llamaron Ia otenci6n son: 

esquineros. camas, juegos de sola. juegos de comedor. bares. 

muebles. biombos y armories. 

• T odos los miembros. yo que trabojan. ellos mismos pagarion por los 

productos artesanales que compren. 

3.3 ESTRUCTURA ECONOMICA DE MERCADO 

3.3.1 fipos de Mercado 

Entre las distintas closes de mercados se pueden distinguir los mercados al 

por menor o minoristas. los mercodos al por mayor o distribuidores. los 

mercados web. los mercados de productos intermedios. de materias 

primos y los mercados de acciones (bolsos de valores). 

El termino mercado tambien se empleo para referirse a Ia demonda de 

consumo potencial o estimado. 

El concepto cl6sico de mercodo de libre competencia define un tipo de 

mercado ideal. en el cual es tal Ia cantidad de agentes econ6micos 

interrelacionados. tanto compradores como vendedores. que ninguno 

de ellos es capoz de interferir en el precio final del bien o servicio 

intercombiodo. Por tonto. existen tensiones en este sistema cuondo se 

don casos de monoporos u oligopolies. 

El criteria mas frecuentemente utilizado para clasificar los distintos tipos de 

mercados es el que se refiere ol numero de participantes en el. La 

competencia que se produzco entre un gran numero de vendedores 

(competencia perfecto) sera distinto de Ia que se genera en un mercado 

donde concurron un numero reducido de vendedores (oligopolio). 

Como coso extreme. donde Ia competencia es inexislente. se desloco 

oquel en el que el mercado es controlodo por un solo produclor 
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(monopolio). En cualquiera de esfas situaciones cabe que los producfores 

compartan el mercado con gran canfidad de compradores. con pocos 

o con uno solo. 

BAMBU DESIGN S.A. ha dividido su mercado en diferenfes tipas: 

• Desde el punto de vista geografico 

Mercado de lntercambio Comercial: Yo que Ia empresa se dedica 

Ia comercializaci6n nacional artesanias elaboradas a base de 

Bambu guadua angustifolia. dirigidos a Ia ciudod de Guayaquil. 

• Segun el tlpo de producto 

Mercado de Producfos o Bienes: De acuerdo al tipo de producto 

que se comercioliza. BAMBU DESIGN S.A .• requiere de producfos 

tangibles tales como: maquinarias. herromienfas. transporte de 

cargo, etc. 

• Segun el tlpo de recurso 

Mercado de Fuerza de Trabajo: La empresa es considerodo asi. yo 

que necesifa estar conformada par empleados. tecnicos. 

profesionales y/o especiolistas para producir el bien. es decir Ia 

fabricoci6n de artesonios eloborados a base de Bambu guodua 

ongustifolia para su comerciolizaci6n en el mercado local. 

3.3.2 Anallsls de Ia demanda 

3.3.2.1 Demanda Potencial Esperada 

Para determiner Ia demonda potencial esperada se tomor6 en cuenta Ia 

pobloci6n de Ia ciudod de Guayaquil, disfribuido en niveles 

socioecon6micos (close media. close media-alta. close alta). datos 

senalados en el capitulo 2.2. los mismos que han sido agrupados en 

numeros de hogares. tomando como promedio 5 miembros par fam11ia. 

La demando potencial para este proyecto se encuentra en Ia siguiente 

tabla: 
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TABLA 8: Demanda potencial esperada 

NIVELES NUMERO DE HABITANTES HOGARES 

~ SOCIOECONOMICOS 

Close A: Alta (2.039.789*0.08)= 163.183 163.183/5= 32.637 

Close B: Media Alta (2.039 .789*0.152)=31 0.048 31 0.048/5= 62.010 

Close C: Media (2.039 .789*0.243) =49 5.669 495.669/5= 99.134 

DEMANDA POTENCIAL ESPERADA = > 193.781 HOGAIES 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

Para nuestro demanda potencial esperada hemos considerado los 

porcentajes de intenci6n de compra que obtuvimos en Ia investigaci6n 

de mercado (Capitulo 2.2), con estos porcentajes hemos podido obtener 

el numero de hogares que estarfan dispuestos a adquirir el producto. 

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

TABLA 9: Demanda potencial esperada 

NIVELES HOGARES INTENCION DE HOGARES QUE 

SOCIOECONOMICOS COMPRA COMPRARIAN 

Close A: Alta 32.637 100.00% 32.637 

Close B: Media Alta 62.010 97.50% 60.460 

Close C: Media 99.134 96.90% 96.061 

DEMANDA POTENCIAL ESPEIADA • > 189.151 HOGAIES 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

3.4 ANALISIS DE LA INDUSTRIA 

3.4.1 Analsis de Ia competencia 

Estructura competitive: Modelo de las cinco fuerzos de Porter. 

Este analisis se apoya en que Ia cdapicidad de una empresa para 

explotar sus ventajas competitivas, no solo depende del mercado en 

referenda sino tambien de fuerzas externos como los competidores 

potenciales, sustitutos y proveedores. 

97 



PROVEEDORES 
Materia prima: Bambu 

Guadua 

lnsumos: Barniz, Vidrio 

Liquido, cabuya, etc 

COMPETIDORES DEL SECTOR 

- Mobiliarios y accesorios en 

general hechos a 

base Cafia Guadua 

COMPETIDORES POTENCIALES 

- Mobiliario y Accesorios de: 

- T eca - Mimbre - Ceibo 

- Laurel - Roble - Guayacan 

BAMBU DESIGN S.A. 

D JJ 

COMPRADORES 
-Familias en hogares 

-Empresas publicas y 

privadas 

-Hoteleles -Bares 

-Restaurantes 

PRODUCTOS SUSTITUTOS STAKEHOLDERS 

ECUABAMBU -Acero -Hierro 

-Piastico -PVC 

-Madera en general 
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- MINISTERIO DE AGRICULTURA 

COR PEl 

MAGAP 

CONSEJO CONSULTIVO DEL 

BAMBU 

MINISTERIO DE AMBIENTE 

- PROGRAMA DE LAS 

NACIONES UNIDAS PARA EL 

DESARROLLO (PNUD) 



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 otras empresas que se dediquen a Ia 

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 coso no es madera sino una gramlnea. que posee 

grandes atributos. yo que se puede multiplicar vegetativamente. tiene 

una velocidad muy rapida y esto es dificilmente reemplazado o superado 

por otras especies madederas. ode mas puede compararse con el acero. 

Es importante mencionar que Ia Guadua tiene fibras naturales muy 

fuertes que permiten desarrollar productos como aglomerados. 

laminados. pisos. paneles. su capacidad de observer energla. permite 

que sea mas flexible y resistente que muchas otras especies naturales. En 

este sentido BAMBU DESIGN S.A. es lo empresa pionera que incursiona en 

este mercado. con una extenso gama de productos artesanales con 

valor agregado. como es el servicio de asesoramiento en decoracion de 

ambientes con este producto. 

3.4.1.2 Competldores potenciales 

El mercado artesanal es un mercado atractivo 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 llderes localmente. las cuales son: COLINEAL. EL 

BOSQUE. TEMPO. DIARTE. MUEBLERIA HERMANOS VILLEGAS Y MUEBLERIA 

PALITO y al mismo tiempo existen otras que si bien son marginates 

(pequenos artesanos) subsisten facilmente por el margen que ofrecen al 

comercializar este tipo de productos. 

En el coso de BAMBU DESIGN S.A. posee ventaja competitive 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 futures 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 Ia restriccion 

de las tala de arboles. debido a Ia existencia de las organizaciones 
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ecologicos varies. que eston en contra de Ia tala indiscriminodo. lo cuol 

ofectorio enormemente a Ia industria. 

3.4.1.3 Productos sustHutos 

En el medio rural Ia guoduo puede sustituir a otros moterioles como los 

utilizodos en Ia construcci6n rustico. En este sentido los productos 

sustitutos tales como el ocero. hierro. pl6stico. cer6mico, etc, constituyen 

amenzo. yo que existen empresos que se encuentron posicionodos en el 

mercodo en fobricoci6n, eloboroci6n y comerciolizocion de estos 

productos. los mismos que en ciertos cosos resulton ser de mejor colidod, 

mayor durobilidod. resistencio, etc. Como ejemplo se puede citor Ia 

empreso PYCCA. productoro. importodoro, distribuidoro y 

comerciolizodoro de productos eloborodos a bose de cer6mico. hierro. 

ocero y principolmente el pl6stico que es muy utilizodo en mobiliorios en 

general. 

3.4.2 Poder de negociacion de los compradores 

El poder negociodor de los comprodores frente a los proveedores puede 

ser detectodo en los siguientes situociones: 

• Distribuidores organizados y numerosos. 

• Existe mucha competencio. 

• BAMBU DESIGN S.A. es una empreso nuevo el mercado. 

Adem6s este poder de negociacion de los comprodores es muy fuerte y 

alto, debido a que se utilizor6 uno estrategio de penetraci6n que 

sustentodo en Ia ventaja de precios y calidod de los productos, permite 

obtener un mayor morgen de utilidodes. todo esto es con el fin de que ol 

final Ia decision de compro de los dientes sea beneficiosa para BAMBU 

DESIGN S.A. Para que Ia negociaci6n con los posibles clientes sea exitosa, 

es importonte tomor como referencia los precios referencioles en el 

mercodo para que sea occesible y c6modo para todos. 

3.4.3 Poder de negociacion de los proveedores 

El poder de Ia negociocion de los proveedores de moteroi prima es 

relotivomente boja, yo que existen varios proveedores de Cona Guodua. 

yo que el cultivo de esto gramfnea es endemico. es decir de r6pida 

propagaci6n y crecimiento y a Ia vez de baja inversion. todo esto con 

relaci6n a l sector madederos. motivos estos por los cuoles hoy mucha 
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competencia entre sf por vender grandes cantidades. en este coso Ia 

estrategia seria negociar buenos precios con ellos. Por otra parte. los 

demos componente que se utilizan para elaborar los mobiliarios y 

accesorios artesanales se los puede adquirir sin ningun tipo de 

inconveniente. 

3.4.3.1 Proveedores 

La materia prima directa e indirecta que utilizar6 BAMBU DESIGN S.A. para 

elaborar sus artesanfas ser6n adquiridas a troves de proveedores 

reconocidos en el mercado. los mismos que en su mayorfa son 

agricultores pero que se caracterizan por brindar materia prima de 

excelente calidad segun los requerimientos del cliente; esto es de 

acuerdo al diseno. tamano y estilo de las artesanfas para decorar todo 

tipo de ambientes y satisfacer los gustos, preferencias y exigencies de los 

clientes. Los Proveedores de BAMBU DESIGN S.A. garantizan calidad 

optima. yo que por ejemplo en el coso de los proveedores de Bambu 

Guadua (materia prima directa) entregan Ia cana tratada. preservada, 

cortada en menguante con las tecnicas mas avanzadas y cumplidos sus 

ciclos vegetativos (cana hecha); lo que Ia hace una materia prima de 

excelente calidad, resistencia. flexibilidad y durabilidad que permite 

elaborar artesanfas con acabados. estilos y disenos exigentes; adem6s de 

brindarle a l cliente Ia satisfacci6n en el momenta de rodearlo de un 

entorno natural, rustico pero a Ia vez elegante y original. A continuaci6n 

se detalla una lista de los proveedores de BAMBU DESIGN S.A 

PROVEEDORES DE BAMBU DfSIGN S.A 

Materia Prima Dlrecta Materia Prima lndlrecta 

Pedro Eusebio Pedro Eusebio 

German Pozo German Pozo 

Freddy Reyes Freddy Reyes 

Pedro Alejandro Pedro Alejandro 

Juan Merch6n Juan Merch6n 

Evaristo Pozo Evaristo Pozo 

Gerardo Ortiz 

PINTUCO (LA LIBERTAD) 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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3.4.4 Stakeholders: 

Dentro de otros Stakeholders se incluyen los siguientes: 

IN BAR: Entidod que contribuye o mejoror Ia situoci6n soc·ol. econom·co y 

ombientol de grupos socioles vulnerobles o troves del uso del Bombu y 

Rotan. osi como otros Productos Forestoles no Moderobles. Reune o 

miembros gubernomentoles. privodos y orgonizociones sin fines de Iuera o 

troves de uno red mundiol para definir y llevar o cabo su progromo de 

desarrollo sostenible. Los principales actividodes se encuentron 

orgonizodos en cinco progromas: o) Seguridod Ecol6gica; b) Desarrollo 

Econ6mico y Medias de Vida; c) Alionzos y sociedodes globoles; d) 

lniciotivo global de mercodos; e) Viviendos con bombu. 

Para olconzor este fin. ho fijodo cuotro metas estrotegicos: 

• Uno red omplioda y efectivo de soc os comprometidos. 

• Foc11itar medias y recursos o troves de emprendimientos 

comunitarios e iniciotivos creotivas e innovodores para oumentor 

Ia colidod de vida. especiolmente en 6reos ruroles. 

• lncrementar y hocer m6s efectivo Ia conservoci6n del ombiente y 

Ia biodiversidod. 

• Un ombiente de mercodo mejorodo e innovodo. que ofrezco 

sistemas de comercio justa o nivel global-local y local-global para 

generoci6n de ingresos. 

INBAR fue fundodo oficiolmente e inici6 sus octividodes en colidod de 

orgonismo internocionol o partir del 6 de noviembre de 1997. con sede en 

Beijing. Chino y con oficinos regionales en Asia, Africa y Latino Americo. 19 

ECUAMBAMBU: Es Ia asocioci6n para el desarrollo sustentoble del Bombu. 

fun dodo en 1999. Los objetivos fundamentales de esto osocioci6n son: 

• Estimulor el desarrollo del cultivo del Bombu. 

• Promueve el desarrollo de los mercodos y canales de 

comerciolizoci6n para el Bombu y sus derivodos tonto local como 

internacionolmente.20 

CORPEI: Es Ia Corporoci6n de Promoci6n de Exportaciones. cuyo vision es 

Ia de ser un orgonismo profesional y tecnificodo que, o troves de uno 

19 http://loc.inbor.int/ 

20 http://pdf.usoid.gov/ 
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eficaz gesti6n de Promoci6n de las Exportaciones e lnversiones de b ienes 

y servicios con mayor valor agregado. genere riqueza y empleo para el 

pais; convirtiemdose en un efectivo aliado y facilitador de los sectores 

privados y publicos relacionados. manteniendo un reconocido prestigio 

nacional e internacional. Adem6s es importante conocer su misi6n. 

CORPEI es una instituci6n privada. sin fines de Iuera. creada con elfin de 

con tribuir al crecimiento econ6mico y sustentable del Pais, por media del 

diseno y ejecuci6n de Ia promoci6n no financiera de las exportaciones e 

inversiones, liderando y coordinando Ia acci6n del sector publico y 

privado.21 

MAGAP: El ministerio de Agriculture, Ganaderia, Acuacultura y Pesca est6 

encargado de coordinar, disenar y evaluar las politicos del sector 

agropecuario con el resto de sectores econ6micos y sociales. Adem6s, 

entre sus funciones est6 proporcionar condiciones de estabilidad y 

claridad en las reglas de juego que incentivan las inversiones privadas en 

el sector agropecuario. Regir las politicos agropecuarias del pais a troves 

de Ia Direcci6n, Gesti6n, Normatividad y Capacitaci6n de los Sectores 

Agropecuario, Agroindustrial y Agroforestal ecuatorianos. 22 

CONSEJO CONSULTIVO DEL BAMBU: En abril del 2003, en Ia ciudad de 

Guayaquil se cre6 este consejo, cuyo objetivo es fomentar el consumo 

industrial, el social. pero sin descuidar e l aspecto ecol6gico., el cual est6 

patrocinado por e l Servicio de Informacion y Censo Agropecuario (SICA), 

est6 conformado por productores. exportadores, industriales, Ia 

Corporaci6n de Promoci6n y exportaciones (Corpei) y el Ministerio de 

Agriculture, Ganaderia y Pesca (MAGAP). Ney Barrionuevo, director del 

proyecto SICA, indic6 que se ha creado este nuevo consejo consultive 

debido a que Ia cana, segun Ia CarpeL est6 catalogada como uno de 

los quince rubros m6s importantes del sector agropecuario. Acot6 

adem6s, que el SICA hizo una evaluaci6n de las areas sembradas y en 

acorde con el MAGAP capacita a los productores para incrementar las 

21 www.agroecuodor.com/web/ 

n http://www.mogap.gob.ec 
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siembras en el pais, mientras que Ia Corpei es Ia encargada de 

promocionar el producto en e l exterior.23 

MINISTERIO DE AMBIENTE: Es el organismo del Estado ecuatoriano 

encargado de disenar las politicos 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 Ia calidad ambiental 

adecuada, con un desarrollo basado en Ia conservaci6n y el uso 

apropiado de Ia biodiversidad y de los recursos con los que cuenta 

nuestro pais.24 

PROGRAMA DE LAS NACIONES UNIDAS PARA EL DESARROLLO (PNUD): El 

Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo es Ia red mundial de 

las Naciones Unidas en materia de desarrollo que promueve el cambio y 

conecta a los poises con los conocimientos, Ia experiencia y los recursos 

necesarios para ayudar a los pueblos a forjar una vida mejor. Est6 

presente en 172 poises, trabajando con los gobiernos y las personas para 

ayudarles a encontrar sus propias soluciones a los retos mundiales y 

nacionales del desarrollo. Mientras que fortalecen su capacidad local, los 

poises aprovechan los conocimientos del personal del PNUD y de su 

am plio circulo de asociados para obtener resultados concretos.2s 

23 http://www .eluniverso.com 

2~ http:/ /www.ombiente.gov.ec/ 

2s http://www.undp.org/ 
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CAPITULO IV 

ESTUDIO TECNICO 

Para poder efectuor Ia compro de Ia materia prima en lo que respecto a 

Bombu Guoduo, se contara con el osesoromiento tecnico especiolizodo 

en el temo, como es el coso de un lngeniero Agr6nomo Hernan 

Zambrano el cuol oprobara y controlora Ia colidod del material a 

utilizorse para efecto de Ia producci6n. Uno vez reolizodo Ia compro 

ocertoda se continuara con Ia fose de producci6n con mono de obro 

colificoda de 016n, Ia cuol sera previomente copocitodo. La ubicoci6n 

del taller asi como Ia controtoci6n de Ia mono de obro se reolizara en 

016n, dodo que esto significo un menor costa. Uno vez terminodo el 

pedido, se precede a Ia estiboci6n y emborque del mismo en el comi6n 

propio de BAMBU DESIGN S.A. AI orribor los ortesonios a su Iugar de 

destine que sera a Ia solo de exhibici6n ubicodo en Guayaquil, Ia 

empreso tendr6 un personal colificodo para Ia estibodo osi como para Ia 

decoroci6n de los mismos, dodo que Ia solo de exhibici6n es similar a Ia 

de uno coso omoblodo con ortesonio de Bombu Guoduo lo que se 

conoce como un "show room". Despues de esto, los ortesonios estar6n 

listos para su vente. 

FOTO 3: lnstolociones TALLER en 016n 

4.1 REQUERIMIENTOS PARA EL PROCESO DE PRODUCCI6N 

4.1.1 lnfraestructura 

Las oficinas y Ia sola de exhibici6n de BAMBU DESIGN S.A., se encontrar6n 

ubicodos en el Edificio Son Francisco 300 en Ia calles 9 de octubre y 

Cordova, en Ia ciudad de Guayaquil, en el piso 8 y plonto baja 

respectivamente, mientros que su taller ortesanal se encontrara 
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localizado en 016n, el mismo que cuenta con una superficie de 200 m2. 

La raz6n por Ia que el taller se encontrar6 situado en 016n es para 

disminuir los costos de traslado, de esta manera los productos ingresar6n 

a Ia ciudad solamenfe con el costo del material m6s su valor agregado; 

por lo tanto los desechos no ingresar6n a Ia ciudad y como 

consecuencia no existir6n costos por desechos ni contaminaci6n. 

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 yo que nuestro empresa se 

caracterizar6 por Ia politico de siempre mejorar en Ia calidad de sus 

productos; por lo tanto los instrumentos tecnicos utilizados en nuestros 

talleres ser6n de marcos que denoten calidad y durabilidad aunque con 

un mayor costo, pero esto es necesario yo que Ia empresa deber6 

cumplir a cabalidad con las expectativas del cliente; cabe destacar que 

en realidad cuando se menciona que tienen un mayor costo en el 

memento de adquirir las maquinarias y herramientas, esto hace 

referenda a un beneficio a largo p lazo; porque aunque tengan un precio 

mayor duran mucho m6s que otras maquinarias y herramientas con las 

mismas caracteristicas pero de otras marcos. 

MAQUINARIAS 

• Motor de medio caballo de fuerza con mandril y mesa 

• Esmeril de Banco 

• Cierra c ircular de mono 

• Cierra caladora de mono 

• Amoladora (Cepillo} 

• T aladro de % 

Las m6quinas con las que contar6 BAMBU DESIGN S.A. est6n valoradas 

por un monto de $ 3690.00, dado que se contar6 con 3 unidades de 

coda maquinaria. 

HERRAMIENTAS 

• Juegos de sierra copa 

• Juego de formones 

• Juego de formones gurbia 

• Mart illo de madera 
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• Arco de sierra y sierras 

• Machete 

• Juego de cuchillos 

• Cuadra 

• Nivel 

• Juego de brocas 

Las herramientas con las que contar6 BAMBU DESIGN S.A. est6n valoradas 

por un monto de $ 303.00, dado que se contar6 con 3 unidades de coda 

herramienta. 

4.1.3 MATERIA PRIMA 

La materia prima que utilizar6 BAMBU DESIGN S.A. se encuentra dividida 

en materia prima directa e indirecta segun su utilizaci6n en Ia 

elaboraci6n de artesanias. A continuaci6n presentamos una lista de Ia 

principal materia prima directa e indirecta con sus respectivos valores 

referenciales brindados por un experto, lng. Agr. Jose Patino L., en Ia 

elaboraci6n y por ende en Ia utilizaci6n y medici6n de los materiales 

requeridos para Ia fabricaci6n de nuestras artesanias: 

DIRECT A 

• Metro lineal de Bambu 

• Romas de Bambu de 4 mm de grosor x 60 em de largo para 

decoraci6n 

• Romas de Bambu de 8 mm de grosor x 60 em de largo para 

decoraci6n 

• Romas de Bambu de 12 mm de grosor x 1 .5 m de largo para 

decoraci6n 

INDIRECT A 

• Lijas de madera No. 24, 80 y 100 (4c/u) 

• Pliegos de lija de agua No. 80, 120, 150, 180 y 220 (4c/u) 

• Resina para madera 

• Barniz marino 

• Sell odor de loco 

• Vidrio liquido 

• Diluyente de loco 

• Paja 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 6 mm 

• Focos convencionales 

• Boquillas de baquelita 

• Boquillas de losa 

• Cable solido No. 14 

• Cable piatinia No. 2x18 

• Interrupter para 16mpara 

• Enchufe para 16mpara 

• Hierro forjado 

• Panvil o chonta 

• Cedro cubano 
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CAPITULO V 

ESTUDIO FINANCIERO 

El on61isis finonciero tiene como objetivo determiner el monto de los 

recursos economicos necesorios para Ia reolizocion de este proyecto. el 

costo total de operocion de Ia planta y de Ia oficino operative. osi como 

evoluar el potencial economico de BAMBU DESIGN S.A. lo que permitir6 

obtener Ia informacion suficiente para Ia tomo de decisiones. El horizonte 

de plonificocion y evoluocion est6 definido en diez onos. Se estimo un 

incremento en las ventos de un 8% onuol. lo cuol generor6 moyores 

utilidodes para BAMBU DESIGN S.A. 

5.1 INVERSIONES 

Para Ia instolocion del toller se vo a adquirir un terreno de 200m2. dentro 

del cual se construir6 una estructura de 120m2. donde se podr6 tener el 

espocio fisico suficiente para realizer todos los procesos de logistica. 

abastecimiento. elaboracion. acopio de muebles terminados y 

distribucion. Ademas se realizaran unas instalociones b6sicos ol taller. 

tales como medidor de agua. instalaciones electricos y demos. Asi mismo 

se tendr6 que adquirir activos fijos tales como: edificio en Olon. donde 

funcionar6 el taller. maquinarias y herromientas para Ia linea de 

produccion. vehiculo. muebles de oficina. equipos de oficina. equipos de 

computacion para las oficinas administrativas y sola de exhibicion que 

funcionar6 en Ia ciudad de Guayaquil. 

En cuanto al vehiculo. se considero necesoria Ia adquisicion de un 

camion para Ia entrega a domicilio de mobiliario y accesorios adquiridos 

por los clientes. Las computodoras. muebles y equipos de oficina 

permitir6n a Ia empresa desarrollar sus !areas de manera eficiente. 

A continuacion se detallo Ia tabla de Inversion lnicial: 
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f!·-- ·~1~:· .INVERSION-INi"CjA'L ~· • v ,~-.•:'"···-r"·· 

• · . ·:: COS TO VALOR 

tJ!Ioo DISC8GOH - CA!IJ. UNJ'L TOTAl 101M 

Elaborado por: LAS AUTORAS 
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5.2 FINANCIAMIENTO 

El financiamiento de BAMBU DESIGN S.A. ser6 con recursos propios y 

recursos externos. Para mayores detalles, ver tabla a continuaci6n: 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

La aportaci6n interne ser6 Ia realizada por coda socia. quienes 

aportar6n un total de $63,056.52, cuyo valor se divide en mitades iguales. 

dado una cantidad de $31.528.26 y se contar6 con Ia aportaci6n externa 

de un prestamo que se realizar6 a troves de Ia Corporaci6n Financiera 

Nacional (C.F.N.). Ia cual se encuentra ubicada en Ia ciudad de 

Guayaquil. esta instituci6n otorga prestamos a empresa PYMES con una 

tasa de interes m6s baja en comparaci6n a los bancos locales, con el fin 

de fomenter e incrementar Ia producci6n nacional. A continuaci6n 

detalle de lo antes mencionado: 

Estructura de Capital 

ACTIVOS PASIVOS 

Cojo Boncos 12.547.00 Prestomos Boncorios 147,131.88 

Muebles de Oficino 9,228.40 

Equipos de Computoci6n 12, 160.00 PATRIMONIO 

Moquinorio y Equipos 3.690.00 Capital 63,056.52 

Herromientos 303.00 Erika Del Saito 31.528.26 

Vehiculos 34.200.00 Mo. Jose Alvarado 31 .528.26 

Edificio 136.000.00 

Gostos Constituci6n 1,000.00 

G I P • I I I " l 06000 
total ~asivo y 

TotaiAclvos 210,188.40. Patrimonlo 210.188.40 
Elaborado por: LAS AUTORAS 
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El capital inicial sera de $21 0. 188.40, repartidos en 30% a porte de socios 

($63,056.52) y 70% prestamo a Ia instituci6n bancaria ($147, 131.88), cuyo 

prestamo se realizara a una tasa anual de 11% financiado a 5 a nos, tal 

como se refleja en Ia tabla a continuaci6n: 

Monto : 

lnteres: 

Plozo 

ANOS 

2 

3 

147131.88 

11% 

5Anos 

INTERES 

4 5.946.78 

AMORTIZ. SALDO FINAL 
CAPITAL 

195.33 
Eloborodo por: LAS AUTORAS 

Los 5 aiios de financiamiento est6n divididos en 60 periodos mensuales a 

un interes de 0.92%. Para ello se ha elaborado una tabla de amortizaci6n 

mensual (VER ANEXO 5). 

5.3 ANALISIS DE MANO DE OBRA 

EL analisis de Ia mono de obra parte del hecho de que todo el personal 

necesario para Ia producci6n, administraci6n y venta de los accesorios, 

mobiliario y decoraci6n se contrata desde un inicio. El personal 

administrativo, de ventas y de producci6n, estaran debidamente 

asegurados. Para el area de producci6n se contara con: un Gerente de 

Producci6n (lngeniero Agr6nomo calificado en Bambu Guadua 

Angustifolia) , 5 artesanos calificados y 15 obreros. Para el area 

administrative se contratara a 15 personas: Un Gerente General, una 

secretaria, un Contador. 3 directores de linea, un jefe de servicio al 

cliente, 2 Diseiiadores. 4 ejecutivos de venta, un asistente de Post Vento, 

un transportista y un estibador y una persona encargada de los oficios 

varios (mensajerfa y limpieza). Se ha considerado un incremento anual en 

sueldos y salarios del 10% de acuerdo a lo establecido por Ia Ley. Se 

detalla valores totales en Ia siguiente tabla: 
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Elaborado por: LAS AUTORAS 
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La empresa ha realizado un an61isis m6s detallado sobre Ia nomina de 

pogo. donde se apreciar6n todos los beneficios de ley. IVER ANEXO 6) 

5.4 ANALISIS DE COSTOS Y GASTOS 

Para el an61isis de costos y gastos se detallan los de adquisicion de Ia 

materia prima IBambu Guadua Angustifolia) . herramientas. insumos. 

instalaciones de oficinas y taller. el combustible. los suministros. valores 

que se incrementar6n en un 1 0%. los servicios b6sicos como: agua. luz. 

telefono. los cuales tendr6n un incremento del 4% anual de acuerdo a to 

estipulodo por el Gobierno actual, internet cuyo valor se incrementar6 en 

un 2%. adem6s se contar6 con las debidas capocitaciones a los 

artesanos. a realizarse dos veces en el ano, en el primer mes y fuego a 

mediados de ano. El valor de estas capacitaciones se incrementar6 en 

un 15% coda dos anos. Tambien se incluyen los gastos de venta y 

publicidad cuyo valor se incrementar6 en un 15% anualmente. IVER 

ANEXO 7 y 8). El Bambu Guadua Angustifolia se adquiere en metros 

lineales; pero en to que respecta a decoracion se contar6 tambien con 

ramas de Bambu Guadua Angustifolia de diferente grosor. La logistica de 

dislribuci6n de 016n a Guayaquil. se to har6 mediante ellransporlisla con 

el vehiculo propio de Ia empresa. Los gastos de operoci6n. 

administraci6n y ventas se incrementan anualmente en un 8%. La 

deprecioci6n de los activos fijos se calcula en base a los anos de vida util 

y utilizando el metodo de depreciaci6n en linea recta. es decir los activos 

se deprecian en un monto coda ano. A continuaci6n adjuntamos Ia 

tabla para depreciaciones anuales de los activos fijos. 
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ANOS I .. WIUI 1111'-1\ooll I util I 1 I 2 I 3 I 4 I 5 I 6 I 7 I 8 I 9 I 10 
Muebl. Y Equipos de 
Otic ina I 9.228.40 10 922.84 922.84 922.84 922.84 922.84 922.84 922.84 922.84 922.841 922.84 

I 
12. 160.00 3 4.053.33 4,053.33 4,053.33 - - - - -

369.00 369.00 369.00 369.00 369.00 369.001 369.00 

30.30 30.30 30.30 30.30 30.30 30.30 
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VENT AS 

.. 

. 

5.5 ANALISIS DE VENTAS 

Los ventos se han colculodo bos6ndose en Ia estimocion obtenido de Ia 

demondo potencial esperodo de mercodo que se reolizo en el capitulo 

3, donde Ia demondo potencial esperodo es de 189,1 58 hogores: y como 

el objetivo de porticipoc ion de mercodo requerido es del 0.6% se 

coptor6n 1, 135 hog ores ol a no, per com pros pro medic estimodos per 

hogor de $500.00. 
.. 

CUC:IMIIItiO ANUAL DE VatJAS 

ANO 1 A N02 AN03 AN0 4 AN05 AN06 AN07 AN0 8 AN09 

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 

Elaborado por: LAS AUTORAS 

5.6 RESULTADO Y SITUACION FINANCIERA ESTIMADOS 

La informacion que se presento en el siguiente estodo fue derivodo de los 

datos proyectodos previomente descritos en los diferentes on61isis de 

costos, gostos y ventos. Se ho reolizodo un on61isis bosodo en dos 

supuestos, los cuoles son: con finonciomiento y sin finonciomiento 

boncorio, donde se ho obtenido como resultodo un nivel de utilidod 

totolmente rentable para ambos cases. El nivel de utilidod con 

finonciomiento boncorio represento el 1 05%, donde Ia inversion sera 

recuperodo en 1 one tres meses (VER ANEXO 9), mientros que el nivel de 

utilidod sin finonciomiento es de 46%, recuperondo osi Ia inversion en 3 

a nos (VER ANEXO 1 OJ, esto se ho tornado en considerocion como uno 

estrotegio finonciero. 

5.7 TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO (TMAR) 

Para colculor Ia TMAR, se utilizo Ia toso de inflocion del 8%, segun dote 

oficiol del Banco Central del Ecuodor26, tom6ndose en cuento tambien Ia 

to sa pasivo del 11 %, lo cual nos do un in dice de riesgo del 1 %. Finolmente 

el valor de Ia TMAR do como resultado un 20%. 

5.8 VALOR ACTUAL NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO 

Segun Ia proyeccion a 1 0 a nos y considerondo un cos to de capitol 

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

26 http://www.bce.fin.ec/ 

11 6 

'-

ANO 10 

1,134,383.15 



1 02. 199.61 y en el segundo escenario, sin financiamiento, se obtiene un 

VAN de 207,209.23. 

Para colcular Ia TIR se iguala el valor presente de los flujos proyectados a 

Ia inversion realizada. Para saber si el proyecto es econ6micamente 

rentable se ha tornado en consideraci6n 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 econ6micamente rentable. 

5.9 BALANCE GENERAL 

Finalmente se ha realizado Ia proyecci6n a 10 anos del Balance General. 

donde se puede notar como Ia empresa se ha ido desarrollando sus 

actividades durante estos 10 periodos. Tal como reflejamos en Ia siguiente 

tabla: 
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CONCLUSIONES 

Luego del on61isis de Ia informacion presentoda, se dor6 a conocer los 

conclusiones: 

• Mediante el estudio se ho llegado a Ia conclusion de que Ia 

demonda potencial es de 189.158 hog ares y un 98% de los 

encuestodos estarion dispuestos a comprar accesorios y mobiliario 

elaborados con Bombu Guadua angustifolia. 

• En cuanto a competidores se llega a Ia conclusi6n que no existen 

competidores directos, sino indirectos y competidores potencioles. 

tal como se lo menciono en el capitulo 3. 

• Dodo Ia osignocion presupuestaria de publictdod, se lograr6 el 

objehvo de estoblecer y montener comunicoci6n permonente con 

el mercado objetivo. 

• Se puede concluir que el proyecto es viable y rentable 

finoncieromente. puesto que se obtuvo un resultado de VAN 

102.199.61 y TIR 105%. datos que se obtuvieron por el alto 

porcentoje de nivel de compras. es decir que existen varies 

personas predispuestas a comprar los productos. 

• La creoci6n de Ia empreso BAMBU DESIGN S.A. tiene como 

objetivo no solamente vender artesonios eloboradas con Bambu 

Guodua ongustifolio. sino adem6s fomenter el desarrollo 

econ6mico, ombientol. turfstico y social. Ofreciendo tombiem una 

magnifica opci6n para Ia industria, mejorondo el nivel de vida 

para el campesinado creondo nuevas fuentes de trabajo y a Ia 

vez buscondo nuevas tecnicos para el desarrollo de los ortesonfas. 

• El Bombu Guoduo ongustifolio posee excelentes propiedades 

ffsicos-mec6nicos que no solo superon a las de Ia moyorio de las 

maderos sino que odem6s pueden ser comparados con los de 

acero y olguno fbras de alto tecnologio. 

• El principal interes de BAMBU DESIGN S.A. es: "Ia satisfacci6n 

integral de su clientele" con ropidez. calidad y precios 

competitivos. 
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• La incorporaci6n del sistema de ventas por cat61ogo. tiene como 

objetivo afianzar las ventas y adem6s darle Ia oportunidad a los 

dentes de crear. elegir o incluso disenar sus propios modelos 

artesanales. 

• La raz6n por Ia que el taller de producci6n se encontrar6 situado 

en Ol6n es para disminuir los costos de traslado. de est a manera los 

productos ingresor6n a Ia ciudad solamente con el costo del 

material mas su valor agregado; por lo tanto. los desechos no 

ingresar6n a Ia ciudad y como consecuencia no existir6n costos 

por desechos ni contaminaci6n. 

• 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 

solos camas y juegos de comedor. 

• La mayorla de los encuestados opina que los precios de los 

productos son justos. 

• La mayorio de los encuestados opina que el servicio de 

decoraci6n que ofrece Ia empresa es muy importante. 

• La competencio indirecto se haya altamente posicionada en Ia 

mente de los consumidores. yo que a troves del tiempo han 

creodo uno imagen y marco propio. 

• Los dos principales atributos que tiene los productos de BAMBU 

DESIGN S.A. segun Ia opinion de las encuestas: precio y 

durabilidod. 

• El Bambu Guadua angustifolia es considerado un buen material 

pero a Ia vez est6 Intima mente relacionado con Ia pobreza. lo que 

pe~udica a Ia imagen de los productos de Ia empresa. 

• Segun Ia opinion de los encuestados. los accesorios y mobiliario 

que Ia empresa ofrecer6. otorgon contort creando un ambiente 

rustico. original y a Ia vez elegante. 

• De ocuerdo a Ia investigaci6n de mercado reolizodo. los 

productos sustitutos tienen precios elevados y bajo catidod. 

• Existe un incremento del h6bito de consume en este tipo de 

productos. yo que se puede observar en el medio que los personas 
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hoy en dfa tienden m6s a comprar productos ortesanales para 

decorar sus hogares u oficina, pues Ia diferencia por lo natural es 

coda vez mayor. 
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RECOMENDACIONES 

Para un correcto desempefio del proyecto se recomienda lo siguiente: 

• Uevar un control minucioso del Bambu Guadua ongustifolia. a 

troves de un plan de capacitaci6n para el cultivo y monejo 

tecnico de los guaduales. para aseguror que Ia materia prima 

tenga siempre las cuolidades 6ptimas para ser procesodas. 

• Es preciso mantener contacto con ECUABAMBU y con el INBAR, 

que son los organizociones del mercado agricola bombusero local 

e internacional respectivamente. debido a que se puede realizer 

intercombios tecnol6gicos que reduzcan aun m6s los costos de 

producci6n y adem6s en el futuro se podria lanzar el producto al 

exterior y de esta manera abrir el mercodo a nivel internocional. 

• En lo que respecta al impacto ambiental se debe mantener un 

estricto control en el proceso de producci6n principolmente por los 

persevantes que se utilicen. evitando de eslo monera algun tipo 

de contaminaci6n, aunque de todas moneros el proyecto 

presento un impocto positivo porIa generaci6n de oxigeno. 

• Una olternotiva para comercializar los productos es el comercio 

electr6nico. con lo que se facilitar6 Ia venia de los accesorios y 

mobiliorio de Bambu Guadua angustifolia. 

• Montener relaciones publicas con organizociones ecol6gicas para 

coordinar eventos futuros. en los cuales se difunda todos los usos 

que se le puede dar ol Bombu Guodua ongustifolia, 

especialmente Ia elaboraci6n de occesorios y mobiliario de 

Bombu Guoduo; trotondo de esto monero de errodicor Ia mala 

imagen que tiene este material. yo que los personas lo asocion 

con Ia pobreza. 

• El Estado debe fomenter el desarrollo del mercado artesanal. 

especiolmente de sector agricola bambusero. yo que tiene una 

fuente de riqueza natural, que generaria nuevas plazas de trabajo 

y promoveria el desarrollo turistico y ambiental del pais. 
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• Prospector una certificaci6n ISO 9001 de tal man era que se pueda 

comprobar Ia calidad que BAMBU DESIGN S.A. ofrece a sus clientes 

en fodos los produc•os. obleniendo asi confianza de los mismos 

para con Ia empresa y diferenciarse de los competidores 

potenciales. 
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ANEXO No. 1 

~. ~ ·. 

Encuesta a cllentes Potenclales en el mercado de moblllarlo y accesorlos 

elaborados con Bambu Guadua Angustifolia en Ia cludad de Guayaquil 

1. Sexo M F 

2. Edad Menor 25_ entre 25 y 35 _ mayor 35 

3. Estado Civil 

4. Usted Trabaja? 

5. lngresos Mensuales 

Soltero __ 

Si __ 

Casado __ 

No __ 

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

Entre $400 y $600_ entre $1501 y $2000_ 

Entre $601 y $800_ entre $2001 y $2500_ 

Entre $801 y $1000 mas de $2500_ 

otro __ 

6. iSabia usted que existe productos artesanales elaborados con Bambu 

Guadua (Cana Guadua)? 

Sl_ No_ 

7. iCompraria us ted accesorios inmobiliario elaborado con Bambu Guadua 

como los que aprecia en el cat61ogo? 

Si_ No_ 

8. iD6nde us ted preferiria adquirir sus muebles y accesorios para el hogar? 

Locales Centros comerciales_ Ferias_ 

Por cat61ogo que un vendedor lo visite_ 

9. iCu61es de los siguientes articulos usted preferiria en el momento de 

adquirir productos artesanales elaborados con Bambu Guadua? 

Juegos de sola_ camas_ Biombos_ 

Juegos de comedor_ Floreros_ Espejos_ 

Sola de estar_ Porta sombrero Persianas_ 

Mobiliario para el jardin_ L6mpara_ Maceteros_ 

Otros 



1 0. zC6mo consider a us ted los precios de Ia empreso segun el cot61ogo 

mostrodo? 

Muyoltos_ Altos_ Justos_ 

Bojos_ Muybojos_ 

11. zSiendo 5 el mayor, que ton importonte es para usted que Ia empreso 

donde odquiero sus productos ortesonoles ofrezco un servicio de osesorfo y 

decoroci6n? 

2_ 3_ 4_ 5_ 

12. zEn cu61es de los siguientes empresos usted ho reolizodo sus compros de 

mobiliorio? 

Tempo_ Colineol_ Diorte_ El bosque_ 

Mueblerio Polito_ mueblerio Hnos. Villegas_ 

Pequenos ortesono_ otros_ 

13. zAI memento de odquirir sus productos ortesonoles us ted es quien tomo Ia 

decision de compro? 

Si_ No_ 

14. zAI memento de odquirir sus productos ortesonoles quien reolizo el pogo 

de Ia compro? 

Usted_ Su porejo_ Ambos_ otros_ 

15. zEn que 6reo de su hogor preferirio colocor un producto ortesonol 

eloborodo con Bombu Guoduo? 

Solo_ Solo de estor_ Cocino_ Bar_ Patio_ 

Dormitorio_ Comedor_ Jardin_ 

16. De los siguientes corocteristicos de los productos ortesonoles eloborodos 

con Bombu Guoduo ordene del 1 ol 8 segun su importoncio siendo el 1 Ia 

maximo: 

Originolidod_ Durobilidod_ Precio_ Voriedod_ 

Que nose opolille_ Decorotivos_ Resistencio_ 

Utilitorios_ otros_ 

17. eCon que frecuencio usted realize el combio de su mobiliario? (alios) 

2_ 3_ 4_ 5_ m6s de 5_ 



18. De los productos artesanales que usted ha adquirido antes iCu61es son las 

2 principales ventajas que ha percibido? 

Calidad_ Garantia_ Precio_ Acabados_ Estilos_ 

Durabilidad_ tiempo de entrega_ Servicio_ otros_ 

19. De los productos artesanales que us ted ha adquirido antes iCu61es son las 

2 principales desventajas que ha percibido? 

Calidad_ Garantia_ Precio_ Acabados_ Estilos_ 

Durabilidad_ tiempo de entrega_ Servicio_ otros_ 



ANEXO No. 2 

~-.A·. 

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

Bambu Guadua Angustlfolla en Ia ciudad de Guayaquil 

1. Actividad de Ia empresa: 

Hotelera_ Restaurante_ Discoteca-Bar_ Otro cual_ 

2. Cargo que ejerce en Ia empresa: 

Dueno_ Administrador_ Gerente_ 

3. Tiempo que tiene Ia empresa en el mercado: 

Me nos de 5 a nos_ Entre 5 y 1 0 a nos_ Mas de 1 0 a nos_ 

4. eSabia usted que existen productos artesanales, elaborados con Bambu 

Guadua (Cana Guadua)? 

Si __ No __ 

5. eCompraria usted accesorios inmobiliario elaborados con Bambu guadua 

como los que aparece en el cat61ogo? 

Si__ No _ _ 

6. eD6nde usted preferiria adquirir sus muebles y accesorios para el negocio? 

Locales_ Centres comerciales_ Ferias_ 

Por cat61ogo_ que un vendedor lo visite_ 

7. eCu61es de los siguientes articulos usted preferiria en el memento de 

adquirir productos artesanales elaborados con Bambu Guadua? 

Juegos de sola_ camas_ Biombos_ 

Juegos de comedor_ Floreros_ Espejos_ 

Sola de estar_ 

Mobiliario para el jardin_ 

Otros_ 

Porta sombrero_ Persianas_ 

Lam para_ Maceteros_ 

8. zC6mo considera usted los precios de Ia empresa segun el cat61ogo 

mostrado? 

Muy altos_ Altos_ Justos_ 

Bajos_ Muybajos_ 



9. iSiendo 5 el mayor. que tan importante es para us ted que Ia empresa 

donde adquiera sus productos artesanales ofrezca un servicio de asesorfa y 

decoraci6n? 

2_ 3_ 4_ 5_ 

10. iEn cuales de las siguientes empresas us ted ha realizado sus compras de 

mobiliario? 

Tempo_ Colin eo I_ Diarte_ El bosque_ 

Muebleria Polito_ muebleria Hnos. Villegas_ 

Pequenos artesano_ otros_ 

11. eCual seria el principal prop6sito por el cual usarfa los productos 

artesanales elaborados con Bambu Guadua? 

Decoraci6n_ 

Otros_ 

Eventos Especiales_ Remodelaci6n_ 

12. De las siguientes caracterfsticas de los productos artesanales elaborados 

con Bambu Guadua ordene del 1 al 8 segun su importancia siendo el 1 Ia 

maxima: 

Originalidad_ Durabilidad_ Precio_ Variedad_ 

Que no se apolille_ Decorativas_ Resistencia_ 

Utilitarias_ otros_ 

13. eCon que frecuencia usted realize el cambio de su mobiliario? (anos) 

2_ 3_ 4_ 5_ mas de 5_ 

14. De los productos artesanales que usted ha adquirido antes iCuales son las 

2 principales ventajas que ha percibido? 

Calidad_ Garantia_ Precio_ Acabados_ Estilos_ 

Durabilidad_ tiempo de entrega_ Servicio_ otros_ 

15. De los productos artesanales que usted ha adquirido antes iCuales son las 

2 principales desventajas que ha percibido? 

Calidad_ Garantia_ Precio_ Acabados_ Estilos_ 

Durabilidad_ tiempo de entrega_ Servicio_ otros_ 



ANEXO No.3 

Sesi6n de grupo en el mercado de mobiliario y accesorios elaborados con Bambu 

Guadua Angustifolia en Ia ciudad de Guayaquil 

• Presentaci6n de moderadores 

• Presentaci6n de los integrantes 

• Aperture del debate 

• Preguntas introductorias al tema 

1. iQue conocen sobre el Bambu guadua? 

2. iQue piensan acerca del Bambu Guadua? 

3. iQue ventajas o desventajas creen ustedes que tiene? 

4. iCuales usos principales creen que se le do? 

5. eConocen ustedes que existen productos artesanales elaborados con 

Bambu guadua? 

6. i Tienen en sus hogares alguno de estos productos?. si no lo tienen. ele 

gustaria tenerfo? iPor que? 

• Presentaci6n del catalogo 

1 . iQue opinan ustedes de los disenos y acabados de los productos? 

2. iEstarian ustedes dispuestos a pagor los precios senalados en el 

catalogo?iSi? iNo? iPor que? 

3. Segun las lineas de productos que observa en el catalogo, iCual es Ia 

que mas les gusto? 

4. De Ia linea que escogieron. iCual de los productos de esta linea es el 

que mas le llam6 Ia atenci6n? 

• Presentaci6n del servicio de asesoria 

1. iConsideran ustedes importante que Ia empresa ofrezca un servicio de 

asesorfa en decoraci6n? 

• Decision de compra y pogo 

1. iComprarian ustedes estos productos? 

2. Segun el catalogo. iCual es el producto que decidieran comprar? 



3. iQuien pagaria por estos productos? 

• Agradecimiento. finalizaci6n de Ia sesi6n y entrega de obsequio. 



ANEXO No.4 
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-J uego cje c0111edor de 4 silos de CANA 
GUADUA rolli.za a Interiores $350 

Juego ~comedor de4 sillos de CANA 
GUADUA Inter1ores $300 

30/03/2011 



Llrnporo de ,_!~tale~ 

c;on Coila Guocijo yMote. $25 

~~olgon\f,.r,corodo 
con estfpfft de coco, Qll)uya y 
loti lias dalombu Guaddo. $55 

30/03/2011 



30/03/2011 



Coquet a cones~. $ ~0 

Espejo cuaclrado de lOOxlOOcms, 
IGINrlodo COflr&Si na blanco.$ 100 

30/03/2011 



INFORMES: 

llvemdo Nueve de Octubre y Pedro 
Corbo, Eddicio Sun FranciSco 300, 

plan to bojo .Solo de Exh1b1c16~ 
GUIIVIIQUil. ECUADOR 

Telifonos. 2-245827 - 094755876 

30/03/2011 

' 



ANEXONo. 5 

11.00'{. 

$ 147 131.9 

f OIO Anuoj I 1 I I ! I 
MO<'IIo Original I, 147 I 

l AlLA Df AMOmZACION ,_llec:t 
l .cllldo 147 . I CUOTA CAI'ITAl INTfi U '"GO SALOOflNAL 

0 $1 47 131 t 
0 s 41,131 Q 1 $ .850.3 s .3£5.7 $3. 99.0 s 4~ e 
1 $ 3. 99 2 s 1.867,3 $1.331 7 $3.199.0 $14).414 ~ 
2 $ -3.199.0 3 S1.88H $1.314 6 $).199.0 s 4 .s:!O.O 
3 s 3. 99.0 4 s 1 9011> 11~74 $3.199.0 $139.62a.l 
4 s ·3. 990 5 s .9 91 $1.779 9 Sl.199.0 $ 37.709 2 
$ s .3,199.0 4 Sl ;36.7 s 2623 $3.199.0 s 35.1n: 
4 $ -3. 99.0 7 s ,9$44 s .7446 Sl-199.0 s 33.8 8.' 
7 $ -3199.0 • Sl 972.3 s .226.7 $3.'99.0 s 3 .&&$.£ 

• $ 3. 99:> ' $19>0,4 $1.208 6 $3. 99.0 $ 79.85.5. 
$ 3. 99.0 10 S2.0C8.7 l .1903 $).1990 $127 ~"• 7 

10 S .J 990 11 S2D271 Sl '719 Sl'99.0 '"$. ~7 

II s 31990 12 $2.04~.7 $1.1533 $).199.0 $123.774.0 $ 15 030.2 UUI7.tl 
12 s 3.1990 13 $2Jl64. $1.'346 $3. '99.0 $121 6 
13 S ·J. 99.0 14 S2.o83.3 $1.11~ 7 Sl 199.0 $1'9 J 

14 $ .J. 99.0 15 $21024 $1,096.6 S3.199.0 Sll7..s23S 
1$ s -3.199.0 " $21' 7 s .077.3 $3.199.0 s S.•:l2 I ,. $ 3. 99.0 17 $2.141.2 $1~79 $3.1990 $113.761.0 
17 l ·3 199.0 II $2.160.8 Sl.ll382 $3.199.0 s111. en~ ,. $ -3.199.0 If $2.180.6 $1.0184 U1990 $108.919 6 

If s ·3.199.0 20 $2200.6 sm• $3.199.0 $106.7 9.0 

20 s -3. 99,C 21 $1.7.'0.7 $?78.3 $3. 99.0 $ 04 •98.3 
21 $ -3. 99 22 $2.7• I $>$79 S3.199.0 $1022$72 

22 $ -3.199.0 23 $1.7~1.6 $9374 $3. 99.0 $99 

23 $ ,J. 99.0 24 S2.2SU $>16.6 S3. 99.0 $17 
. 

s 12.327 2 f SiUiUI 
24 s .3,199.0 2.5 $2.303.3 ~i7 n 99.0 $9$.. 

2$ s 3. 99.0 24 S2.Y.!U $8746 S3199.0 $93. • 
24 s -3.199.0 27 S2.34i7 $853.:3 S3.1990 $90.739; 

27 s 3.199.0 21 SJ.:W 2 $8)8 S3.199.0 S88.3n~ 

21 s -3. 99.0 2t $::.>.3889 $8101 53.199.0 $85.983~ 

2t s .:!.199.0 30 $2.A'08 $788.2 S3.199.0 S83.5n.e 
30 s -3. 99.0 31 $2.4329 $766.1 S3.199.0 $81.131.E 

31 $ ~ 199') 32 U•~5:? ~'-31 $3.109.0 P8.68•b s 00 

32 $ -3. 99.0 33 $H777 Snl3 $3.199.0 $76.7065 

33 $ -3. 99.0 34 $1.5004 $698,6 $3.199.0 P3.706.5 

34 $ -3.'99.0 35 $2.523 4 $675, S3.1990 171.183.1 

33 $ 3. 99.0 36 $2.5-!~ $6525 S'3.199.0 541436' s tlll 5 T!tmt.i) 
36 $ 3. 990 n 12.$69.8 $6792 $3 199.0 suoua 
37 S -3. 990 31 $2593.4 ~· S3. 99.0 $U4734 

31 s 3. 99.0 3t S2.617'Z $:.SUI S3.199.0 $60854 2 

39 $ -3.1990 40 12641.2 »57.8 S3. 99.0 SS8.215 1 

40 s ). 99 41 52-60S. sm• ~.199.0 5$5 54t 7 

41 $ 3.1990 42 $2.6698 150'12 S3.199.0 $52.859 9 

42 s .). 990 43 $21145 $48.4.5 S3. 99.0 $$0 14$ 4 

43 s 3. 990 .. $2 739.3 $45'17 $3.199.0 $474041 .. s -3.199.0 45 1Ho44 $£;,.6 $3.199.0 $44 .. 17 

4$ $ -3. 99 46 $2 789.8 $409.2 $3.199.0 $4" 8$1' 

46 s 3. 990 47 $2.8'5.• 1J83,6 S3.1990 53f036 s 

47 $ 3.199.0 4a SU•1.2 $)$78 $3.1990 536 It$ 3 $ 59461 U Ut1JI 

48 s 3.199.0 49 $2.867.2 $)318 $3.1990 $33.328.1 

49 s 3.1990 $0 17.8935 $305.5 11.199.0 $304344 

$0 s .J. 99.0 51 $2920.0 $2790 $3.1990 $27 514. 

51 s -3.199.0 52 12.946.8 12~22 11.19~0 $24 5478 

52 $ -3.99" 53 $ ... 973.8 $275.2 S3.199.0 $21 5t40 

53 s ·3. 99.0 54 $3.001.1 $197,9 $3.199.0 $11593 0 

54 S -3.'99.0 55 U.D28.6 11704 S3.199.0 $155644 

5$ s ). 990 54 $l.o5o.3 $142 7 $3.199.0 $12 508.1 

54 s 3. 990 57 S3.0843 ll 0 S3.199.0 $t 4231 

57 s 3. 99.0 5I Ul 2.e $86.4 $3.'99.0 $4311 1 

5I s .J. 990 Sf $3.141.2 $5H 13.199.0 $314" 

5t s 3.199.0 60 $3.169 9 $791 S3.199D soo s 2192 7 SM.IIUI 

60 $ ). 99 

nl ML'I$UAL 1 
OIANUAL ~~=I 

AchOI -



EJECUTIVOS 

Geronle Geneml 
Admlnl~tracl6n y RRH H 
Oirec IO< linea Mobthorlo 

Director Linea Accosorfo~ 

Oiroc lor Linea Servlclo 

Jete de servtcto ol cllenle 

Geron le de f'roduccion 

NO EJECUTIVOS 

Fjec utivos do vent as 
Ejecutlvos de venlm 

Ejecutrvo~ de venia' 
Ejecutlvos de ventm 

Disefl·>dO< 1 
Disoflodor2 

Asislente de Post Vento 

Contodor 

Secro laria 

Arlesonos I 
Arlesonos 'l 

Artesonos3 

Artesonos4 

Artesonos 5 
Obfero I 

Obroro2 
ObferoJ 

Obrcro 4 

Obrero5 

Obfero 6 

Obrero I 

Obrero8 

Obrero9 

Obrero 10 
Obfero II 

Obrero 12 

Obfero 13 

Obrero 14 
Ubrcro 15 

Oficios vorios 1 

1ronsporllsla 

tst•bOdar 

TOTAL 

PORCENTAJE DE COSTO DE 
NOMINA 

ANO I 
C ostas do n6mlno mensual 
Gostos de n6nuno anuol 

Mono ( JC obra dlrecta 

Mono de obra l'ld•eclo 
Sucldos y solarios Adm y Vto . 

SUHDO 

1.100.00 

700.00 

700.00 

70.00 
700.00 

700.00 

900.00 

40000 
400.00 

400.00 

400.00 

450.00 
450,00 

400.00 

500.00 

350.00 

350.00 
350.00 

350.00 

350.00 
350.00 

350.00 

350.00 
J!>O.OO 

350.00 

350.00 

350.00 

35000 

350.00 

350.00 

350.00 

350.00 

350.00 
350.00 

350.00 

35000 
300.00 

30000 

300.00 

16.520.00 

218.064.00 

10333.10 

5.199 ~8 

8.673. 14 

SUELOO 
ANUAL 

13.200.00 

8.400.00 

8.400.00 

840.00 
8.400.00 

8.400.00 

10.800.00 

4.800.00 

4.800.00 

4.800.00 

4.800.00 

5.400.00 

5.400.00 

4.800.00 

6.000.00 

4.200.00 
4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 
4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 
~.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4.200.00 

4 200.00 

3.600.00 

3600.00 
3.600.00 

198.240,00 

SUELDOS Y SALARIOS 

NOMINA DE PAGO 

EMPLEAOOS TOTAL 
DECIMO DECIMO VACACIONES 
TERCERO CUARTO 

I 1.100,00 91.6/ 2?.00 45.83 

I 700.00 58.33 22.00 29.17 

1 700.00 58.33 27.00 29.17 

I 70.00 5.83 22.00 2,9'1 
I 700.00 58.33 :noo 29.17 

1 700.00 58.33 ?2.00 29, 1/ 

I 90000 75.00 n.oo 37.50 

1 600.00 33.33 2?.00 16.67 

1 400.00 33.33 22.00 16.67 

1 400,00 33.33 2?.00 16.67 

I 400.00 33.33 2?.00 16.67 

1 450.00 37.50 2?.00 18.75 

I 450.00 37.50 22.00 18.75 

1 400.00 33.33 2?.00 16.67 

I 500.00 41.67 n.oo 20.83 

I 350.00 29.17 noo 14 58 

I 350.00 29,17 2?.00 14 • .SS 

I 350.00 29. 17 2?.00 14 .58 

1 350.00 29.17 2?.00 14.58 

1 350.00 29,17 22.00 14.58 

1 350.00 2917 2?.00 14.58 

I 350.00 ?9,17 22.00 14.58 

I 350.00 7917 22.00 14.58 
I 350.00 79,17 22.00 l4 . .SS 

I 350.00 79,17 22.00 14.58 

I 35000 29.17 22.00 14.58 

I 350.00 29.17 ??.00 14,58 

1 350.00 29 17 noo 14.58 

1 350.00 29.17 n.oo 14.58 

1 350.00 29. 17 '1?.00 14.58 

I 350.00 2917 22.00 14 58 

I 350.00 ?9,11 22.00 14.58 

I 350.00 2917 2200 14.58 

1 350.00 ?9.17 22.00 14.58 

I 350.00 ?9.11 22.00 14.58 

I 350.00 79 17 22.00 14.58 

I j()(),OO ?5.00 22.00 12.50 

I 300.00 ]5.00 22.00 12.50 

I 300.00 ?5,00 22.00 1?.50 

39 16.720,00 1.376,67 858.00 688.33 

24205.72 

290 ~68.59 

FONDOS APORrE APORrE TOTAL COS TO COSTO TOTAL INCREMENTO 
RESERVA PERSONAL PATRONAL BENEFICIOS UNIT ARlO ANUAL 1'"" 

91.63 122.65 102.85 4/6.63 1.576.63 1.!>76.63 1~ .520,00 

58.31 78.05 65.45 311.31 1.011.31 1.011,31 9 :?~0.00 
58.31 78.05 65.45 311.31 1.011.31 1.01 1.3 1 9240.00 
5,83 7.81 6.55 50.93 1?0.93 120.93 924,00 

58.31 78,05 65.4!> 311.31 1.011.31 1.011.31 9 240.00 
58.3 1 78,05 65.45 311.31 1011.31 1.011 .31 9 240.00 
74,97 100.35 84.1!> 393.97 1.293.97 1.793.97 11.800.00 

33.32 44 60 3740 18/.32 587.32 587.32 5100.00 

33.32 44.60 37.40 187.32 587.32 587.32 5.?80.00 

33.32 44,60 37.40 187.32 587.32 587.32 5?00.00 
33.32 44.60 37 40 187.32 587.32 587.32 5?80.00 
37,49 50.18 42.08 ?07.99 6!>1.99 657.99 5.940.00 

37.49 50.18 42.08 ?07.99 657.99 657.99 5940.00 

33.32 44.60 3/.40 187.32 587.32 587.32 5.780.00 
41.65 55.75 46.75 228.65 728.65 1?865 6600.00 
:.>9.16 39.03 32.73 166.66 516,66 516.66 4.6?0.00 

?9.16 39.03 32.73 166.66 516,66 516.66 4 62000 

2916 39.03 32.73 166.66 516.66 516.66 4 620.00 

79.16 39.03 32.73 166.66 516.66 516.66 4.6?0.00 
?9,16 39.03 32.73 16666 516.66 51666 4 620.00 
2916 39.03 .3?.73 166.66 .516.66 516,66 4.620.00 
29.16 39.03 32.73 166.66 5 1666 51666 4 620.00 

29 16 J9.03 J?.73 166.66 516.66 516.66 4.6?0.00 
29.16 39.0.3 32.73 166.66 5 16.66 516.66 4.670.00 

29 16 39.03 J?73 166.66 5 16.66 516.66 4.620.00 

79.16 39.03 32.73 166.66 516.66 516.66 4.6?0.00 
?9, 16 39.03 32./3 166.66 5 16.66 5 1666 4.620.00 

2916 39.03 32.73 166.66 516.66 516.66 4.6?0.00 

?9.16 39.03 32.73 166.66 5 16.66 5 16.66 4.620.00 

29 16 19.03 3?73 166.66 516.66 516.66 4.6?0.00 
?9.16 39.03 37.73 166.66 516,66 516,66 4.6?0.00 
?9, 16 39.03 3?73 166.66 516.66 516.66 4.6?0.00 
?9 16 39.03 J?73 166.66 !>16.66 516.66 4.6?0.00 
?9,16 39.03 3?.73 16666 516.66 516.66 4.6?0.00 
29 16 39.03 3?.73 16666 516.66 516.66 4.6?0.00 

29 16 39.03 3?.73 166.66 516,66 5 16.66 4.620.00 
24.99 3345 28.05 145.99 445.99 445.99 3.960.00 

24 99 33.45 28.05 14!>.99 445.99 445.99 3.960.00 
?4.99 33.45 ?fl.OS 145,99 44!>.?9 445.99 3.960.00 

1.376.12 1.841 ,98 1.5«.62 7.685,72 24.205.72 24.205,72 218.064.00 



ANEXO No. 7 

COSTOS MENSUAlES PARA lA PRODUCCION DE MOBiliARIOS Y ACCESORIOS A BASE DE CANA GUADUA 

MATERIAlES DIRECTOS 

MATERIA PRIMA Conlidod unidod Precio Unit. TOTAl MENSUAL 

Metro lineal de Bomou 500 mt 1.00 500,00 

Romas de Bombu de 4 mm de grosor x 60 em de forgo poro decoroci6n 1000 unidod 0.05 50.00 

Ramos de Bombu de 8 mm de grosor x 60 em de largo para decoroci6n 1000 unidod 0.08 80.00 

Romas de Bombu de 12 mm de grosor x 1 .5 m de largo poro decoroci6n 500 u,.,;dod 0.15 75,00 

TOTAl MENSUAl DE MATERIA PRIMA DIRECT A 705,00 

MATERIALES INDIRECTOS 

Ujos de madera No l4 80 y I 00 (4c/u) 12 unidod 30.00 360,00 
Pliegos de liJO de oguo No. 80. 120, 150. 180 y 220 (4 c/u) 20 unidod 12.00 :>40,00 

Resono poro madera 8 gol6n 8.00 64,00 

Bomizmorino 8 gol6n 23.00 184.00 
Sellodor de loco 8 gol6n 28.00 224.00 
Vidrio hquido 8 gol6n 35.00 280.00 
Oiluyente de loco 8 galen 4,00 32,00 
Pojo loquillo lre nzodo (25m) 40 ml 2.00 80.00 
Mole 80 unidod 1.00 80.00 
Semollo de JOboncollo 50 libra 5,00 250,00 
Cobuyo (25m) 20 mt 3.00 60.00 
Guo1pe 150 iOro 0.60 90.00 

Espon,as 150 unidod 0.10 15.00 
Lana de vidno distinlos numeros (lunda de 2 unododes) 150 fund as 0.20 30,00 

T elo de coco (recolecci6n, preservoci6n, lovodo, secodo y blonqueodo) 100 m2 5.00 500.00 
Espejo 3 mt 6,00 18.00 
Vidrio para meso 6 m 5 m t 20.00 100.00 
Focos convenc oonoles 10 unidod 025 2.50 
Boquillos de boquelito 10 un1d0d 0.15 1.50 
Boquillos de loso iO unidod 0.20 2.00 
Coble solido No. 14 150 ml 0.15 22.50 
Coble pio' inio No. 2x i 8 150 ml 0.15 22.50 
lnterruplor para 16mporo 10 unidod 0.20 2.00 
Enchute poro tomporo 10 unodod 0.20 2.00 

Hierro to~odo 50 mt 3.00 150.00 
Ponvil o chonto 50 ml2 10.00 500.00 

Cedro cubono 50 mt2 5,00 250.00 

TOTAL MENSUAl DE MATERIA PRIMA INDIRECT A 3.562,00 

TOTAL MENSUAL DE MATERIA PRIMA 4.267,00 



ANEXO No. 7 

COSTOS AHUALES PAaA lA r.ooucCION Dt MOIIUAIIOS T ACCESOitOS A aASf DE CAHA GUAOUA 
MAIUIA PtltMA AN01 AH02 o\1103 AN0 4 AAOS AAo6 AfiO 1 AHOt AHOt AH010 

MJII.tro airn!loJ de BombU 6.000.10 6 . .oao.oo ~14J !)511.27 t\.162.93 8.815.97 I .2~ 10.7112.9~ 11 105.58 11 .W40J i 
· ·~de Bomb4l de 4 mm de QrOSOf • 60 em de largo p0r0 de<:Cllo06n /JXi()() 6"-8.00 699.80 755.8J 81629 881.60 951.12 I 078.29 1.110.56 t.t99.40 I 
Romas do Borrb<l de 8 mru de WOW< • 60 em dnlo~__E<JrU de<oroci6tl 960.00 1.0:16.80 1,11974 110932 1.306.07 1.4~0.55 l.j23 00 1.64517 1.776.89 1.'1191)4 
Romas do Bomoo de 12 mm de arosor ' I.S m de _largo pu•o d<lCClro<:i6n 9('000 9n.OO 1~976 1.133.74 1.:'74 44 1.322.40 1.478.19 1.542,44 1065.84 1.799.10 
~ten oe rnod--'o r~<>. 24 eo y 100 tx/ul 4.320.00 4.665.60 5.018.85 5.441.96 5.811.31 6 ;"147.50 6.855.30 7,401.71 /,996.00 8.6.!5.70 
P1oegos do hta d<O uquo No.I!Q. I JU 150 1Ho y 220 (5 c/v) 2.880.00 3.110 40 ;135923 3.62797 ),91871 4 231.06 4.SI020 4.9~1 5.330.68 5.757.13 

RfltSino patt i modoru 768.00 879 44 895.80 967.46 1.044.86 1.178.44 1.718.72 1.316.22 1411.51 1Sl5.24 
~izmurlno 7.208.00 2.J84.64 2.575.41 ?./81,44 J.OOJ96 3.744.28 3.501.82 3.184.12 4 006 85 • 413.80 
Sellodo• tht taco 2.68800 2.90104 3.13~.78 3.386.11 3o6M 99 3.949.55 4.2~52 4.606.76 4.975.30 5.373.37 
V;d'IO IIQ"'"'t l 3.360.00 3.628.80 3.919,10 037.63 4.511 24 4.936.94 5.:\.11.90 5.7!.8,45 6.719.13 6.116.66 
Dtlv.,.·ente de loco 38400 414 .12 44/,90 4A3.73 577.43 564.22 609 -36 6.'>8.11 71076 767,67 
~11o lr<>Ol<l•Ja P5m) 96000 IA'l() 1.119J4 L10932 1.31:··· 07 IA10.55 15~' 40 1.645 27 1.116.89 1.919.04 
•.Ant.=. 960.00 1.036.il0 1.119.74 1.ro9.37 1.106.07 1.4 10,55 1.573.40 1 .64~.2/ 1.//6 89 1.919.04 
5.-.millo de )OOOnGillo 3.00000 3.740.00 ~.499.20 3.71914 4.081 41 .. 4(17_98 4 1tl) 62 ~.141.47 5~:?.79 5.997.01 
-...obuyo t25mi 77 ~~ 717.tiJ a3'1.81 !106.99 979 55 1.057.92 1.14".55 1.'1ll95 1.337.67 1.439 28 
Gvope 1.080.00 1.166.40 1.:'59,71 1.360.49 1.469.33 1.~6.87 1.713.82 1.8!>0.93 1.99900 2.158.92 
bponps ISO.OO 194 40 209.95 726.75 244 89 J64 48 285.64 306.49 333.17 ~9.8' 

"'oe 1liOio dos!!niOI 0'\ume<os I lYnde do 7 ~) :>t<: .... 388.00 419,90 453.50 489.78 528.96 571,17 616.98 066.33 719.64 

T;,to de coco frecctecd6n. pr.-.-o06n. tovodo. secodo v blonQV<!Odo) 6.000.00 6.480.00 6.99840 7.59lZ1 8.162.93 8.815.97 9.s21.25 10.281.95 II 105.58 11 ,'1'14 03 
c. ":) 210.00 2ll28. 15194 77~. 10 7YJ,87 311.37 341.76 370. 19 399,80 Hl.78 
VKiro para meso 6 m 1.200.00 1.796.00 1.3"9.68 1.511.65 1.631.59 IJ6319 1904.25 2.056.59 2.221 17 2.3'--: 
foe<><-convenctonoleS 30.00 3240 34.99 37.7'1 40.81 44.08 47.61 ~ .... M.53 ~ 11 ,. ' , 

-'<>1 de bOQ....Uo •aoo 19.44 71.00 72.67 74 49 76.45 7856 30.85 33.32 ;1598 
Boq"'PO> de Joso 24.00 25.91 2799 30.23 32.65 35-.26 38.08 4U3 44.42 4 "0. 
,:.,,, .. ~No.l4 27<l00 791.60 314.93 340.12 367.33 3'1<>.72 47846 467.73 499.75 :.: l3 
,... ·: • po!dlla ~..o. ~-· •e 270.00 291.60 31493 :,\40,12 36733 396.72 47846 461.73 499.75 s.'~ 
lnltJOuptor para IOmpt'Jfo 2400 25.91 2799 3023 31.65 35-.26! 38.08 41.13 4447 .: -~ 
:_n~ ;-,._.fe paa 16mparo 2400 : 25.91 27.99 30'23 31.65 ~.21>1 38.08 41.13 44,4] 47,98 

0 fCli)Odo 1.800.00 1.944.00 7.()99 52 2.767.48 2.44888 2.64• 79 I 7.856.'!7 3.()6.1.88 3.331.67 3.598.2_1__ 
Ponv•t o chon to 6.00C.ll. 6."-' _ _f) 6.'19840 7~2; 8.16.:.>3 8.110 ' :.97 •.52125 10.28295 II 105.58 II.~ 1 

c,. w.o:)ClJbano .I.OOC OJ .l.24< '-'I 3.49920 3.779.14 4()1!147 4.4U 98 4.760.62 5.141.47 5.552 79 5.997.01 
IOIAl ANUAl 51.204.00 55300.32 59 724 35 64 502, 69662 .. 75.235 47 81.25431 87.75466 I ,. 77503 102 357.03 



ANEXO 8 

PRESUPUESTO GASTOS DE PRODUCCION Y ADMINISTRATIVOS MENSUAL 

CONCEPTO MES 1 MES 2 MES3 MES4 MESS MES6 MES 1 MES8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 

GTOS. PRODUCCION 
A guo 150.00 150,00 150.00 150,00 150.00 150,00 I :,0,0() 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 

Luz 700.00 700.00 700.00 /00,00 700,00 700.00 700.00 700,00 700.00 /00.00 70000 700.00 

Malerio prima jdJeclo e lndireclaJ 4 267.00 4.267,00 4.267.00 4 767,00 4.267.00 4.267.00 4.267.00 4.267.00 4.267.00 4/67.00 4.267,00 4.267.00 
Manten1m · tnto 99.83 99.83 
TOTAL GTOS PRODUCCION 5 117,00 5 .117,00 5.117,00 5. 117,00 5.216,83 5.117,00 5. 117,00 5.117,00 5.117,00 5. 117,00 5 216,83 5. 117.00 

GTOS ADM. Y VTA. 
A guo 100•Xl 00.00 100.00 100.00 100,00 100.00 100.00 100,00 100.00 100.00 100,00 100,00 

'"' 600.00 600.00 600,00 600.00 600.00 600.00 600,00 600,00 600.00 600,00 600,00 600,00 

lelelono 600.00 600,00 600.00 600.00 600,00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 . 
lnlornel 400.00 400.00 401).00 4()l 00 401),00 401).00 400.00 401),00 401).00 400,00 400,00 401),00 

Popelerio y Uh'e~ 1.44 Xl 1.440.00 1.440.00 1.44000 440.00 1.440.00 1.440,00 1440.00 1440.00 1.440.00 1.440.00 1.440,00 

;ombust.J:>I<O 250.00 250.00 250.00 250.00 ?50.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250,00 

capacuociOn Anesonos 300.00 300.00 

Gostos d lt Publlcidod 
f'renso&.r•to iPenod<:.o 1~15cml I4•:YJ ' 4100 140.00 , .. •JO ' 40,00 140,00 140,00 140.00 140,00 140,00 140,00 140.00 

Plenso E$C'IIO 1 Rev~lo h-<13 em) 300.00 JOO,OO 300.00 300,00 300.00 300.00 300.00 300,00 300,00 :lOO.OO 300.00 300.00 
fCflo y Even los Artosonotes ISland 5x4 ml) 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 2000.00 2000.00 • . :JOO.OO 
lmpresiones publocilorlos jl 000 Triph• :osl JOO.OO 300.00 300.00 JOO.OO .lChOO 300.00 30000 300.00 300.00 300.00 300.00 JOO,OO 

lrnP'~'* Pl•blociiCYIO' ·oloiOgol .cxx "() 000.00 000.00 .0:0.00 1 (1.0,00 .000,00 1.000,00 I 000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000.00 

TOTAL GTOS ADM. Y VIAS 7.43000 7 130,00 7.130,00 7. 130,00 7. 130,00 7.430,00 7.130,00 7. 130.00 7. 130,00 7.130,00 7.130,00 7 130,00 

TOTAL GIOS PROD. ADM Y VIAS. 12.547.00 12 247,00 12.247.00 12247 00 12346 83 12.54700 1224700 12 247,00 12 247,00 12.247,00 12 346.83 12 247,00 

!100 tr•PI•CO SlO 

:total mensual• de triptic.os 1000 
l c.otalo•o S4 
toul mensu.i • M utalogcx 1!.0 

1ncfemen1o del oguo 0.04 1.04 
•ncremento d~ lul. 0.04 .04 
1'lCtemeno ,f"-,_·!ono - 14 1.04 

Interne' O.D? 1.02 
papclerio y u 111es 0.08 1.08 
Combushb'e 10.00 1,10 

Jblicidod 0.15 1.15 

SUOidOS y SOIOIIOS 0 .10 1, 10 



ANEXO No. 8 

PRESUPUESTO GASTOS DE PRODUCCION Y ADMINISTIIATIVOS 

CONCEPTO ANO 1 AN0 2 AN0 3 ANO • ANOS AN06 AN07 A'408 AN0 9 AN0 10 
GTOS. PRODUCCION 

A guo 1.80000 1872.00 1.946.88 2.074.76 7.105.15 2.189.98 2.777.57 2.368.68 7 463,4} 2.561.96 

tuz 8400.00 8./36.00 9.085.44 9 448.86 9 826.81 10.719.88 10628.68 11.053.83 11.495.98 11.955.82 

Molerio pnmo (cJ·•e<'lo e lr>'l'lecloJ 51 204.00 55.300.32 59.724 35 64'>07 29 69 662 48 ~~ 735.4/ 81254.31 87.754.66 94.115.03 10:1.351.03 

Monlcmmiento 19Y.6!> 207.64 2 15.94 774.58 )33.56 242 90 252.62 262.13 U3.23 284 16 

TOTAL GTOS. PRODUCC10N 61.~00 65.908.32 70.756 67 75 975,91 81 595,03 87.~5.33 9 • • 160.57 101.177,16 108.7~.~ 116.87 • • 81 

GTOS ADM. Y VTA. 

A guo 1.700.00 1.248.00 1.29/.97 1.349,84 1403.83 1.459.98 1.518.38 1.5/9. 12 I 642 28 1.70/,97 

lu7 /200.00 7.488.00 7.187 57 8.0Y9.0? 8 422.9H 8.759.90 9 110.30 9 474 71 9 .853.70 10.?4/.85 
Tel(o~fono 7.?00.00 7.•88.00 1.787. ~? 809\1.0? 114?2.911 /17.~9 90 9 110.30 9 4/ 4.11 911H7n 10 ?4/.ll~ 
In terne I 4.800.00 4896.00 4.993.9? 50YJ.80 s 195.6/ 5.299.59 5 405.58 5.513.69 f>-673.97 5.736.44 

Popelerlo y Uldm 17 28000 18.662.40 70 155.39 ')1.761.87 73 .'>09 7!> 25.389.99 2/.421.19 29.614.88 31.984.07 34.542.00 

Combu~l,ble 3.000.00 3.300.00 3630.00 399300 4.192.30 4.831.53 5 .314.68 5.846.1 ~ 64'JIJ.77 70/J.84 
( <)paCtiO• • .;,;r, A.rt~UfiO\ 60000 600.00 690.00 690.00 /93.50 793.50 912,53 917 . .'13 1.049.40 1.049.40 

Gastos de Publlcldad 
p,f"nso f \( rifo (Pen<xJ, 15x15cm) 1680.00 193700 ?.721&1 2.555.07 ?.938.33 3.379.08 3.885.94 4 468.113 5 .139,16 5.910.03 

Prenso hcnlo (1/cvisto IOxiJ ern) 3.600.00 4.140.00 4761.00 54/5.15 6 296.47 7.240.89 8.327.07 9.576.01 11.01:1.48 1:1664.35 

Feria Arlcsono1 (Siond 5<4 mil 24.000.00 27600.00 31 740.(() 36.50100 41.976.15 48.27'2.57 55.~13.46 63.840.48 73 416.55 84429.()3 

lmpres.~oncs DUbliciloroos (1000 lr!J>Iicos) 3.600.00 4.140.00 4.761.00 5.4/5.15 6296.47 7240.89 8.327.0:1 9.576.01 1101748 1:166415 
lmptesioroes pul. citorro• (coi<Jiog:)) 17.000.00 13800.00 '170 .. 8 91~ 74 J6 29 27 '56.73 9;>; >4 16 -.27 4, 214 ,'} 

TOTAl GTOS ADM Y VTAS 86160.00 95.29 • • 410 105696.07 117.~9.37 130 635,92 145.5~. 10 162.603,12 181.797 .a 203.726 83 228.a8 .. 

TOTAL GTOS PIIOD. ADM Y VTAS . 1.7 5~00 161.202.72 176 •52.1• 193325 28 212 230,95 233.209 ... 256.763.69 282 97 • . 6. 312461.27 ~536326 



ANEXO No.9 

UIAOO DE IUUUADOS riO'rfCIADO MENSUAL 

MESI MES 2 MES3 MU4 MESS MES 6 _ MES7 MES S MES9 MUIJ) .;;- _ _ MU I!-:::- MES 12 IOIAL 
1_ ..... ..!U!'.J!!.. ~7.289SO 47.289 so 47.2892!) ~7289.._SO -~-so f-- 47 289 so 47.289 so 47.289 so 47.289.sq_- lli_af,SQ_ 47~289 so s.,_474.00 

<OS de P'OOUCCIO<I -
~>•oterio Primo 0>-ec to ·-~.JO 105.00 /05.00 .00 705.00 /~.00 /05.00 705.00 :-,~ 70!,.00 .::..._,__() /05.00 a 460.00 
Mono COra Oi"eclo 10.3-kl.IO 10.333.10 10.333.10 IO.JJJ.IO IO.:n:l.IO IO.J.HIO 10.133.10 10.333.10 10.333.10 1033J.IO 103.3• 10 10.3..1.1 10 123 997.20 
Costa lndirec lo de F'rodvcclon 8.UI 4;1 161.4! I' /61.4· p ·~I 4_0 'I-~ .4.· 41-- 16 .... 0]614il ·~ ·"' . '6 

76 "·' 8. 't .48 lOS 137.77 
1 Uftldod brvla 27 489,92 27 489,92 27.489,92 27.489 92 27 489,92 27.489,92 27.489.92 27.489.92 27489.92 27.489.92 27489,92 27.489.92 329879.03 

Ga;lo• admlnistraHvo; y Venia 
t-A guo 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 10000 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1.200.X 

Luz 600.00 600.00 600.00 60.l.OO 600.00 600.00 - 600.00 600.00 600.00 60),00 600.00 600.00 /.200.00 
Telelono 600.00 600.00 600,00 600.00 ~.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 7 .200.0C 
lntomet 

·--· 400.00 400.00 •:xJ.OO 400.00 400.00 .t:X>.OO 4JO.OO 400.00 400.00 400.00 400.00 400,00 4.800.00 
Popeleno y Uti OS 1.440.00 I 440.00 1.440,00 ~ 1.440.00 1.440,00 1.440.00 1.440.00 1.440.00 I 44'.l.OO 1.440.00 1.440.00 17.:>sv.cx. 
Combusl'ble 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 ?!0-J.OO ?50.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 3.000.00 
PubiCidod 3.740.00 3.140.00 J./40.00 J./4-J,UU J./4U,W J.740.00 3.140.00 3.740.00 3.740.00 J.74J.W <114U.W J.I40.W 44:880.00 
Sueldos y <alorios 8.673.14 8.673.14 8.673.14 8.673.14 8.673 .14 8.67114 8.673.14 "-673 14 8.67:!.14 8.673.14 a673.14 8.673.14 104.077.62 
Cor>Oei'o· ~ Art(""j()f'" ' .)'.)0.00 300.C0 600.00 

Depreclaclon de acHvos Hjos I '•~4.62 1.~.62 1.584.6? I ~~~2 I 1,0,.4 I"':' -· '58462 --~6"1 '.584 62 ·~.6~ ·~~' 1 .584.~2 1.584 t"J 19.015.47 
AmO<litaclon de acHvos difetldos <4"\3 3433 3433 ~.33 J4 _IJ :14~ 34.33 34.33 34.33 34.:13 14.33 34 33 412.00 
Ulilldad Operocional 9.767 83 10 067,83 10 067,83 10.067 83 10 067 83 - '767 83 10 067 83 10 067 83 10067 83 10 067.83 10067 '13 f--10067 83 120.213.93 
Gaslos de lnl..-es '· 31. j\46 .,, .,.-J'J; 9.<. '~ I ·,4458 226.67 1 .• !.~9 90.l4 li7193 I 153.J5 5.0.l0.16 
Utlidad Antes lUI • IMrros 8.419.12 l • 736,08 8753.20 8770 47 • 787.90 • sos 49 88232S 8.841 16 aan24 _!_8n4f 889S90 891448 105 183 78 



ANEXO No. 9 

EST ADO DE RESUlTADOS I'ROYECTAOO ANUAl 

ANOO ANO I AN02 AN03 AN0 41 ANOS AN06 AN07 AN0 8 AN09 AN010 
lngresos S61.~1~ 00 61?.811.9? 661.901.61 I148H81 711.041 II 833.805.48 1100.509 92 912550.11 I (J'J() 3.\4 17 113438\1\ 
Tl Cmte» de prodt•c don 

Motuno f'nrna [.l!lcc.to 8460.00 9 ,1:1680 9.667,74 10.6.'>/, 16 11 .509.14 12 430,52 13.~?~ 96 14 , 496.9~ 1.'>.6!>8 67 16,911.:.8 
Mano()bw Dime; to 12)9917(1 136.396.97 150.036.61 165.040,27 161.544,30 199.696.73 719.6611.60 241.635.46 765.799.01 297.378,91 
Ca. o lr>"i•"•r. o du Fraducc ron 10.'>.137 71 114.796.67 125.342.97 IJ6.8!JROS I 49 431.01 163.1.'>9 15 1/8, 148.~? 194,.';103 212 31\461 1.11 '96,17 

UIUKIOO ..-uta 32987903 352 541 53 376.654 39 402 298.32 4129557 .. 01 458 517 09 489.267,94 521.901,56 556512.28 593 196.49 
G ostos Ocfminlsiro!tvos y Vento 

A guo 1200.~J 124$.00 I :197,92 1.3~9,84 1.-403,83 1.459,98 1.518.38 1.579.12 1.647.28 1.10 v-
luz 7.200.00 7.4118.00 7.787 .S2 8.0'1'1.02 8 427,98 8.759,90 9.110_10 9. ~14 .11 9.853.70 10.24 .. ~ 
lelefooo 7.700.00 7 .. 488.00 7.187,51 8 .0991)2 8.422.98 8.759,90 9 .110,30 9 .474,71 9.853.70 10 ?~7.85 
lntemot 4.800.00 4.896.00 4.993.92 5.0\1.180 5 .195.M 5.299.59 5.~05.!18 5.513.69 5.62J.97 5136 4~ 

I 

Papelclio y u1aos 17280.00 18.66?.40 20.155.39 21 .767.82 23.509.2 .... 75.389,99 21.421.19 29.614.88 31.98~ 07 34.5~7 

ombuSiiblo 3 .000.00 3.300.00 3.564.00 3 .849,12 4.1.'>1.05 4 .489.61 4~\1.78 5.2.36.69 5~.62 6.10 
Pubk:ickJd 441!8(),00 I 51.612.00 59.353.80 68.756.87 78.~95.•0 90.269,71 ' 103.810,17 119.381.69 131.288.95 157,88;. 
r opocitOCIOO Mmonc:n 600.00 600.00 690.00 690.00 793.~ 793.50 917~ 912.53 1.0.9 .<10 1.()A9A0 
• ·~· d< " y alaios t04 .077,62 IU.48!1.38 125.933.97 138.527.31 152.380.0. 161.618.05 ' 184.379.85 702..817,84 223!R9.62 2~S.409.:.S 

O.preciocoon ra OChYOS lojos 1901~.H 19.01.'i.~7 19015.47 14967.14 14962.14 8.112.14 8. 1711~ 8.1711~ 81711~ R 177 I~ 

Amortitoclon de octfvos diferidos .c ~ 2 c·- 41:1 •l 412.00 41 / l·~ 4120CI 
Tolol Gostos 209 665,09 229.207,26 250.991,47 271.106,94 298.154 85 320.962,37 354 639 21 392 127 99 o&34 173.45 481 054 .39 
Ufilidod Operoclonol 120 }13.91 I 73.3.14 26 125661.93 Ill 19137 131 4()2.16 1'\7,5'o4ll 13~ 628 1 129 l/3.':>/ 1}:?338.84 117142.10 
Gosfos flnonc leros 15.0:J0.16 12.3;>1,71 9 Jll ,41! .'>.946./8 7. 19:1.11 -
Utllldod antes de porttcpoclOn 10!>.183.78 I I 1.007,06 116lSI~~ 125.24~ .60 129 .709. 4~ 137.554.71 134.628.13 ·129713.57 177.338.84 112.14710 
",5'.f. •rot· o,ari •• 0.15 I !> .117 .51 16.6~1 06 17452.77 18.78669 19 :181 47 70.63321 20 194 '11 19 466.04 18 350 83 16 871 I 

Ulilldod despues de port de trob 89 4106 21 94 356 01 98898.73 106 -457 91 109 828 03 116 921 51 " " 434 412 110 307.54 103 988 01 95 320,78 
"''> •e' .. ··~ 71 4 ' .. 49 1 lUI fn 21 7~7.7"J. ?3.470./4 74.162 II J5.77"J13 ?':>. II'> "' 24 .}0.61- n.sn 36 20 '( 

1 Ulll"lclod Nelo 21U ltMl4U 67.948.72 72 654 12 7714101 83 037 17 85 665 86 91 ,198 77 89.25885 8603988 81.110.65 74350.21 
. · )der<t OCIOOOS y Amorlo70Ci01l 19. ~7147 19.47:,4/ 9 417 47 I.'IJ74 .14 1!>~314 14 8.12214 8.•l7JH 8 .11:/1 4 8.1?7 14 e 112 4 

(+)Poq, o C · rp•'· r1 ?1.1~/11\1 160li08J 29016.56 '· ~~ ~~ 

Flujo Nominal ( 63.056,52) 6o& 018,31 66020.76 67.491 ,92 65 97004 64 844,67 99.320.91 97330 99 94. 162 02 89 232.79 82 o&72 35 
VALOR ACTUAl !> .~ ·~ 4~ • 39 33 9"1 

... 
7 

.. . ]~ i6 " ? . ,.. 1,69~ 1 ... ,91 

Volof Ac tuol Nelo (V ,_ N ) 102199,61 
Toso lnlerno ra ttelomo (T I R ) 105"4 
rrempo de RecuperociOn I ooo3meses 

T~o de lnfto,: lon 0.06 
To~a Powo 0.11 
lndice dt• Riesqo O.Ql 

T.M.A.R 0,20 

on...remcnlo at.~ ogUCJ 0.0-4 10-4 
inctemento do tuz 0.0-4 : .L4 

•n<..remcno tt.1<Jiono 0.04 1,04 

Internet 0.02 . "~ 
popcleriO y ul~os 0.08 108 
Com~lohle 10.00 II 
p. •blic'dod 0.15 II 

SUo to v ' lrios 0.10 



~ 

ANEXO No. 10 

EST ADO DE RESULTADOS PROYECTADO MENSUAL I 

MES 1 MES 2 MES3 MES4 MES5 MES 6 MES 7 ME$ 8 MES 9 ME$1 0 ME$ 11 MES 12 TOTAl 
lnoresos 47.289 50 47.289 50 47.289 50 47.289 50 47.289 50 4 7.289 50 47.289 50 47.289 50 4 7.289 50 47.289,50 47.289,50 47.289 50 567 474 00 
1·1 Costos de produccion 

MoieriO Primo Or"ecto 705.00 705.00 705.00 705.00 /0~.00 705.00 705.00 705.00 705.00 705.00 705.00 705.00 8 460.00 
Mono Obro Oirecto 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 10.333.10 10.333.10 10.333.10 123.997,20 
t....osto .,;cb·ec: o aP rr"'ICJor:~l"' 8.76148 8.761.48 8.761.48 8.761,48 8.761 48 R.761 •a 8.761.48 8.761.48 8.761 AS 8.761.48 8.761.48 8.761.48 105 137,77 

Ullldad bntla 27.489.92 27489,92 27.489,92 27.489.92 27.489,92 27489,92 27.489.92 27.489,92 27.489,92 27.489,92 27.489,92 27.489,92 329.879,03 

G ostos odminlstroHvos y V ento 

Ag~o 100.00 100.00 100.00 100.00 00.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1.200.00 

luz 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 1.200.00 
Tcll!fono 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 7.200.00 
Internet 400.00 4-Xl.OO 400.00 400.00 ~.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 4.800.00 

Popelerio v Uli1es 1.440.00 1.44000 1.440.00 1.440.00 1.440.00 1.440.00 1.440.00 I 440.00 1.440.00 1.440,00 1.440.00 1,440.00 11.2eo.oo 

Combusliblc 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 750.00 250.00 2:<!.00 250.00 250.00 250.00 ?50.00 3.000.00 
Pubhcidod 3.740.00 3.740.00 3.740.00 3.740.00 3.740.00 3.74J.OO 3.740.00 3.740.00 3.74-1.00 3.740.00 3.740.00 3.740.00 44.880.00 
Sveldos y salaries 8.673.14 8.6/3,14 8.673.14 8.673.U 8.673.14 8.673.14 8.673.14 8.673,14 8.673.14 8.673.14 8.673.14 8.673.14 104.077.62 
Copocito66n Artcsanos 300,00 300.00 600.00 
D• preciaclon d e ocflvos fljos 1.584,62 1.584.62 1.584.62 1.584.62 1,584.62 1.584.62 1.58462 1.584.62 1584.62 1.584 62 0 .58462 1 584.62 1q.015 47 
Amortiloc1o n de o c;tivos dlfer'ldos 34.33 J4.33 34.33 34.33 3433 34 33 34.33 J4.33 3413 34.33 3433 34 )j 4l2.00 
Uh1idad Operoclonol 9.767,83 10.067,83 10.067,83 10.067.83 10.067,83 9.767.83 10.067,8 3 10.067,83 10 067,83 10.067,83 10.067,83 10067,83 120.213.93 

1 vas os ae n eres 1.348.71 1.33115 1.314,63 1.297.36 1,279,93 1.262.33 1.244,58 l.:n6.67 1.208.59 1.190.34 1.171 93 I 151.35 15.030.16 
Uhlidod Antes RUT e iMPTOS 8.419,12 8.736,08 8.753,20 8.770.47 8.787,90 8.505,49 8.823,25 8.841, 16 8.859,24 8.877.49 8.895,90 8 914.48 105.183.78 
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AN06 M.to 1 AN08 AN09 1 AN010 

833.805.48 900.50992 912.5.'>0.71 1.0.'>0.3!>47 1 l 1 134.383.15 

12.430.52 1342496 1 ~ 498.95 15.~87 16.911.58 
II.:JJ9.74 

199.698.73 219.668.60 ?<41.635.46 ?65199.01 292.3/8.91 
181.544.30 163159 IS 178.148 42 19451~ "3 ?1?.3114.61 231 896.17 
149 431.0/ 

458.517.09 489.267.94 521.901,56 556 512.28 593 196 49 
429.557 01 

1.403.83 
1.459 98 1.518.38 1.519.11 1 64:1.78 1.707.97 

875990 9 110.30 947-4./1 9.8~3.70 10.247.85 
8 42?.98 

8.759.90 9.110.30 9,474.11 9 853.10 10.24/85 
8427.98 

5.299.59 5.405 . .58 5.513.69 5.623.9/ 5.736.44 
5 .19561 

25.389.99 27.4?1,19 ?9.61488 31.984.07 34.542.80 
?3.509.?5 

4.489 61 4.848 18 5.136.69 5.655.6? 6.108.01 
4.157.05 

90.269.11 103.810.11 119.381 .69 13/.788.95 157.882.29 
/8.495.40 

793 . .'>0 917.53 917.53 1.049,40 I 049.40 
793.50 

167.618.05 184.379.85 ?02.81/.84 )23.0996? ~~~.409.58 
152.380.04 

\4.96?.14 
8.17714 8.12714 a1n14 8.17? 14 8.1:?2.14 

417.00 434.173,451 
298.154.85 320.962.37 354.639,21 392.127,99 481.054,39 

131 402,16 137.554,71 134.628,73 129.773.57 122.338,841 112.142, 10 

131 407 16 137.554.71 134 628.73 1?9.713.5/ 117.3.3684 112 142.10 

131 191.:ll 
19110.32 70.63321 20.194.31 19.46604 18.350.83 16.8:11.31 

\9.67871 
111.691 .83 116.92 1.51 114.434 .42 110.307.54 103.988,01 95320.78 

{i'l.S12.67 
?4 ~12.?0 25.7')'1.73 25.175.57 706766 {') 817.36 20.970.5/ 

?4 S37 79 
87.119 63 91.198,77 89 258,85 86 039,88 81.11065 74350,21 

86 979 88 
1/4 '" 

8 .1 121 4 81211 4 8.1:?1 14 81/7.14 8.112.14 

\~ 314 H I 

102 JS4.oi1 102 493.71 99.320.91 97.380 99 94.162021 89 232.791 82.472.35 

41.834 16 I 41.685.19 33.147.861 ?7 63~.8:11 22 3:?1.881 1.669 99J 13.641 .97 


