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RESUMEN

La cafia guadua es una especie de planta que pertenece a la familia de
las hierbas, la misma que ha estado entre nosotros por muchos afos,
pero solo recién en el siglo XIX ha sido tomada en cuenta para su uso en
la construccion de viviendas y en disefios de muebles debido a su fuerza,
durabilidad y resistencia. Tomando en consideracion los altos indices de
deforestacion que hay en todo el mundo y particularmente en nuestro pais
y lo que esto ha provocado en el impacto ecoldégico, hemos inclinado
nuestros esfuerzos en promover a la cafia como un producto que puede
reemplazar a la madera en la fabricacion de articulos mobiliarios. Todo
este trabajo de investigacion se centra en promover el uso de muebles de
cafa guadua en los hogares de los guayaquilefios, tomando en cuenta la
belleza de su estructura y la abundancia de su materia prima que existe y
enriquece todo el pais, para ser comercializada, y que en el corto plazo

sea un producto innovador que pueda ser posicionado a nivel nacional.

Palabras Claves: muebles, guadua, hogares de los guayaquilefios,
innovador, comercializacion, construccion.
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ABSTRACT

The bamboo is a species of plant that belongs to the family of the
herbs, which has been among us for many years, but was just in the XIX
century has been considered for its use in the construction of housings
and in the designs of furniture due to its strength, permanence and
resistance. Taking in consideration the high rates of deforestation that
exists in the whole world and particularly in our country and what it has
provoked an ecological impact, we have inclined our efforts in promoting
the bamboo as a product that can replace wood in the manufacture of
movable articles. All this research focuses on promoting the use of
bamboo in the homes of Guayaquil, considering the beauty of its structure
and abundance of raw material that exist and make rich the whole country
to commercialize, and in a short term be an innovative product that could

be positioned nationally.

Keywords: Furniture, bamboo, homes of Guayaquil, innovation,
merchandising, construction.

Xvii



RESUME

La tige guadua est une espéce de plante qui appartient a la famille des
herbes, méme qui a été entre nous par beaucoup d'années, mais
récemment a partir du XIX siecle a été prise en compte pour son usage
dans la construction des maisons et dans des dessins de meubles grace a
sa force, durabilité et résistance. En prenant en considération les hauts
indices de déforestation qui existe dans tout le monde et particulierement
dans notre pays et ce que cela provoque dans I'impact écologique, nous
avons incliné nos efforts dans promouvoir a la tige comme un produit qu'il
peut remplacer au bois dans la fabrication d'articles mobiliers. Tout ce
travail de recherche se concentre dans promouvoir l'usage de meubles de
tige guadua dans les foyers de Guayaquil, en prenant en compte la
beauté de sa structure et 'abondance de sa matiére premiére qui est en
vigueur dans tout le pays pour le commercialiser et qui dans le court terme

peut étre un produit innovateur qui peut étre positionné au niveau national.

Mots-Clés: Meubles, guadua, foyers de Guayaquil, innovante,
commercialisé, construction.
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INTRODUCCION

La cafia Guadua, también conocida por el nombre cientifico de Guadua
Glomerata es un tipo de tallo de caracter vegetativo. Sus origines se
remontan hace miles de afios, de hecho se han descubierto improntas de
bambu de méas de 9500 afios de antigliedad, y su desarrollo se conoce que

se dio en las Zonas Tropicales de América del Sur.

La Guadua en comparacion a la madera tradicional se desarrolla con
mayor afluencia, es decir mas veloz en caracter reproductivo. Su crecimiento
diario se da rapidamente, y de forma cientifica se conoce que crece de 2 a 4
centimetros diariamente y por eso resulta muy facil de cultivar ya que genera

un producto efectivo en un corto plazo.

En nuestro pais es posible hallar cerca de 280 tipos de cafia, pero a nivel
mundial se considera un nimero cercano a las 1250 especies, repartidas en
paises como Uruguay, Costa Rica, Nicaragua, Panama, México, Venezuela,

Honduras, El Salvador y Chile.

Si bien es cierto El Bambu en muchas ocasiones es asociado con los

paises del Occidente, como son China o Japon, sin embargo estos dos



paises no toman en cuenta de lleno el uso de esta planta, la mayoria de sus
usos se enfocan a varios tipos de mercados diversos, y se usan
especificamente para desarrollar accesorios o adornos para el hogar, no
como un instrumento que pueda reemplazar a un mueble o incluso a una

casa.

En nuestro pais La Cafia guadua se encuentra solamente en dos
especies: La primera, LA CANA BRAVA, también conocida como Cafia
Isana o Cafia Negra, abunda en las vias y carreteras que cruzan todo el
Ecuador, pueden alcanzar una altura de hasta 5 metros, su estructura es
robusta y su uso se da mas en la fabricacion de armas como lanzas y
dardos, pero también se utiliza para la construccion de inmuebles. (Ordofiez

Vivero, 2009)

La segunda LA CANA BLANDA, también conocida como Cafia Mansa,
posee caracteristicas diferentes a la primera, ya que es un tipo de cafia mas
facil de usar dado a sus propiedades, y a diferencia de la primera, crece con

mayor velocidad. (Ordofiez Vivero, 2009)

Los primeros en usar la cafia guadua como uso practico fueron las tribus
indigenas, entre estos se destacan los Shuar. Sin embargo los que les

dieron un uso mas especifico fueron las tribus que se ubicaron en la Costa



de nuestro territorio, como son las tsachilas, quienes se cortaban un sector

de su cuero cabelludo usando laminas de cafa.

Este uso fue mas alla de eso, encerrandose en el ambito cultural. Estas
personas rechazaban el hecho de que se cercene el corddén umbilical con un
objeto metalico, y se apagaban a la creencia que cortando el cordén con
laminas afiladas de guadua se evitaba que el nifio adopte cualquier virus o

infeccion.

Por muchos afos la cafia guadua ha servido como un producto
reemplazante del cemento y la madera en la elaboracion de casas. Una de
las primeras ciudades en adoptar esta tendencia fue la Ciudad de Quito.
Desde la época colonial ellos ya usaban la cafia para la elaboracion de
iglesias, y tumbados. Cabe recalcar que durante esta época se la utilizaba
solo como un pseudorevestimiento, mas no como un factor importante,

hecho que recién se dio en el siglo XIX.

Actualmente esa tendencia sigue en pie, es asi que es facil observar por
las zonas que rodean el sur de la Ciudad de Guayaquil un sinnimero de
inmuebles hechos 100% de este material. Casas elaboradas no solamente

con paredes de cafia, sino también con pisos, pilares, y techos.



Hoy en dia el sector comercial de la cafia guadua es muy bueno, por la
elaboracion de casas y también por la elaboracion de muebles,
especialmente en la region de la costa. Dado que es un producto que
madura aproximadamente a los 4 afos, la cosecha de esta planta beneficia
a los que aprecian esta graminea, ya que sus propiedades como la
durabilidad, fuerza y flexibilidad son tan 6ptimas que ayudan a reducir la
erosion de los suelos. Todos estos puntos a favor son un valor agregado

hacia la venta exitosa en el mercado de este producto.

Son multiples las cualidades que podemos darle a la Cafia Guadua, se la
considera incluso que es mas fuerte que el acero, pero todo esto no solo
puede ir mas alla de su uso, sino de su beneficio para la ecologia a nivel
mundial. La cafia es un referente que bien puede reemplazar a la madera, lo
gue es un valor importante ya que anualmente son taladas millones de

hectareas de arboles generando un gran impacto al medio ambiente.

La demanda de este producto se encuentra de manera modesta si nos
enfocamos en la elaboracion de los muebles. Actualmente este producto
tiene mayor auge en las costas de nuestro pais, donde es usado para
ambientar hogares rusticos, restaurantes y hostales que se encuentran cerca
del mar, mas no en la ciudad, y es alli en donde se centra nuestro problema,

el cambiar la forma de ver de este producto.



CAPITULO |

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los puntos de vista de un consumidor hacia la apreciacion de algo
innovador y especialmente poco comun, abre una gran brecha entre el éxito
y el fracaso. Las dificultades que se pueden presentar son muchas, como
discriminacion y baja confianza de calidad hacia el producto, es por eso que
el gran objetivo que nos planteamos como punto de partida es dar a conocer
todas las buenas cualidades de la materia prima, y considerar como base

primordial el arte que este refleja en cualquier ambiente familiar.

Nuestro tema de estudio se centrara principalmente en la elaboracion de
muebles hechos, principalmente, con cafia guadua y bambu, tomando en
consideracion el valor artesanal, estructura y belleza que esta puede brindar
en la elaboracion, no solo de muebles, sino de un sinnimero de cosas, que

van desde boligrafos, ceniceros, porta retratos hasta puentes colgantes.

Si tomamos en cuenta el hecho de que un mueble elaborado a base de
cafia guadua puede ser mejor que uno hecho de madera, muchos dirdn que
eso0 no es posible, y eso no es de sorprenderse, ya que es algo que
normalmente la mayoria de personas dirian. Un producto hecho de un

derivado de otro, no suele ser aceptado a primera vista, por ser algo que no

5



se ve normalmente, y comienza a formarse un criterio negativo hacia el
producto innovador. La lucha a la que estamos enfrentandonos es muy alta,
no es facil de aplicar, y es ese problema, la aceptacion hacia lo nuevo y lo

desconocido, la principal muralla a derribar.

Se quiere concientizar a la poblacion de la ciudad de Guayaquil a tratar de
sustituir la madera por productos hechos a base de cafia guadua. En
muchas regiones costeras de nuestro pais es utilizado como un elemento de
vital importancia para la construccion de casas, edificios, muebles, etc. Y
quizas no es visto como un producto para elaborar muebles y enseres, sino
mas bien lo utilizan por ser un producto abundante y econémico en la
elaboracién de grandes estructuras uniformes. Cabe recalcar que son varios
factores los que deben tomarse en cuenta para que la cafia sea convertida
en mueble, y muchas veces es por la falta de conocimiento con respecto al
tratado, especializacién, mano de obra, capacitacion y por falta de
maquinarias de tecnologia que este sector no estad muy desarrollado en

nuestro pais.



CAPITULO Il

2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢De qué manera la comercializacion de muebles hechos en cafia guadua
puede ser una alternativa rentable y un aporte a los hogares de los

habitantes de la ciudad de Guayaquil?

2.1 OBJETIVO GENERAL

El proyecto tiene como objetivo general promover en el sector comercial,
la venta de muebles y enceres hechos a base de cafa guadua, tomando en
consideracion el auge del producto en el pais, como una alternativa que

puede rescatar el arte, y la belleza en la decoracion de los hogares.

2.2 OBJETIVO ESPECIFICO

Posicionarnos como la empresa pionera en la venta de productos que
rescaten el arte y la belleza, en la comercializacion de los muebles de cafia

guadua y bambu.



Cambiar la percepcion de las personas hacia la calidad de este producto.

Expandir nuestras metas hacia nuevos rincones del pais, para de esta
manera satisfacer la necesidad de todos los ecuatorianos que buscan una

alternativa es comodidad y disefio.

2.3 VARIABLES

Existen dos variables:
Dependiente
e LA COMERCIALIZACION es la variable dependiente de la
propuesta del proyecto, ya que la venta de los muebles
depende mucho de la aceptacion y la distribucion de esta.

Sin estos dos factores no habria éxito del proyecto.

Independiente
e LA MATERIA PRIMA, la cual es la Cafna Guadua. La cafia
no depende de nadie, sino de si misma, ya que de ella
empieza todo el proceso hasta convertirse en un bien

mueble.

2.4 HIPOTESIS



La venta y comercializacion de muebles elaborados a base de Cafia
Guadua y bambu son una alternativa rentable para los comercializadores

del mismo.

2.5 METODOLOGIA

Para la recopilacion de informacién se realizo una exhaustiva
investigacion en portales web, blogs y articulos de periodicos, las mismas

gue fueron poco a poco guiandonos en el desarrollo de nuestro tema.

El uso de la biblioteca virtual de la Universidad Catélica de Santiago de
Guayaquil colaboré con informacion de caracter cientifico, asi como
pequefios blogs de informacién de personas naturales en los cuales el
criterio y la opinién de los blogueros fue fundamental para despejar todas

nuestras dudas y de esta forma ampliar nuestros conocimientos.

El uso de Entrevistas a artesanos conocedores del tema, quienes tienen
una microempresa denominada BAMBUARTE, los cuales fabrican toda clase
de productos hechos a base de cafia y bambd, y quienes van a ser nuestros

proveedores directos.



Datos estadisticos, estudios e indices de produccion del producto, asi

como el cultivo, ventajas y desventajas de la propuesta fueron respaldados a

traves de:
o Navegacion a través de paginas webs de caracter cientifico.
o Apuntes.
o Revistas.
o Articulos de periddico,

El método que se utilizo para la realizacion de esta tesis fue el método
Cientifico de caracter tanto cuantitativo para el analisis estadistico, y

cualitativo en el caso de las propiedades del producto.
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CAPITULO Il

3. MARCO TEORICO

3.1 JUSTIFICACION

Uno de los principales factores que nos llevo a tomar esta investigacion,
es que el mercado de venta de muebles se ha elevado considerablemente.
Es muy facil notar en nuestra ciudad la cantidad de mueblerias y nuevos
establecimientos que se asientan comercializando este producto, pero lo que
mMAas nos motiva, es dar a conocer la belleza natural que podemos ofrecer a
los consumidores, especialmente a quienes prefieren el arte natural, pero
con la determinacion de tratar de cambiar el enfoque comun de aquellos que

simplemente buscan comodidad y extravagancia.

Este es una de las razones que nos llevo a indagar mucho mas en el
tema de la busqueda de una alternativa que pueda ser a largo plazo una
motivacion a apreciar lo artesanal, y porque no, que sea rentable para los
diferentes sectores de nuestro pais; ya sea para los artesanos y
conocedores del tema que son la parte fundamental para la fabricacion y
transformacion de la cafia, como para el sector que se encarga de la
comercializacion y distribucion de la misma, sector en la cual actuamos

nosotros.
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Es por ello que creemos sumamente importante buscar alternativas a
nuevos disefos, en este caso para la elaboracion de muebles y accesorios
para promover su venta, expansion, conocimiento y comercializacion en las
diferentes regiones del Ecuador, ya que de esta manera no solo gana la

economia del pais sino también el medio ambiente.

Nuestra propuesta se enfoca en varias metas, comercializar muebles de
excelente calidad, unicos y que duren por mucho tiempo; ayudar al sector
artesanal, ya que es uno de los menos valorados y finalmente entregar un
producto que sea un ente importante a la hora de pensar en algo nuevo para

el hogar.
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3.3 MARCO CONCEPTUAL (GLOSARIO)

Bambusa.- Pertenecientes a las plantas que forman parte del genero

bambusa, es decir bambues de clima tropical.

Graminea.- También llamadas p6aceas, es un tipo de planta con
caracteristicas lefiosas, perteneciente a las familias de las

monocotiledoneas.

Rizoma.- Tipo de tallo subterraneo cuyo crecimiento se establece de

forma horizontal y en cuya estructura se almacenan sustancias de reserva.

Acodo.- Es un método utilizado por los cultivadores para propagar las
plantas de una manera artificial. Este método obliga a la planta a través del
calor a producir raices, formando de esta manera una nueva planta con

cualidades idénticas a la planta que la deriva.

Lanceolado.- Hoja de morfologia ovalada, acorazonada, sagitada, de

forma similar al hierra de una lanza.

Vastagos.- Tallo nuevo que brota de una planta, la misma que surge al

pie de un tocon de aquella cortada recientemente.
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CAPITULO IV

4. LA CANA GUADUA

4.1 GUADUA ANGUSTIFOLIA

En este capitulo vamos a desarrollar toda la parte investigativa acerca de
la cafia guadua, en lo que respecta a origen, cultivo, proceso, morfologia,

ventajas y desventajas, y la funcion en el campo de los disefios de muebles.

4.2.1 ORIGEN

En el aflo de 1806 fue descrita por HUMBOLDT y BONPLAND en
Colombia como Bambusa guadua y en 1822 clasificada por KUNT
como Guadua angustifolia. (Moran Ubidia, 2009). La guadua es una
graminea, que principalmente crece en las zonas de baja humedad, es por
esto que se presenta en paises de América latina como Ecuador y Colombia.
Su nacimiento es tan antiguo que formo parte de la era en donde los

dinosaurios se extinguieron.
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En 1973, McClure reconoce la Guadua como un subgénero de Bambusa.
Sin embargo, después de estudios morfolégicos, anatomicos y moleculares,
realizados por (Sonderson & Eliis, 1987) la Guadua se establece claramente

como un género endémico de América.

Las generalidades de la Guadua se pueden apreciar en la siguiente tabla.

Reino: Vegetal
Division: Spermatophyta
Subdivisién: Angiosperma
Clase: Monocotidenolae
Orden: Glumiflorales
Familia: Poaceae
Subfamilia: Bambusoideae
Tribu: Bambuseae
Subtribu: Guaduinae
Genero: Guadua
Especie: Angustifolia

(Moreno C. 2004)
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Tomando en cuenta solo América latina, podemos encontrar cerca de 30
especies que van desde México hasta Uruguay, aunque crece con mucho

auge en Colombia.

Si tomamos en consideracion su uso y su implementacion, los paises que
mas aprovechan sus cualidades son Colombia, Ecuador y Panama, ya que
son estas regiones del continente en donde mas abunda la presencia de

esta graminea.

Cristébal Colon en uno de sus viajes dentro de América, y especialmente
en Centroamérica, las citaba de manera especial, llamandolas “Canas
Gordas”. En esa época era muy utilizada por las tribus indigenas y por los

conquistadores, como un fuerte respaldo en la elaboracién de casas.

La bambusa guadua es un descendiente de los granos y cereales, su
semilla es similar a la de los granos de trigo. Si tomamos en referencia el
aspecto del cultivo, en realidad no hay datos de cobmo se empez06 a labrar la
bambusa, ya que normalmente se la podia encontrar de manera natural en

las carreteras de los paises en donde se encuentra en abundancia.

Alrededor del mundo se pueden encontrar facilmente mas de 1100

especies de bambu, germinando en las partes del Asia Occidental hasta
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llegar a Australia. Son tantas las variedades de bambu que existen, que

cada una puede colaborar hacia una funcion diferente dependiendo del uso.

Como nos sefiala el cuadro de abajo es su ultima fila, la cafia de mayor

auge que se puede encontrar en nuestro pais es la Guadua angustifolia.

Nombre Nombre Medidas
Cientifico Popular
Phyllostachis Tacuarita- China 10a70
aurea Tacuara-gasan .
milimetros
chiku (mm)
Phyllostachis Cafna de la China e India 40 a 130mm
bambusoides India-Madake
Phyllostachis Cafa negra- Taiwany 10 a 60mm
nigra Kuro chiku China
Pyllostachis Moso China 60 a 150mm.
heterocycla
pubescens
Bambusa Bambu Japon 40 a 120mm.
vulgaris gigante
Bambusa Bambu-Take China 20 a 60mm
tuldoides
Bambusa Bambu Sur de China 40 a 120mm.
vulgaris vitatta amarillo
Arundinaria Cana China y Japdn 10 a 35mm.
amabilis japonesa-Tonkin
Arundinaria Caria japonica Japon Japon




japonica

Chusquea Colihue Sur de Chile 'y 10 a 35mm.
culeou ,
Argentina
Pleioblastus Shima dake- Japon 7 a 20mm.
fortunei Chigo sasa
Bambusa Sp. Bambu largo Delta del 15 a 40mm.
Parana
Gen Sp. Totora, Cana Bolivia Lago 7 a25mm.
boliviana o Titicaca
Chuki
Guadua Cafa Guadua Region 40 a 150mm.
weberbaueri Amazonica-
Brasil
Guadua Cafa guadua Peru 60 a 150mm.
sarcocarpa
Guadua Cafa guadua México 40 a 80mm.
paniculata
Guadua Cafa guadua Centroamérica 40 a 120mm.
amplexifolia 0 guadua y
vulgaris Brasil
Guadua Tacuaruzl o Sur de 60 a 250mm.
angustifolia Tacuara Venezuela,
Guazu, Cafa Colombia y
braba o Ecuador

Cafa Guadua

Fuente: Vicente Velazco, 2002, La cafia de guadia el acero vegetal del Siglo XXI. MAESTRIA EN

SEGURIDAD Y DESARROLLO CON MENCION EN GESTION PUBLICA Y GERENCIA

EMPRESARIAL.



4.3 DESCRIPCION BOTANICA

Las Principales cualidades del Bambu son las siguientes:

o Habito perenne

o Rizomas desarrollados

o Tallos fuertes y resistentes

o Hojas con presencia de pseudopeciolo

o Antecio presenta tres lodiculas

o Periodo de floracidén puede tomar afos, y en algunas

especies mas de cien afos.

(Dimitri, 2000).

4.3.1 PLANTA

El bambu esta formado por una corteza muy fuerte, rodeada de nudos y

entrenudos que pueden variar dependiendo del tipo de bambu.

4.3.2 RIZOMA

Es lo que conocemos como raiz, y se diferencia por el tipo de
ramificacion. Esta seccidn es la parte mas importante de la planta, ya que no
solo es un ente en el almacenamiento de nutrientes que luego son repartidas
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a las distintas partes de las planta, sino que también es un elemento

esencial para el desarrollo del bambu. (Liese, 2005) (Widmer, 2007). Es

importante destacar que cada rizoma puede generar un tallo nuevo, los

cuales suelen ser de mayor tamafio.

Nombre
Genético del

Rizoma

Paguimorfo

(simpodial)

Corto, grueso y

aglutinado

Origen del Brote

En la yema del

rizoma

Desarrollo de

los Brote

Aglutinada,
formando mandras o

matorrales.

Metamorficas

Combina algo de

Indistintamente

Ramificacién

(Artipodial) ambas en una yema o combinada de los
lateral del rizoma dos grupos
Leptomorfo De forma En una de las Aislada o

(monopodial)

cilindrica, alargada y

separados

yemas laterales el

brote sale invadiendo

el terreno

independiente

Fuente: Vicente Velazco, 2002, La cafia de guadia el acero vegetal del Siglo XXI. MAESTRIA EN

SEGURIDAD Y DESARROLLO CON MENCION EN GESTION PUBLICA Y GERENCIA

EMPRESARIAL.



4.3.3 TALLO

Denominada también como cafia o vara. Presenta una forma cilindrica.
Los entrenudos pueden ser huecos o duros y los nudos son los que mas se

dan a notar. (VER ANEXO B)

El bambu a diferencia de otras gramineas no crece didmetro a diametro.
Es muy facil observar en los primeros afios que su corteza es muy sensible y
suelen ser muy flexibles a la vez, es por esto que en esta etapa su uso va a
la elaboracién de tejidos. La altura maxima que pueden alcanzar las cafias
es de hasta 6 metros de altura. Es en este periodo en donde su uso pasa de
lo artesanal al area de construccion y arquitectura para la elaboracion de
casas. A partir de los 6 afios la cafa va perdiendo fuerza y altura.

(Mercedes, 2006)

Son muchos los colores de tallos que se pueden observar, van desde el
verde, amarillo, rojo, blanco hasta llegar al purpura. Se presentan especies
de color verde con pigmentaciones amarillas y viceversa. La ventaja que
poseen los tallos de cafia guadua es que su estructura es flexible, por lo que

es muy facil de moldear en el uso de los muebles por ejemplo.
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Existen algunas especies cuyo crecimiento es muy acelerado, pueden
alcanzar hasta 1 metro de altura por dia y mas de 98 pies de altura en 4

meses. El bambu es una planta que puede crecer mas rapido que cualquier

otra existente en el mundo. (Nufiez & Victor, 2001).

Especie Crecimien Numero Superviven Profundid
to diario de Brotes cia (%) ad de Raices
(cm) (cm)
Bambusa 6.5 123 100 52
dolychoclada
B. 6.4 90 100 56
stenostachya
B. 6.2 75 98 51
vulgarum
Phyllostac 4.4 29 77 47
hy Makinoi

Fuente: Vicente Velazco, 2002, La cafia de guadla el acero vegetal del Siglo XXI.
MAESTRIA EN SEGURIDAD Y DESARROLLO CON MENCION EN GESTION PUBLICA Y

GERENCIA EMPRESARIAL.

4.3.4 HOJAS Y FLORACION

Las hojas pueden ser de varios tamafos y formas, esto va a depender de
la clase de bambu que se utilice. Durante los primeros afios de cultivo se

pueden presentar hojas ovaladas, lanceoladas, lisas y casi lisas.
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Durante los primeros afios se pueden notar hojas de color amarillas o
incluso dobladas, pero esto es algo normal que se puede presentar. (Jaquit,

2009)

La floracion de la cafia es un proceso muy particular; existen especies
gue pueden tardar meses asi como afos en presentar alguna floracion, hay
algunas que acaban su etapa de vida después de realizar este proceso y

hay otros que no sufren este caso particular.

4.4 PROPAGACION.

Todo cultivo de una especie de planta se la realiza primero a través de la
reproduccion. En el caso de la Guadua esta se puede reproducir de varias
formas: Sexual o asexual, por semillas, vastagos, siembra de rizomas, por

acodos y por cortes de secciones de tallos. (Mercedes, 2006)

4.4.1 Reproduccion Asexual

o Se refiere a la reproduccion a partir de las partes

vegetativas, como la reproduccion por cortes, que incluye:

4.4.2 Cortes del Rizoma:
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Es la mas utilizada, y su periodo de vida es muy largo. Estos se logran de
24 a 48 meses de edad después de cultivo. Aparecen a las 4 semanas de
sembrado, posen 2 médulos:

a) Siembra del Rizoma: Se toman los rizomas a partir de los 2 afios
hasta los 4 afios de edad, se cortan en secciones de 30 centimetros, se
excava un agujero de 100 centimetros de ancho y 0.6 metros de
profundidad, finalmente se coloca los rizomas con las yemas en ambos
lados y se cubre con aproximadamente 10 centimetros de tierra fértil.

b) Trasplante de Rizoma: Se usan pequefias matas de 24 a 48 meses
de edad, con rizoma, se corta el tallo a 2 metros de altura y se excava la raiz

con el rizoma para ser trasplantada.

4.4.3 Propagacion por corte de tallo:

o Se aplica a tallos de 2 a 3 afios de sembrado, el proceso que se
debe seguir es el siguiente:

1. Se divide el tallo en 2 entrenudos que contengan 3 a 4 nudos con
yemas en buenas condiciones.

2. Entre cada 2 nudo se realizan dos orificios y se llena de agua,;
luego se tapa y se cubre con tierra.

3. Se planta de manera vertical, aunque lo mas recomendable es que

se realice de manera inclinada.

25



Es muy importante que las yemas nos se dafien y dejar que las ramas

crezcan 10 cms ya que esto no ayudaria a su propagacion.

4.4.4 Siembra del tallo

o Para la siembra del tallo se debe escoger un tallo que tenga 48
meses de edad. Realizar un agujero en la tierra y colocar el tallo con las
yemas de los nudos a los lados realizandoles un orificio en cada nudo
llendndolos de agua. Se debe tapar con algun objeto la seccion del tallo que
fue cortada, y cubrirla con unos 8 centimetros de tierra.

o Finalmente se debe mojar al &rea donde fue colocado el tallo para

que dentro de 1 mes comience a germinar.

4.5 PLANTACION

La plantacion o también llamado cultivo de la cafia guadua es
generalmente realizada con trasplantes directos, para esto es necesario

considerar lo siguiente:

1. Establecer un area de cultivo que sea abundante a la luz para el

inicio del desarrollo de la planta.
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2. Poseer tierra fértil que sea abundante de minerales, se recomienda
suelos aluvionales y bien drenados con un pH de hasta 3.5, pero el
recomendable se encuentra entre 5.0 y 6.5 (Liese, 2005)

3. Para la siembra se recomienda hacer hoyos de 70 centimetros de
largo, 50 cms de ancho y 30 cms de profundidad. En el cuadro de abajo
citaremos el marco de plantacion de la cafia guadua tomando en referencia

la edad.

Tamafio de Especie Distancia Distancia

bambu entre plantas

entre lineas

Pequefio Bambusa 5 5a6
oldhami
Mediano Bambusa 6 6a7
Vulgaris
Grande Guadua Entre5y 7 5y7
Angustofolia
Dendrocalamu Entre 7y 9 7y9
S spp.

Fuente: Vicente Velazco, 2002, La cafia de guadia el acero vegetal del Siglo XXI. MAESTRIA EN
SEGURIDAD Y DESARROLLO CON MENCION EN GESTION PUBLICA Y GERENCIA

EMPRESARIAL.

4.6 RIEGO
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Cuando se piense en realizar plantaciones de bambu se recomienda que
se realicen durante los periodos de épocas de lluvias, esto considerando la
humedad que la planta requiere para lograr un buen desarrollo. Las plantas
en estado de madurez, pueden resistir periodos de inundacion o saturacion
del suelo, sin embargo, las que recién empiezan su etapa de crecimiento,
son muy susceptibles tanto a los excesos como a la falta periddica de agua.

(Jaquit, 2000).

4.7 USOS DE ACUERDO A LA EDAD

A continuacién se presenta un cuadro y una ilustracion de los usos del

bambul tomando en referencia la edad de crecimiento.

PERIODO DE CULTIVO uso
] Durante este periodo de
De 21 A 40 dias o
crecimiento es apto para el consumo

humano

De 6 meses a un afio Debido a su flexibilidad y poco
desarrollo, esta etapa es
aprovechada por los artesanos para

elaborar canastas, sobreros, etc.

Entre 2y 3 afios Mas resistente, para la

elaboracién de tablas, cables, sogas.
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De 3 a més afios Estructura mas fuerte, para la
elaboracion de Baldosas, pisos,

celulosa, papel, muebles, farmacos

Entre 4y 8 afios Baldosas y Parkets

Fuente:Centro para el Desarrollo Agropecuario y Forestal, Inc, (CEDAF),

Santo Domingo, Republica Dominicana. Abril 2009

Para una mejor ilustracion de este tema favor ver ANEXO B

4.8 IMPACTO ECOLOGICO GLOBAL.

Como todos sabemos para el uso de la elaboraciéon de muebles, casas de
campo, anaqueles, oficinas, etc., la madera siempre va a ser la base
primordial en la produccién de todos estos materiales. Desde el guayacan, el
pino, el ceibo, el cedro y otros tipos de madera, son usados en gran mayoria

en todos los paises del mundo.

Hoy en dia la deforestacion esta acabando con miles de hectareas de
bosques que se destruyen discriminadamente, representando cerca de 17
millones de hectéareas, lo cual es el equivalente a la superficie de Inglaterra

y mas aun, del tamafio de todo Rio de Janeiro.
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Hace 8000 afos habian cerca de 6000 millones de hectareas, y hoy en
dia se han destruido mas de la mitad de los bosques, es decir solo quedan
3000 millones de hectareas, lo que equivale el 40% tomando en cuenta los
bosques primarios ricos en fauna y flora, y los paises que albergan este tipo

de bosques como son Rusia Canada y Brasil. (Bonhome, 2010)

Si analizamos desde el punto de vista de nuestro proyecto, el cual
promueve el uso de la Guadua y el Bambu como alternativa en la
elaboracion de muebles, es muy claro definir la gran ayuda que presta hacia
el medio ambiente bajando notablemente la tasa de deforestacion en nuestro
pais. No podemos olvidarnos que los bosques ademas de ser rincones de
especies innumerables, de poseer rica fauna y flora, son el pulmén del

mundo.

En un analisis a nivel mundial se ha definido que la deforestacion tropical
comenzo a realizarse a partir de los afios 50, gracias a la ayuda de
maquinas, lo que ha llevado a la destruccion de zonas forestales en mas de
52 paises, cuyas tasas de destruccion se han duplicado en los ultimos afios.
A continuacion detallamos los tipos de madera utilizada para la elaboracién

de muebles a nivel general.

Robles La mas resistente y duradera.

Para muebles de alta calidad.
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Nogal La mas noble, usada para
elaborar muebles de lujo.

Cerezo De color anaranjado, aunque de
muy poca durabilidad

Olivo Apreciados por su vistosidad.

Cedro De tono muy similar a la caoba,
Usada para forrar muebles.

Castafio Usado més para la elaboracion
de puertas.

Olmo Mas usado por los ebanistas por
ser moldeable

Haya Para la elaboracién de escaleras
y barandillas.

Pino .

Dura con los afios, de mayor
calidad. Se la puede encontrar en
pianos

Fresno Usado para la elaboracion de
elementos que son curvos

Caoba En una madera muy fuerte y
resistente de dolor rojizo

(Press, 2010)
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Si tomamos en cuenta solo Latinoamérica, Brasil, Colombia, Bolivia,
Argentina, Paraguay son tradicionalmente los paises taladores de grandes
extensiones para la ganaderia y la agricultura. Y en estos casos, los
bosques no tienen la posibilidad de recuperarse porque los cultivos lo

impiden. (RT, 2011).

En el mundo las cifras son preocupantes. En el informe Planeta Vivo 2012
de las WWF (World Wildlife Fund), una de las organizaciones mas grandes
de conservacion de la naturaleza, sefiala que en el mundo, entre el 2000 y

2010, se han perdido unos 13 millones de hectareas de bosques al afio.

4.9 IMPACTO ECOLOGICO NACIONAL.

Los datos que hasta el dia de hoy se han utilizado para medir la
deforestacion en el Ecuador se originan de diferentes organismos, es decir
no existen datos ni documentacioén total que permita dar un indice real el
cual permita estandarizar el estudio de deforestacién. Sin embargo el
ministerio del ambiente esta realizando un proyecto denominado “Mapa de
deforestacion historica del Ecuador” con el cual se espera determinar los
datos reales de deforestacion en nuestro pais para los periodos entre los

afios 1990-2000 y 2000-2008. (Ministerio del Ambiente).
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El ministerio del ambiente con datos extraoficiales indica que a nivel

nacional entre los afios 1990 y 2000 se han talado cerca de 50.938

hectareas de arboles. Mientras que en los periodos que abarcan desde el

afio 2000 al 2008 la cifra disminuyé a 61.764 hectareas por afo. A

continuacion se muestra la tabla por regiones con los indices anuales de

deforestacion de acuerdo a cada region.

REGION DEFORESTACION DEFORESTACION
ANUAL PROM. 1990- | ANUAL PROM. 2000-
2000 (ha/afo) 2008 (ha/aio)

Amazonia 17614.6 19778.6

Vertiente Oriental 12089.9 -1161.0

Andina

Vertiente 7735.6 7574.8

Occidental Andina

Valles Interandinos 3783.7 5123.3

Costa 3799.8 13439.9

Andes del Sur 5914.4 17008.9

Nivel Nacional 50938.0 61764.5

(Universo, 2013)

NIVEL DE PROVINCIAS

PROVINCIAS

PERIODO 1990-2000

PERIODO 2000 AL

2008
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MANABI 6.776 HA 3.824 HA

MORONA 4.915 HA 9.460 HA

SANTIAGO

SUCUMBIOS 10.332 HA 4.149 HA

(Universo, 2013)

La extraccion ilegal de la madera y el cambio de uso de suelo para el
sector agroindustrial se mencionan como las principales causas de la
deforestacion en el pais, que registra en el periodo 2000-2008 un promedio
de 78.000 hectareas por afio y un remanente de 11°307.627 hectareas de
bosques. Esta informacion puede ser verificada en el documento Linea Base
de Deforestacion del Ecuador Continental. Este es el dltimo registro nacional
gue maneja El Ministerio del Ambiente que elaboré 2 mapas de 1990 al 2000
y del 2000 al 2008. Esmeraldas, en ambos periodos, registra la mayor

deforestacion promedio de 17.282 y 12.485 hectareas por afio, en su orden.



El segundo y tercer lugar varia: Sucumbios (10.332 ha) y Orellana (6.955
ha) en el primer periodo mientras que Zamora Chinchipe (11.883 ha) y

Morona Santiago (9.460 ha) suben en el segundo.

A partir de este afio la organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacion y Agricultura (FAO por su siglas en ingles), acord6 celebrar
cada 21 de marzo el Dia Internacional de los Bosques con el objetivo de
sensibilizar sobre la importancia de todos los tipos de bosques y arboles

fueras de los bosques.

Olindo Nastacuaz, presidente de la Confederacion de Nacionalidades y
Pueblos Indigenas de la Costa Ecuatoriana (CONAISE), sefiala que: “ No se
puede hablar de proteccién de bosques sino se disminuye la tala de madera
ilegal”. Por ello, sugiere que: “El Ministerio del Ambiente declare una veda de
los arboles que estén en peligro de desaparecer , esto no ha parado. Siguen
los traficantes depredando, abren trochas (caminos) y van extorsionando y

amenazando a los comuneros ...”, expreso. (Universo, 2013)

Discusion

Como nos muestra La tabla de DEFORESTACION POR REGION es muy

preocupante ver que en la regién de los Andes la tasa de deforestaciéon por
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hectarea ha aumentado notablemente, de igual manera se ubica en la region

de la Costa un indice alto deforestacion., pero quien tiene los mayores

indices de tala indiscriminada es la region Amazonica. En muchas ocasiones

se le atribuye la deforestacion a la pobreza y a los pobres por la

deforestacion, sin embargo tal enfoque es simplista. Muchos de los factores

a los cuales se atribuye la deforestacion son:

La politica agraria: Desde hace mucho tiempo el Estado considera
a los bosques como “tierras baldias” e improductivas, con el Gnico
objetivo de ampliar la frontera agricola y desactivar las presiones

sociales generadas por la mala distribucion de la tierra.

La apertura de carreteras: Es reconocida mundialmente como la
primera causa de deforestacion. En efecto, las carreteras son las
vias de penetracidon a areas boscosas hasta entonces protegidas

por su dificil acceso.

La industria petrolera: Aqui el Oriente es el principal afectado, ya
gue en esta region existe grades yacimientos de petréleo, y es
debido a la construccién de plataformas, que son taladas 15
hectareas por pozo para extraer la madera requerida para cada

plataforma.
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Otros factores que perjudican a la deforestacion en nuestro pais son las
camaroneras (region costa) y los monocultivos industriales de cacao, banano

y palma africana. (Carrere, 2009)
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CAPITULO V

5.- MARCO LEGAL

Para la constitucion de la pequefia empresa es necesario tener en cuenta
cuales son las disposiciones y requerimientos que la ley exige al momento

de empezar un proyecto

5.1 DISPOSICIONES GENERALES

Art. 2.- Hay cinco especies de compariias de comercio, a saber:
e La compafiia en nombre colectivo;

e La compafiia en comandita simple y dividida por acciones;
e La compafia de responsabilidad limitada;

e La compafiia anénima;y,

e La compafia de economia mixta.
Estas cinco especies de compafiias constituyen personas juridicas.

La Ley reconoce, ademas, la compafia accidental o cuentas en

participacion.

5.2 DE LA COMPANIA ANONIMA
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5.2.1 CONCEPTO, CARACTERISTICAS, NOMBRE Y

DOMICILIO

Art. 143.- La compafiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o
compainiias civiles an6nimas estan sujetas a todas las reglas de las

sociedades o compaifiias.

5.2.2 MERCANTILES ANONIMAS.

Art. 144.- Se administra por mandatarios amovibles, socios o no. La
denominacion de esta compariia debera contener la indicacion de "compafiia
anonima" o "sociedad anénima", o las correspondientes siglas. No podra
adoptar una denominacion que pueda confundirse con la de una compafiia
preexistente. Los términos comunes y aquellos con los cuales se determine
la clase de empresa, como "comercial”, "industrial”, "agricola”,
"constructora”, etc., no seran de uso exclusive e iran acompafnadas de una

expresion peculiar.
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5.3 LEY DE DESARROLLO Y FOMENTO AGRARIO

Art.2 Objetivos.- La presente ley tiene por objeto de fomento, desarrollo y
proteccion integral del sector agrario que garantice la alimentacion de todos
los ecuatorianos e incremente la exportacion de excedentes, en el marco de

un manejo sustentable de los recursos naturales y del ecosistema.

La Ley de desarrollo Agrario cuya codificacion se publico en el registro
oficial del dia 6 de abril del 2004, por su naturaleza, constituye después de la
constitucién Politica del Estado, el eje normativo del sector, en la medida
que regula e instituye las relaciones estado-sector privado agropecuario.
Este instrumento legal en su articulo 3 recoge los siguientes principios que a

continuacion se citan:

Art.3 Politicas agrarias.- El fomento, desarrollo, y proteccién del sector

agrario se efectuara mediante el establecimiento de las siguientes politicas:

De capacitacion integral al indigena, al montubio, al afro ecuatoriano y al
campesino en general, para que mejore sus conocimientos relativos a la
aplicacion de los mecanismos de preparacion del suelo de cultivo, cosecha,
comercializacion procesamiento y en general, de aprovechamiento de

recursos agricolas;
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De preparacion al agricultor y al empresario agricola, para el aprendizaje
de las técnicas modernas y adecuadas relativas a la eficiente y racional

administracion de las unidades de produccion a su cargo;

De implementacion de seguros de crédito para el impulso de la actividad

agricola en todas las regiones del pais. (JARAMILLO CORDER, 2004).

5.4 INBAR

El INBAR es un Organismo Intergubernamental, que inicio siendo un
programa de investigacion sobre bambul y Ratan en varios paises del mundo
desde 1984, que incluyo una serie de eventos de capacitacion y congresos
organizados a nivel global. Actualmente se encuentra trabajando en América

Latina y El Caribe, la representacion funciona en Ecuador.

IBAR trabaja para mejorar la situacion social, economica y ambiental de
grupos sociales vulnerables a través del uso del Bambu y Ratan, asi como
otros productos Forestales no Maderables. Reline a miembros
gubernamentales, privados y organizaciones sin fines de lucro a través de
una red mundial para definir y llevar a cabo su programa de desarrollo

sostenible. (Cabrera Paredes)
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Es importante que existan este tipo de Organismos internacionales a favor
del cultivo del Bambu y que en Ecuador sobretodo se acoja y se forme parte
de la misma. Existe también apoyo del SENECYST con el fin de desarrollar
proyectos que ayuden a resguardar el ambiente. La Facultad de Arquitectura
de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil ha puesto en marcha
un proyecto en el que incluye a la guadua como alternativa para la

construccion de pisos, techado, casas, etc.

Entre las diferentes asociaciones creadas en nuestro pais estan el
Consejo Consultivo del Bambd, el cual esta relacionado con el Ministerio de
Agricultura. Cuenta con el respaldo del Servicio de Informacién y Censo
Agropecuario, y esta conformado por agricultores, exportadores,

industriales, etc. (Bernal, 2003)
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CAPITULO VI

6. DETERMINACION TECNICA Y GENERAL DE PRODUCTO

Y DE LA EMPRESA.

6.1 Muebles de Cafia Guadua o Bambu

Tanto la cafia guadua como el bambU poseen muchos benéficos a la hora
de su uso artesanal en la produccion de muebles y objetos decorativos. Su
fuerza, durabilidad, rigidez y forma la han considerado por muchos expertos

como un material mas duro que el acero.

Debido a sus caracteristicas y en general a que es un producto muy

econOdmico, especialmente para los paises que poseen un clima tropical y
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subtropical, su cultivo y comercializacion es un eje principal para que hoy en
dia sea considerado como un producto rentable dentro del desarrollo

agroecologico en el Ecuador.

Este tipo de producto de destaca de muchos otros por sus propiedades
estructurales como su resistencia y su capacidad de absorber energia por lo
que entrega una mayor flexibilidad. Estas caracteristicas hacen de la cafia

guadua y del bambu( un producto de calidad en el uso de construcciones.

Propiedades fisicas y mecénicas de la cafia guadua en el uso de

muebles:
ESFUERZO UNIDAD GUADUA COMPARACION
ANGUSTIFOLIA
ACERO ABETO

TENSION kN/cm?2 15 16 8.9
COMPRESION kN/cm?2 3.9 14 4.3
FLEXION kN/cm?2 7.6 14 6.8
CORTANTE kN/cm?2 2 9.2 0.7
IMPACTO kN/cm?2 0.9 -
MODULO DE kN/cm?2 1.800 21.000 1.100

ELASTICIDAD

Fuente: Seminario de estudio de la cafia guadua. UEES, 2010
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6.2 EL PRODUCTO TERMINADO

Los Muebles de bambu se pueden elaborar con chapas, paneles o
enmoquetados (esterillas) de bambu. El proveedor para elaborar el producto
utilizara una mezcla de madera fija o de plywood para elaborar las bases de
las sillas y mesas. Tenemos que tener en cuenta que el bambu ya viene con
una estructura formada, la cual es hueca, es por eso que el uso de la
madera va a ser indispensable en algunos productos, en otros, como en las
mesas centrales, llevaran vidrio reforzado. Para que los bordes de los
muebles tengan un acabado mejor, de igual manera, se utilizara mimbre
(previa autorizacion con el proveedor) ya que este material se adapta muy
bien a este tipo de bambusa. La variacion del uso de estos materiales
conforma apenas el 20% de la estructura de producto terminado. A
continuacion se detallan las caracteristicas de los principales productos a la

venta:

e Camas o Alcobas
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Las camas de bambu poseen dimensiones de 2m de largo x 1m y 20 cms
de ancho, las cuales son las medidas para una cama unipersonal (no incluye
colchdn). Su estructura comprende cafia gruesa con diametros de 38 cms a
40 cms, de la misma forma laminas de madera para su base. Las camas
matrimoniales de este tipo no tienen demanda, y por consiguiente no se

fabricaran.

e Comedores

N

Comedores
f

Los comedores seran pequefios de una estructura ya sea circular o
pentagonal. Tendran un radio de 50cms, y utilizara un material de vidrio para
su base. De igual manera se usaran cafias de un diametro de entre 35 a 40
cms. No se enviara a producir mesas de mayor tamafio, ya que la demanda
de este producto sugiere un tipo de mesa para compartir con alguien una
lectura 0 una conversacion ocasional. Un aspecto importante de esta mesa

es que sirve para 2 ambientes, sala y jardin.
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e Salas

Las salas van a comprender 2 sillas laterales, 1 silla para 2 personas y un
sillén para 3 personas. Este producto esta sujeto o dos tipos de acabado: El
primero incluye un acabado normal y rustico, el segundo utiliza mimbre para
las secciones de unién, de igual forma el precio cambia y el acabado con

mimbre esta sujeto bajo pedido.

e Sillas
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Para la elaboracion de sillas se usaran dos productos: mimbre y bambd.
Este tipo de silla tendra espaldar y apoya brazos. Sus caracteristicas son: 46
cms altura del sentadero, 60 cms cuadrados de la silla 'y 85 cms de alto del

espaldar.

e Lé&mparas

La elaboracion de este tipo de lamparas es muy facil desde el punto de
vista estructural, pero desde el punto de vista electrénico lleva mas trabajo
de elaboracién, es por eso que el precio que se fijo es mas elevado. Tendra

una altura de aproximadamente 1.80cms desde la base.

6.2.1 OTROS PRODUCTOS Y USO DE CATALOGO.
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Lo que se pretende con estos articulos es crear un tipo de conexién con
los clientes, dando a conocer las propiedades de la cafia como factor para la
elaboracion de un sinnimero de cosas, asi mismo promover un tipo de

suvenir para la recomendacion del local.

Este tipo de productos seran fabricados en un mayor volumen ya que son

econdmicos, faciles de elaborar y de venta rapida.

e Lamparas

e Adornos
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Dado que este tipo de material puede manejar muchos disefios, y como el
grado de imaginacion puede ser alto, en nuestra busqueda de satisfacer las
necesidades de los clientes, se usara un catalogo con otros tipos de disefio

de muebles los cuales se elaboraran bajo pedido. (VER ANEXO F)

Nota:

No podemos brindar todo el proceso se fabricacion de los productos, ya
qgue nosotros no somos fabricantes, y como se mencioné previamente, es el
proveedor quien realiza la mano de obra y la entrega con el producto
terminado, sin embargo, para un conocimiento general, recomendamos leer
el libro CURSO: CONSTRUCCION DE MUEBLES DE BAMBU del
INSTITUTO NACIONAL TECNOLOGICO INATEC (NICARAGUA), el cual, a
nuestro criterio presenta de manera completa el proceso de fabricacion de

este tipo de producto. (INATEC, 2013)
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6.3 INFORMACION BASICA DE LA MERCADOTECNIA Y

COMERCIALIZACION.

La empresa basa sus fines en la venta de muebles hechos a base cafia
guadua o también conocida como bambd, la misma que estara ubicada en el
sector norte de la ciudad de Guayaquil, especificamente la ciudadela de
Urdesa Central, Av. Las Lomas y Calle quinta (esquina), un lugar
considerado de bastante movimiento comercial que abarca un sinnumero de

locales y con el cual pensamos arrancar. (VER ANEXO G)

El local en donde estara asentado la empresa, buscara crear un ambiente
natural, clasico, llamativo y elegante. Al crear este tipo de ambiente se

buscara llamar la atencion de los clientes que buscan algo distinto y original.

Una vez instalado nuestras oficinas en dicho sector mencionando se

procedera a realizar la venta de:

e Sillas
e Mesas
e Camas

e Mesas para salas
e Sillas pequefias para uso multiple

e Lamparas
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e Adornos

e Accesorios (boligrafos, joyeros, porta inciensos, porta botellas)

Por otro lado, en términos de comercializacion es muy importante tener en
cuenta que esta se va a realizar de manera directa, no existiran canales de
distribucidn, pero si un gran aporte a la publicad y promocién del producto

para lograr llamar la intencion de las personas.

Tanto la comercializacion como la publicidad van de la mano, es por esto
gue hemos considerado los siguientes puntos para que el producto cumpla

con las metas de ventas:

1. Analizar las necesidades de las personas que aprecian el arte a la
hora de comprar un producto y decidir si el consumidor prefiere la

calidad antes que el precio.

2. Prever qué clase de disefios de muebles desearian comprar los
clientes en lo que concierne al objetivo que cumple cada producto,
y decidir cudl es el que més satisface las necesidades de las

personas.

3. Estimar cuantas personas estarian dispuestos a volver a comprar

nuestros muebles en los préximos afios y cuantas comprarian.
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Estas actividades no forman parte de la produccion, ya que nuestra
empresa, y dichos puntos fijan su meta en la prestacion de servicios, en este

caso especificamente en la comercializacion.

Como obijetivo principal en la comercializacion de los muebles tenemos

fijados los objetivos:

Orientacion total hacia el cliente.

El esfuerzo de la empresa para enviar el producto hasta su destino.

Ganancia oportuna.

Planteamiento de actividades comerciales y direccion de estas.

6.4 ANTECEDENTES EMPRESARIALES

6.4.1 NOMBRE DE LA EMPRESA

Para este proyecto de marketing, hemos elegido como nombre
“DECOBAMBU”. Como lo dice su nombre, refleja la decoracion de hogares
mediante el uso de este material atractivo y muy original. Muebles de
excelente calidad, de finos acabados que reflejaran el compromiso que tiene

la empresa hacia la satisfaccion de sus clientes.
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6.4.2 DEFINICION DE NEGOCIO

Nuestro negocio se basa en la venta de enseres mobiliarios para el uso
de las personas como modelo decorativo del hogar. A través de la compra

de materia prima, en este caso la cafia guadua.

Dicha materia prima sera entregada a los artesanos de la empresa
BAMBU ARTE quienes actuaran como nuestros proveedores brindandonos

el producto terminado.

En este caso no tendremos la necesidad de usar un taller para la
elaboracioén del producto, ya que el proveedor cuenta con toda la tecnologia
necesaria para la fabricaciéon de muebles de cafia de calidad. En este punto
lo que se trata es evitar un gasto adicional en contratar ebanistas, alquilar un

taller y comprar herramientas o tecnologia.

6.4.3 EN QUE NEGOCIO ESTA LA EMPRESA

Tenemos que tomar en cuenta que existen 5 tipos de negocio:

¢ Negocio de servicio.
e Negocios de produccion o manufactura

¢ Negocios de extraccion
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e Negocios de ventas al por menor

¢ Negocios de ventas al por mayor

Para este proyecto, siendo una nueva empresa, en este caso micro
empresa, el tipo de negocio al cual nos vamos a enfocar va a ser
NEGOCIOS DE VENTAS AL POR MENOR. No es recomendable que nos
arriesguemos a la venta al por mayor, la opcién es buena pero tenemos que
enfocarnos en el desarrollo gradual de la compafiia para pensar en un

enfoque mayoritario.

De igual manera algunos productos que se vendan por catalogo y cuya
elaboracion requiera muchas horas de mano de obra, estaran sujetos bajo

pedido, dado su dificultad de proceso y su alto costo.

6.5 ALCANCE DEL PRODUCTO Y DEL MERCADO.

6.5.1 PERFIL DEL CONSUMIDOR

El perfil al cual va reflejado el negocio de la empresa se encuentra en
aguella persona que no fije sus gustos por las marcas mas conocidas de
muebles, ni por aquellas que prestan enormes locales con variedad infinita.

La persona adecuada es aquella que sienta la necesidad de utilizar algo
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diferente, comodo, fresco y sobre todo duradero. Este tipo de consumidor es
medido por la SEMENTACION PSICOGRAFICA, la cual divide a los
compradores en diferentes grupos, tomando en cuenta su clase social y
estilo de vida, es decir, la clasificacion del consumidor por constantes
psicograficas, como la personalidad, motivaciones y la forma de vivir. (Pride,

2012).

Teniendo en consideracion, el producto que ofrecemos al mercado,
basamos nuestras orientaciones a personas en edades de 25 en adelante.
Creemos que las personas a partir de esta edad se encuentran no solo
interesadas en comprar un mueble, sino también en la capacidad de hacerlo,
ya que es la edad en donde una persona estaria graduada y con una

estabilidad laboral.

Tenemos que tomar en cuenta que aunque la materia prima es muy
econdémica la mano de obra es cara, por lo que la venta de este tipo de
mueble esta destinado a personas de clase media y alta, que valoren el arte
y la belleza de los trabajos de caracter artesanal. En este punto es muy

importante considerar el enfoque que se le da al producto. No podemos fijar
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nuestro target a un mercado de clase baja por mas rustico que se vea el
mueble, ya que es de conocimiento general que todo aquello que demande

arte es mas admirado por personas de buen indice social.

6.5.2 NECESIDAD

En esta parte satisfacemos la necesidad de adquirir muebles de excelente
disefio y buena calidad. Hoy en dia es importante que tomemos en cuenta
gue la ciudad de Guayaquil cuenta con bastante mueblerias que ofrecen el
mismo tipo de acabado, es por eso de la idea de ofrecer un producto
vanguardista y natural las cuales son las necesidades que prioriza nuestra

empresa.

6.5.3 COMPORTAMIENTO

El comportamiento del consumidor hacia la compra de muebles es
relativa, no es un producto que se vende todos los dias en mayor cantidad,
eso depende de las épocas del afio. Para motivar la venta de nuestro
producto el papel del marketing es necesario y va a jugar un papel muy

importante, y en cual hemos considerado el uso de:

e Catalogos.

e Publicidad radial y stands en centros comerciales. (BTL).
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6.5.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

En nuestro proyecto de ventas de muebles de cafia guadua y bamba,
tomamos muy en cuenta el tema de competencia para considerar el éxito de
la compaiiia. En primer lugar en la ciudad de Guayaquil no existe
relativamente competencia para nosotros. En una busqueda exhaustiva
logramos encontrar solamente dos empresas en la provincia del Guayas que
se dedican a este negocio, por lo que no habria ninguna dificultad en este
punto. Por otra parte, a nivel nacional existen cerca de 20 empresas que
ofrecen muebles que utilizan ya sea cafia, mimbre, abaca, henequén y
cabuya, repartidas en las provincias de Santa Elena, Quito, Ibarra, Santo
Domingo, Machala, Portoviejo y Quevedo. En resumen, no habria ninguna
dificultad de venta del producto, ni siquiera con las mueblerias que ofrecen
muebles de madera ya que se muestra un producto diferente, con

caracteristicas y acabados distintos

Nosotros promoveremos la venta de un producto sustituto de la madera,
el cual es artesanal, y como se menciono en el parrafo anterior, al ser un
producto cuya comercializacion se realiza fuera de los limites de nuestro

objetivo la competencia no seria una barrera en el desarrollo del proyecto.
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6.5.5 TECNOLOGIA QUE SE UTILIZA EL PROVEEDOR.

La elaboracion de los muebles de cafia guadua no es un proceso facil, se
requiere de paciencia y de artesanos que tengan un conocimiento sobre su
elaboracion. En este caso para la elaboracion nuestros proveedores usaran

los siguientes materiales:

e Compresor

e Soplete industrial

e Sierra Pequeia

e Machetes

e Cincel

e Herramientas multiples (clavos, martillos, etc)
e Taladro Industrial con broca circular

e Esmeril

e Mordaza

Esta tecnologia es empleada por el proveedor para la elaboraciéon de
todos los productos sin excepcion. En otros casos, como en la elaboracion
de pisos, paneles, lozas es necesario el uso de grandes maquinas y hornos,

pero, para la elaboracion de muebles estas herramientas son suficientes.
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6.6 ANALISIS SITUACIONAL: MICRO Y MACRO ENTORNO

6.6.1 MICRO ENTORNO

La relacion hacia los clientes debe de ser objetiva y leal para atraer mas
clientela y para que esa clientela llegue a ser un ente de difusion de nuestro

negocio y atraiga a mas personas a nuestro local.

Por otra parte en el tema de proveedores vamos a contar con los servicios
de un taller de realiza la elaboracion de este tipo de muebles el cual esta
ubicado en la ciudadela el Paraiso al norte de la Ciudad de Guayaquil. La
idea es que tanto ellos como nosotros nos beneficiemos de la venta, esto va
a fortalecer con el paso del tiempo los lazos de cooperacién, dado que
ambos colaboraremos con la expansion de este producto a lo largo de la

ciudad de Guayaquil.

Como tercer punto, tenemos la relacion con la competencia. Si bien lo
mencionamos previamente, nosotros no competimos con las mueblerias
comunes, sino con las mueblerias artesanales, dichos negocios no son
abundantes en nuestra ciudad, por lo que la relacion seria muy buena. En el
aspecto del publico, la mejor forma para saber que gustos y preferencias

tienen ellos, utilizaremos encuestas y, de esta, manera sabremos comoy a
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donde se dirigen sus gustos y preferencias para poder relacionarnos de

mejor manera con ellos.

6.6.2 MACRO ENTORNO

En el aspecto socio cultural el Ecuador no ha reflejado una ayuda al
cuidado del medio ambiente. En los ultimos 20 afios se han talado méas de
4.5 millones de hectareas de arboles, existiendo junto con esto la tala
indiscriminada en los sectores de Santa Elena y la tala sorpresiva de
eucaliptos en la provincia del Azuay. (Tarde, 2012). Por eso es importante
tomar en cuenta la ayuda que se presta al medio ambiente con el uso de la

cafia guadua en la elaboracion de muebles.

En un analisis demogréfico sobre este macro entorno, nuestro target
toma en cuenta dos niveles sociales (medio alto y alto). Este esta orientado
a las personas que busquen algo llamativo y original ya que es un producto
de uso domestico que puede ser aprovechado por las familias que en

realidad aprecien la belleza del bambu y las propiedades de la cafia guadua.

En el ambiente politico y social son aspectos fuertes durante la
mercadotecnia que queremos manejar. Si bien es cierto, la publicidad, la

fijacion de precios las ventas personales, la distribucion, el desarrollo de
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productos y las garantias de los mismos, suelen ser afectados por los
aspectos legales y las politicas. Son muchas las regulaciones
gubernamentales que el actual gobierno ha puesto a las empresas, sin
embargo contamos con algo a favor, que es la ecologia, el cuidado al medio
ambiente y la expansion que queremos dar al artesano hacia la

comercializacién de muebles 100% hechos de cafa guadua.

Finalmente en el aspecto operacional de la empresa, se va a contar con
una infraestructura solo para la venta del producto, no para la elaboracién.
La elaboracion, como ya fue mencionado anteriormente estara a cargo del

nuestro proveedor.

6.7 METODO

6.7.1 JUSTIFICACION DE LA ELECCION DEL METODO

Para realizar nuestra investigacion se escogio el método de investigacion
de corte interpretativo. Este método permite comprender la realidad como
dindmica y diversa, también conocido cualitativo, fenomenoldgico-naturista o
humanista. Se denomina de esta manera ya que su inclinacion esta
orientada a todas las acciones humanas y de la practica social, encerrando

la comprensién, significacion y accion.
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En este modelo de investigacion no se plantean hipoétesis previas, se
inicia con preguntas y cuestionarios los cuales permiten acercarse a la

realidad que se pretende estudiar y al objeto de estudio. (Gémez, 2011)

Otra caracteristica fundamental en esta tradicion de investigacion es que
cada trayecto varia de acuerdo al objeto de estudio, no existen reglas
establecidas o pasos delimitados, contamos con nociones generales acerca
de los elementos que constituyen el cuerpo del trabajo, no asi las decisiones
particulares que se van elaborando a lo largo de cada recorrido. (Romo,

2005)
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CAPITULO VII

7. INVESTIGACION DE MERCADO

7.1 TECNICA RECOGIDA DE DATOS

A través de una entrevista al Sr. Xavier Delgado Chavez, quien proviene
de una familia que lleva mas de 8 afios en la construccion de artesanias
hechas a base de bambu y cafia guadua y quien es duefio de un pequefio
local denominado “BAMBU ARTE”, vamos a obtener informacion acerca de
las propiedades de la cafia, su estructura, sus capacidades de construccion,
sus ventajas y desventajas y el uso que se le estad dando actualmente en la

elaboracién de muebles y accesorios. (VER ANEXO E),

Adicional a esto se visitara el taller de elaboracion de los productos de
Bambu Arte, el mismo que se encuentra ubicado en la ciudadela El Paraiso,
entre Naranjos y Toronjas, como una guia para obtener mejores resultados
en nuestra investigacion. De esta manera se espera verificar si el negocio es
rentable o no y cudles son los aspecto a considerar al momento de vender

muebles de este tipo.

Como obijetivo en esta investigacion se quiere determinar:
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e Las actitudes de los consumidores hacia la venta de muebles
innovadores

¢ Identificar los conceptos mas prometedores del producto, de igual
manera las caracteristicas que se deberian usar para motivar a las

personas a dirigir sus gustos hacia este nuevo estilo de mueble.

7.2 MODELO DE PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

7.2.1 ENCUESTAS

Para la determinacion de la cantidad de personas que debemos encuestar
se utilizo LA FORMULA PARA CALCULAR EL TAMANO DE LA MUESTRA
INFINITA. El valor de n obtenido por esta formula indica el tamafio de la
muestra para una poblacion infinita, a efectos practicos se considera
poblacidn infinita cuando la muestra supone menos del 5% de la poblacion
total, La misma que se encuentra detallada a continuacion:

L _Z.*D*q

-~

e

(Moore, 2005)
En donde cada letra representa:
n= Tamafio de la Poblacion

Z= Nivel de confianza
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p= Probabilidad de éxito, o proporcién esperada
g= Probabilidad de Fracaso
e= Precision (Error maximo admisible en términos de proporcion). En

algunos libros esta letra figura como D (error).

n= 4x0.5x0.5
0.05
n= 1
0.0025
n =400

El valor de 4 se obtuvo de la aproximacién de la desviacion estandar.

Como valor final en N fue 400, esa cantidad sera el numero de encuestas

gue se van a realizar.

Para la elaboracion de las encuestas se realizaron 10 preguntas
escogidas previamente con la consulta de nuestro tutor. Estas 10 preguntas
se basaron principalmente en los gustos y aceptabilidad del producto. De
estas preguntas, se escogieron las mas relevantes para el analisis de

graficos. (VER ANEXO A).

Para la elaboracion y analisis de los resultados de las encuestas se utilizo

el programa PASW Statistic Data Editor 18.0 El cual nos permitié de manera
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exacta considerar cuales son las medidas a tomar frente a la constitucién de
pequefia empresa tomando en cuenta, ya sea la aceptacion o no aceptacion

del producto.

7.2.2 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS
ENCUESTAS

Para el analisis de las encuestas tomamos en consideracion aquellos
temas que van a decidir el éxito o no de la empresa. Estos puntos se

detallan a continuacion:

7.2.2.1 Aceptacion

Como nos muestra el grafico, la inclinacion hacia la compra de muebles
de cafia guagua y bambu es muy buena, esto se ve reflejado con un 56.25%
de aceptacion de entre las 400 personas encuestadas.

¢ Estaria dispuesto a comprar muebles hechos a base de cafia
guadua o bambu?

Wi
Eno
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;Estaria dispuesto a comprar muehbles hechos a hase de cafa guadua o

hamhbi?
Cumulative
Fregquency | Percent | Walid Percent Percent
Yalid — Si 225 86,3 ag,3 86,3
Mo 175 4348 43,8 1000
Tatal 400 100,0 100,0

7.2.2.2 Modelo de Mueble

En el caso de los gustos hacia qué tipo de mueble le gustaria a los
consumidores, los de mayor aceptacion fueron los juegos de sala con un
34.25%, mientras que en segundo lugar estan las sillas con un 37.50%,
seguido por otros productos con un 12.50% (Incluye lamparas), sin descartar
el 11.25% de los comedores. Estos cuatro productos serian los principales
en nuestro objetivo de ventas. Las camas tendrian que hacerse solamente

bajo pedido debido a su bajo nivel de aceptacion.

¢ Qué tipo de mueble le gustaria que sea hecho de bambuy
cafia guadua?

W .Juego de Sala
M sillas
Ocomedores

B camas

[Ootros productos
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£ Qué tipo de mueble le gustaria que sea hecho de bambil v caiia guadua?

Cumulative
Frequency Percent valid Percent Percent

valid  Juego de Sala 137 343 343 34,3
Sillas 140 ra ra 71,8
Comedores 45 1.3 1.3 83,0
Camas 18 4.4 4.4 ar.a
Ctros productas a0 128 128 100,0
Toatal 400 1000 1000

7.2.2.3 Accesorios

Unas de las cosas que nos gustaria vender como un tipo de venta o
suvenir son los accesorios. Estos tienen la finalidad de dar u ofrecer algo
gue deje una esencia del producto, como su belleza y su elegancia. Es por
€S0 que no estaria demas ofrecer algo muy diferente a los muebles. En esta
consulta, segun el resultado de la encuesta el producto con mas aceptacion
son las velas con un 42%, seguido de los boligrafos con un 26.25%, y
tercero los portarretratos con un 19.25%. Estos productos serian los Unicos
gue se elaborarian al por mayor por su bajo costo de elaboracion y facilidad

de trabajo.

¢ Qué tipo de accesorio de bambu le gustaria comprar?

M Eoligrafos

B velas

[ ceniceros

M rortaretratos
OPorta Inciensos
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£ 0ué tipo de accesorio de bambnl le gustaria comprar?

Cumulative
Freguency | Percent | Valid Percent Percent

Walid  Boligrafos 104 26,3 26,3 26,3
Yelas 168 42,0 420 68,3
Ceniceras 3n 7.5 748 Th8
Fortaretratos 77 18,3 19,3 34,0
Porta Inciensos 20 5,0 a0 100,0
Total 400 100,0 1000

7.2.2.4 Sector Estratégico.

La ubicacion del local es un aspecto muy importante a considerar. Como
objetivo nos enfocamos en colocar nuestra micro empresa en el norte de la
ciudad y segun los datos de las encuestas la aceptacion fue la esperada,

esto se ve reflejado con un 63.25% de inclinacion hacia la ubicacién del

local.

¢En qué sector de la ciudad le gustaria que se venden este tipo
de muebles?

Mriorte
Ecentro
Osur

£En gué sector de la ciudad le gustaria gque se venden este tipo de

muebles?
Cumulative
Fregquency Percent | Walid Percent Percent
Walid  Morie 253 63,3 63,3 63,3
Ceantro 100 25,0 250 88,3
Sur 47 11,8 11,8 100,0
Total 400 100,0 100,0
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7.2.2.5 Precio.

La colocacion de precio a un producto que se desea vender es el factor
mas importante que se tiene que considerar. Como producto principal para la
venta escogimos los juegos de sala. Nuestro precio en los datos financieros
fue de $1.200 (PVC), mientras que en las encuestas el precio de aceptacion
fue por debajo de ese valor, dado que el 41% de los encuestados eligieron
pagar entre $800 a $1.000. Este factor es muy determinante dado que no se
ajusta al precio de venta que la empresa desea, por ende se va a tener que

romper esta barrera poco a poco.

& Cuanto estaria dispuesto a pagar por un juego de sala?

WDE $500-$500

[ DE $300-$1000
[CIDE $1000-31500
M DE $1500-$2000

£Cuanto estaria dispuesto a pagar por un juego de sala?

Cumulative
Frequency Percent | Walid Percent Percent
Walid  DE $500-%300 140 350 35,0 35,0
DE $800-%1000 164 41,0 41,0 TE,0
DE $1000-§1500 86 214 21,8 97,48
DE $1500-F2000 10 24 24 100,0
Total 400 100,0 100,0
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7.3 MERCADEO ESTRATEGICO.

7.3.1 Mision.

DECOBAMBU tiene como objetivo ser una empresa lideres en el mercado
de los muebles hechos a base de cafia guadua, con cualidades y
caracteristicas capaces para posicionarse delante de las competencias que

existen en la ciudad de Guayaquil.

7.3.2 Vision.

DECOBAMBU prima como meta ser la principal opcién en calidad y
economia en el pensamiento del consumidor cuando piense en muebles, de
esta manera forjaremos una relacién 6ptima en base al disefio y decoracién

de nuestros productos.

7.4 DESCRIPCION DE PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES.

7.4.1 Analisis FODA

7.4.1.1 Fortalezas.
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e La generacion de empleo prima como fortaleza en nuestra empresa,
ya que beneficiara enormemente a ebanistas y de manera especial a los
artesanos.

e Materia prima econémica y abundante, 100% ecoldgica y natural, que
permitirq abaratar costos.

¢ No solo vamos a producir muebles, sino también mesas, comedores,
camas, accesorios, adornos para salas de estar. No nos fijamos solamente
en un solo producto, sino que ofrecemos una gama amplia de opciones.

e Clientes recibirdn un producto de calidad, el cual tendra garantia de

10 afios, lo cual reflejara confianza y compromiso.

7.4.1.2 Oportunidades.

e Facilidad de innovacion de productos

e Apoyo por parte de BIESS hacia los micros empresarios.

e Ventajas competitivas por ofrecer lineas diversificadas y calidad en
acabado del producto

¢ Una nueva alternativa abre las puertas hacia el éxito, especialmente

cuando se ofrece a un sector de la poblacion.
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7.4.1.3 Debilidades.

e La falta de conocimiento hacia las propiedades de la cafia guadua
como materia prima en la elaboracion de muebles.

e Dependencia de los proveedores para el suministro de materia prima.

Falta de creatividad en la elaboracion de nuevos productos.

Recursos limitados para cubrir pedidos generales o al por mayor.

7.4.1.4 Amenazas.

e Reducido espacio fisico.

e Ingresos de nuevos competidores por la apertura comercial.

e Exigencia del mercado en cuanto a mano de obra mas calificada.

e Recursos para capacitar al personal.

e El contar con un marco legal implica incremento de costos para la
empresa, membrecia, precios de ventas, impuestos, salarios, aporte
patronal, etc.

e Incremento de precios de la materia prima por parte del proveedor.

e Falta de confianza en el producto.

e Falta de confianza al no cumplir con los pedidos.

e Demasiados requisitos para el tramite financiero.

e Costo de producir este tipo de muebles es alto, lleva tiempo y

paciencia
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7.5 SEGMENTACION DEL MERCADO

7.5.1 Estrategias de Posicionamiento

Decobambu vendera productos a base de Cafia Guadua, dicho material
como una alternativa reemplazante de la madera, un producto rentable y
duradero. Como estrategia estara posicionar el nombre de la marca como
una empresa decoradora del hogar no tradicional, tomando en cuenta que es
un producto diferente e innovador, el cual fija sus direcciones a las personas
de mente abierta hacia lo nuevo, a aquellos que ven el arte y valoran el

trabajo artesanal.

Otro punto muy importante para posicionar la empresa es el trabajo
publicitario. Debemos realizar una campafa publicitaria masiva que atraiga
la atencién del cliente no solo antes sino también después de comprar. Crear
una fidelidad de nuestra marca, que el cliente vea en nosotros nuevas

alternativas a corto y largo plazo con nuestra gama de productos.

7.5.2 Seleccion de Mercados Meta

Nuestro mercado objetivo seran las personas mayores de 25 afos,

guienes enfoquen sus gustos hacia el arte y la belleza que los muebles
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pueden dar al hogar y por ende tenga el poder adquisitivo para comprar un

juego de sala o dormitorio.

Nuestro producto sera para personas de clase media-alta gracias al tipo
de acabado que cada uno de nuestros productos tendra, los cuales deberan
ser acorde a los gustos y preferencias del cliente y para aquellas personas
que sepan apreciar un producto con un togue natural,. Asi mismo, nos
situamos en el Sector Norte de la ciudad de Guayaquil mas especificamente
en Urdesa, gracias al alto poder adquisitivo o nivel de renta de las personas

en el sitio.

7.5.3 Rentabilidad o Rendimiento

La fabricacion y venta de muebles hoy en dia es un tipo de negocio muy
rentable, especialmente si el vendedor brinda un tipo de producto original e

innovador.

En términos de rentabilidad segun nuestro Estado de Resultados
(CAPITULO VlII), empezaremos a obtener ganancias significativas desde el
primer afio de la puesta en marcha del proyecto (USD $ 25.756,37). Se
espera obtener un incremento del 8% anual en los ingresos para asi poder
solventar el préstamo al Banco dentro de los préximos 5 afios. Mientras que

en el tercero, cuarto y quinto afio se podra decir que la empresa obtendra
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mejores ganancias y es alli donde se podra empezar a invertir en mayor

publicidad, remodelaciones de local, etc.

7.5.4 Participacion del Mercado.

La cantidad de mueblerias que se encuentran en la ciudad de Guayaquil
estan repartidas en cerca de 773 establecimientos, tienen una participacion
amplia que abarca el 100% del mercado. Los negocios que venden muebles
de cafia guadua son muy pocos, casi escasos, por lo que nuestra
participacion ante este target estara fijada en al menos el 5% del mercado de

muebles.

Para lograr éxitos en la participacion del mercado de nuestra empresa,
tomamos en cuenta las encuestas realizadas para saber cuales son las
preferencias de los consumidores, las estrategias de marketing que incluyen:
publicidad radial y stands en ferias, y finalmente un sistema a largo plazo
gue incentive a los vendedores a atraer mas clientes y de esta manera

aumentar significativamente la participacion en el mercado cado afo.

Un aspecto a tomar en cuenta es que la mayoria de los locales que usan
ya sea bambu, cafia u otro material, estan ubicados en las zonas costeras,
dado que la cafia guadua es mas vendida en esos lugares, y concuerda con

el ambiente al cual se lo va a adaptar.
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7.5.5 Ventas.

Todo negocio tiene éxito solo si sus servicios o0 productos se venden.
Para esto es muy importante tomar en cuenta que es lo que se va a ofrecer.
En este punto se desea brindar es un producto sustituto de la madera,
original y con un acabado de primera mano, lo que corresponde al
compromiso de la empresa hacia en cliente y de igual manera lo que

diferencia a nuestra compafiia de otras.

En el aspecto que refiere al lugar de venta, se va a contar con un local
muy bien ambientado, que muestre los principales productos a vender, en
este caso, los adornos y accesorios de bambu jugaran un rol principal el cual
es atraer al cliente, estos estaran ubicados al principio del local y en el
exterior de este. Lo que se pretende crear con los accesorios y adornos es la
curiosidad de saber mas sobre el producto y que este puede ofrecer, y es en
ese punto en donde los muebles serian presentados para promover la venta

de este producto.

En relacion a las ventas se espera que gradualmente aumente esta con
los afios. Esperamos que los ingresos se eleven en un 8% cado afio, y al
mismo tiempo innovar el disefio de los muebles para ofrecer mas opciones al

consumidor.
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7.5.6 Posicionamiento y Ventaja Diferencial

El mercado de muebles hoy en dia es muy competitivo, sin embargo para
tratar de posicionarnos en el mercado se invertira mucho en publicidad,
tomando en consideracion las ferias que promuevan el lanzamiento de
productos al mercado. De igual manera la publicidad radial en aquella

emisora cuyo nivel de rating sea alto.

Lo que diferencia nuestra empresa de otras es la propuesta de valor en el
arte, lo natural, elegante y el acabado Unico que la cafia guadua y el bambu
brindan. Asi mismo, DecoBambu se compromete a ofrecer excelentes
disefios, los cuales son Unicos y dan una buena imagen a la decoracion del

Hogar, proporcionando:

Producto diferente

Ambiente de venta adecuado al producto

Excelente ubicacion comercial

Compromiso con el cliente.
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7.6 MARKETING MIX

7.6.1 EL PRODUCTO

7.6.1.1 Introducciéon Del Producto, Crecimiento, Madurez,

Declinacion:

DECOBAMBU es una empresa nueva con ideas innovadoras que va a
ofrecer al mercado guayaquilefio productos elaborados a base de Cafa
Guadua. Segun la investigacion que hemos realizado, en el Ecuador existen
pocas empresas que se dedican a la comercializaciéon de productos hechos
a base de Bambu, un gran porcentaje de la Cafa va al sector de la
construccion. Entonces es por esta razon que se quiere cambiar la idea del
consumidor de ver este producto como un material rustico y no como una
nueva alternativa de decoracion del hogar a un precio competitivo. Para
poder ganar posicionamiento en el mercado debemos realizar un muy buen
plan de marketing, empezando por mostrar las propiedades y beneficios del
producto, el cual si se lo sabe utilizar puede llegar a reemplazar a la madera

en un largo plazo.

Sabemos que una vez que el producto empiece a tener aceptacion en el
mercado, empezaran a aparecer los competidores, por ende debemos estar

en constante andlisis y mejoramiento de procesos, disefios innovadores, por
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ser los pioneros. En ese camino de crecimiento los costos deberan disminuir
y por ende los precios tendran a disminuir para aumentar la demanda.
Ampliaremos nuestra gama de productos, dependiendo de las exigencias del
mercado, de la época del afio, etc. Se podran implementar mejoras en el

producto para asi poder alcanzar una diferenciacion frente al resto.

Para la etapa de Madurez del Producto, sabemos que el producto a
comercializar es durable, y un cliente quizas no regrese hasta dentro de 2 o
3 afios, por ende debemos tener estrategias para mantener a nuestro cliente
satisfecho para que asi este regrese. Es sumamente importante la
constante innovacién del producto. Nuestro lucro tendra ventajas ante el
resto al momento de su lanzamiento pero lo importante no es alcanzar
grandes ventas y que sea un éxito, sino mantenerse vivo en el mercado.
Sabemos que a este producto no se le ha dado la importancia debida puesto
que es un producto ecuatoriano y nuestra cultura siempre ha sido poner lo
internacional primero y al final lo nuestro. Sera importante dar la mejor de las

impresiones desde el principio para asi ganar fidelidad en el mercado.

7.6.1.2 Amplitud de Linea.

Con la Cafa Guadua o Bambu se pueden elaborar un sin nimero de

productos siempre y cuando se cuente con la tecnologia adecuada para los
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diferentes procesos y transformaciones de la misma. DecoBambu ha elegido
comercializar productos los cuales estan hechos con cafia en sus diferentes

presentaciones como.

e Sillas
¢ Mesas
e (Camas

e Mesas para salas

e Sillas pequefias para uso multiple
e Lamparas

e Adornos

e Accesorios (boligrafos, joyeros, porta inciensos, porta botellas)

7.6.1.3 Calidad del Producto

Los muebles fabricados por BAMBUARTE (Proveedor) son elaborados
en un taller de su propiedad, con todas las herramientas necesarias, y con
materia prima que proviene, en el caso de la guadua desde Guayaquil, y en

el caso del bambu y mimbre desde Santo Domingo de los Colorados.

La calidad del producto esta reflejada en el acabado que se le dé a los

muebles. Como se menciona en el Capitulo Il, existiran muebles con su
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estilo original, pero de la misma manera otros con detalles para el cliente
mas exigente. La calidad para ambos productos sera revisada e

inspeccionada por 3 filtros.

e El ebanista: Quien esté en la responsabilidad de fabricar un
producto comodo, versétil, elegante desde el ojo artesanal,

resistente, duradero y estable.

e El Vendedor: Quien revisara el producto terminado por el
proveedor, dando su visto bueno de acuerdo a las propiedades del

mueble.

e El consumidor: Quien es el mas importante, y cuyo compromiso de
confianza dependera de la satisfaccién que el producto haya tenido

en el.

7.6.1.4 Caracteristicas del Producto

Para hablar sobre las caracteristicas del producto tdmanos en

consideracion los aspectos principales de este a continuacion:

1. COLOR: Los muebles hechos de este tipo de material se pueden
presentar de diferentes colores, desde su verde natural hasta el

marrén, este ultimo color se logra usando simplemente un soplador
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de gas industrial. No se utilizaran colores artificiales, ya que la

belleza del arte de este mueble se aprecia desde du color natural.

2. COMODIDAD: El mimbre, las ramas finas de bambu sin madurar y

los cojines de espuma brindan un eje de comodidad y relajacion

3. DETALLE: Los detalles de todos los productos son un factor que

serd visible, y variaran de acuerdo al tipo de mueble

4. DISENO: Son muchos los disefios y formas que se pueden
emplear en la fabricaciébn de muebles de cafia. Para nosotros es
muy importante la originalidad del producto en el disefio, por esto,
cada uno de estos, desde el minimo accesoria hasta el mas grande

mueble sera Unico y llamativo.

5. ESTRUCTURA: Fuerza, resistencia y ligereza son los 3 factores
gue califican a los muebles, y que desde nuestro punto de vista son

los mas importantes a la hora de venderlos.

7.6.1.5 Marca

Nuestros productos seran comercializados bajo la Marca DECOBAMBU,
la cual contara con una gama de productos para el hogar. Se vendera

siempre como una marca economica, tropical, ecolégica y decorativa.
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7.6.1.6 Presentacion

Lo que debe primar en la presentacion de nuestros muebles es la buena
imagen y la calidad del mismo. Que pueda convencer al cliente a primera
vista que el producto que se llevara es duradero, confortable y acogedor
para su hogar. Asi mismo, debe ser facil y rapido de transportar. Cada

producto contara con etiquetas propias de la marca.

7.6.1.7 Servicio

En el negocio de comercializacion de articulos para el Hogar, lo esencial
sera el buen servicio que se le brinde al cliente. Por ende sera muy
importante tener gente especializada en atencién al publico, que pueda

persuadir al consumidor. En el servicio al consumidor se ofrecera:

e Asesoramiento
¢ Informacion acerca de la materia prima

e Linea telefénica para consultas y quejas
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e Informacion acerca de la Garantia.

7.6.1.8 Garantias

La garantia de un producto, ademas de ser un medio para consolidad la
responsabilidad de la empresa y dar confianza al consumidor, es también
una excelente herramienta de marketing. En caso de que haya una falla de
fabrica, nuestros productos contaran con las respectivas garantias. Para
tranquilidad del Cliente. A continuacion nombraremos los puntos de la

garantia de los muebles:

e Sino le gusta, le devolveremos su dinero.

e Riesgo 0

e Satisfaccion garantizada

e Garantia 10 afios.

e [Extension de garantia (estrategia de fidelidad).

e Cantidad de personas satisfechas con el producto.

7.6.1.9 Devoluciones
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Se aceptaran devoluciones siempre y cuando el producto no retna los
estandares de Calidad. Cuando el producto no es conforme a las
necesidades del cliente. Las politicas de la empresa da la opcion al
consumidor de elegir, en primer lugar entre la reparacion o sustitucion del
producto (salvo que una de estas resulte imposible o desproporcionada).Las

devoluciones de los productos estaran sujetas a las siguientes reglas:

e Sera totalmente gratuita por el consumidor, sin que se pueda
cobrar gastos materiales, mano de obra, transporte,

desplazamiento ni ningun otro concepto.
e Deberan realizarse en un plazo razonable. Maximo 1 mes

e Durante el tiempo que se realice la reparacion del producto se

suspende el tiempo de garantia.

Toda esta garantia y las condiciones de la devolucidén constara por escrito y
firmado por el vendedor y el comprador al momento de la adquisicion del

mueble.

7.6.2 PRECIO
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7.6.2.1 Competencia

Decobambu no tiene como principal competencia a las mueblerias
tradicionales, para nosotros nuestra competencia son aquellas mueblerias
no tradicionales, las cuales utilizan otros materiales diferentes a la madera.
Como somos un producto alternativo (sustituto) debemos tratar de ser la

primera opcion en productos sustitutos.

Para que nuestros productos puedan neutralizar la competencia,
debemos conseguir que nuestro producto se posicione en el mercado como
un mueble diferente y que vale la pena tener en los hogares de clase media-
alta. Queremos ser la primera opcidon de mueble sustituto. Para esto
creemos que una de las principales alianzas estratégicas debe ser con
artesanos que puedan otorgarnos productos de primera calidad. Conseguir
exclusividad para con nuestra marca. Y asi conseguir los mejores precios del
mercado. Y desde ya podremos trabajar en la propuesta de valor, que hoy
en dia es una de las caracteristicas importantes para liderar el mercado.
Sobre todo para mantenerse en mercados que muy pronto se saturan por la
competencia. Las Estrategias de pre y post venta siempre jugaran un papel
sumamente fundamental en este mercado. La publicidad que se le haga al

producto sera importante, para poder vender debemos darnos a conocer.

Nuestros principales productos seran:
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v" Sillas, con un PVP de USD $ 86.70.
v' Juegos de Sala. USD $ 1224.

v' Camas. USD $ 510.

v' Lamparas USD $ 91.80.

v Comedores USD $ 480.

7.6.3 COMODIDAD

Seremos un hibrido entre producto y servicio. Nos enfocaremos en el
marketing de servicio. Para este punto no hay distribucion. El cliente nos
podra encontrar directamente visitando nuestro local. Decobambu estara
ubicado en las calles Av. Las Lomas y Calle quinta esquina (Urdesa Central)
Creemos que es un sitio estratégico. Siendo esta una zona muy transitada
del sector norte de la Urbe y de muy buena acogida en lo que respecta al
comercio de diferentes tipos, y creemos que sera un buen sitio en donde

tener nuestro local de muebles.

Decobambu serd una empresa minorista, y desde alli partirdn nuestros
productos hacia el consumidor final. En nuestro local, almacenaremos el
producto terminado, receptaremos los pedidos y se gestionaremos la
entrega del mismo. Decobambu se enfocara de la venta y el marketing del

producto. El producto estara al alcance de nuestros clientes en nuestro local.
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Creemos que estamos en un lugar accesible para el consumidor. Nos

centraremos en tener los productos en el tiempo y lugar adecuados.

7.6.4 COMUNICACION

7.6.4.1 Publicidad

Se realizaran cufias radiales en la estacion 93.7 (Radio Disney) la cual
tendra un costo mensual de USD $500. Asi mismo se hara publicidad BTL
(Below the line) Consistira en la construccion de un Stand y exhibicion del
mismo en la Feria de Duran. En el cual se mostraran catalogos y muestras

en miniatura de muebles y demas productos hechos en bambu y cafia.

Otra manera de publicidad que nos ayudara muchisimo después de lograr
que el cliente adquiera nuestro producto sera el marketing viral, el cual es
muy usado en nuestro medio. Siempre las primeras impresiones son las que
cuentan, y si logramos satisfacer a uno, eso no representara solo 1 venta
sino muchas mas. Asi mismo, trataremos de estar al alcance de las redes
sociales, como en péaginas de Facebook y Twitter, la cual es una forma de

abaratar costos y que venden muy bien.
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7.6.4.2 Merchandising

Pensamos que una manera de vendernos también seré por donde
estamos situados. Como todo Guayaquilefio de clase media-alta visita
mucho el sector de Urdesa donde se sitian importantes lugares de comidas
rapidas, discotecas, mueblerias, etc. Estamos seguros de que tendremos
una muy buena acogida. Sobre todo por lo novedoso del producto. Esa
comunicaciéon que tendremos con el consumidor sera esencial para la
aceptacion de nuestro producto. Y creemos que una buena estrategia sera

por la correcta ubicacion.

7.6.4.3 Venta Directa

En este negocio siempre sera importante el tipo de trato que demos tanto
a nuestros clientes pequefios como también a nuestros clientes potenciales.
Por ende sera importante conseguir a buenos vendedores a largo plazo.
Para el caso de las ventas a consumidores finales seremos los duefios
guienes estaremos en constante contacto con el cliente dando siempre la

mejor atencion que este se merece.

7.6.4.4 Mercado Electronico
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La mejor manera de atender al cliente en este mercado seré la
comunicacioén directa con el cliente, pero asi mismo, el mercado electrénico
nos servira para dar a conocer mejor los productos. Para esto usaremos una
Pagina en Facebook y Twitter, como manera de llegar al cliente con

imagenes gque puedan captar su atencion.
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CAPITULO VI

8. INVERSIONES

8.1 INVERSION ESTRUCTURAL

La inversion en una empresa es uno de los principales pilares al momento
de su apertura, puesto que todo negocio necesita de recursos para empezar
a operar. Por ende es necesario la inyeccion de capital para asi poder
asignar los recursos que se van a utilizar para la productividad del negocio,
por otra parte, cuando se empieza a formar una empresa no es necesario
invertir demasiado, sino lo necesario, es por eso que en algunos aspectos

hemos escogido bienes usados (camioneta) para empezar desde cero.

Para la division del capital necesario para iniciar la empresa, hemos divido

este es los dos tipos de capitales: Capital Fijo y en Capital de Trabajo.

Para la puesta en marcha de DECOBAMBU S.A. realizaremos la siguiente

Inversién Inicial, el cual se detalla a continuacion en el siguiente cuadro:
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CUADRO DE INVERSION INICIAL

INVERSION INICIAL

Concepto \\e] ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

Terrenos
Terreno = = = = =

| |

Total - - - - -

Edificios e instalaciones

Total - - - -
Equipos y Muebles de Oficina
Escritorio 150,00
Sillas 70,00
Teléfonos Inaldmbricos 100,00
Archivador 80,00
Total 400,00 - - -

Vehiculos
Camioneta CHEVROLET (USADA) 13.500,00

Total 13.500,00

Computo ‘
Equipos de Computacién 500,00
Impresora 100,00
Total 600,00 - - -

|

Otros
Capital de Trabajo 9.000,00

Total 23.500,00 - - . -

Fuente: Autor


file:///F:/TESIS/TESIS%20PROYECCION%20MUEBLES%20DE%20CAÑA.xlsx%23RANGE!A38
file:///F:/TESIS/TESIS%20PROYECCION%20MUEBLES%20DE%20CAÑA.xlsx%23RANGE!A38

8.2 ACTIVOS FIJOS

Los activos fijos son aquellos que no varian en el ciclo de actividades de

la empresa. Entre ellos estén los terrenos, equipos de oficina, maquinarias,

muebles y enseres, vehiculos, etc. Los cuales cuentan con un tiempo de

vida util y perderén su valor con su uso a través de este.

Muebles de Oficina: Para la apertura de DecoBambu S.A. sera
necesario invertir en Muebles de Oficina los cuales serviran para
una mejor organizacion en el negocio, y asi mismo para ambientar
mejor el sitio de atencion de los clientes. Entre los que usaremos
seran: un escritorio, dos sillas y un archivador; ya que para
empezar no se va a requerir de muchos muebles de oficina en el

local.

Equipos de Oficina: Asi mismo invertimos en Equipos de oficina,
qgue sean lo mas utiles posibles como son: Impresora, teléfonos, lo
cual nos ayudara a una mejor comunicacion y control. Para
empezar se comprara una Computadora de escritorio Marca
XTRATECH, una impresora marca HP DESKJET, y dos teléfonos

inalambricos marca Panasonic.

95



e Vehiculo: Para realizar la respectiva entrega de Muebles se
utilizara una camioneta Chevrolet LUV 3.0 doble cabina del afio

2002, la cual es usada y se encuentra en buen estado.

8.3 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es la inversion de una empresa en activos a corto
plazo (efectivo, valores negociables, cuentas por cobrar e inventarios).

(Wong)

8.3.1 GASTOS DEL PROYECTO

El gasto se define como todo desembolso o consumo realizado, en dinero
en efectivo o en otra clase de valor, sin compensacion simultdnea en otra
cuenta de bienes o derechos a consecuencia de las operaciones del

proyecto. (Oceano Enciclopedia de la Contabilidad, 2006).

Existen tres tipos de gastos que se producen en una empresa, que
pueden ocasionarse dependiendo de su actividad econdémica. Entre ellos

tenemos:
e Gastos Administrativos

e Gastos Financieros

96



e Gastos de Ventas

8.3.1.1 Gastos Administrativos

Los gastos administrativos son aquellos que pueden ser Fijos en un
periodo, 0 no cambian constantemente, estan relacionados con el aumento o
la disminucion de las ventas. Entre los principales tenemos: Arriendos,

Sueldos y Salarios, Servicios Basicos, etc.

Como lo muestra a continuacion la tabla los Gastos Administrativos que

generara la Empresa son los siguientes:

GASTOS ADMINISTRATIVOS & FINANCIEROS

Descripcion ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Sueldos 5 TE3000] % 7E3000| % 763000158 443001 % 2.448 00
Beneficios 5 2534401 % 2534401 % 25344015 278784 | % 2787 84
Mano de obra $ 10,214,401 $ 1021440 % 1021440 % 11.23584| % 11.235,84
Luz 5 600,001 % 6000015 600001 % 660005 660,00
Agua 5 240001 % 240001 % 240001 % 264001 % 264,00
Teléfono 5 300,001 % 300,005 300,001 5 33000 5 330,00
Publicidad 5 740000)% 7400001% 740000]% 8.140,00] % 8.140,00
alquiler del local 5 400000 % 40000015 400000135 4 500,00 |% 450000
Gastos Administrativos | $ 22.754,40 | § 22.754,40 | $ 22.754,40 | $ 25.129,84 | $ 25.129,84
Gastos Financieros 5 202583 % 220609)% 1e7241|% 1.07205]3% 396,69
Gastos de Capital 5 293540 |% 4271871 5%F 480555]% 54051 % 6.08127
Dividendos $ 496124|9$ 647796|$ 6.47796|$ 6.477,96|$ 6.477,96
Total Gastos ad&fn § 2171564 | $ 29.232,36| % 29.23236(| % 31.607.80| % 31.607,80

Fuente: Autor
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Sueldos: Sera el sueldo de las personas que colaboraran y
aportaran con sus conocimientos con el objetivo de la empresa.
Para empezar se contrataran a dos personas quienes empezaran
ganando USD $ 320 mensuales. Los cuales ocuparan el cargo de
Asistente Administrativa y Asistente de Ventas. Los beneficios
representaran un 33% de los sueldos para poder tener un valor un
representativo de cuanto costara cada empleado en un afio de

trabajo.

Servicios Basicos: Contaremos con los servicios basicos
esenciales.

v’ Para el caso de la luz debido a que no se tendra mas que un
equipo de cémputo, no utilizamos maquinas industriales,
nuestros horarios de atencion no seran hasta altas horas de
la noche, calculamos que un consumo promedio de luz seria
de USD $ 50 mensuales.

v Por otra parte para el caso del agua, puesto que nuestro
personal no sera muy extenso, un consumo de agua normal
de uso esporadico en el dia pensamos que no deberia ser
mas de USD $ 20 mensuales.

v Para el caso del Servicio Telefénico contaremos con el
servicio de TVCable el cual nos brinda telefonia fija e
internet a tan solo USD $ 50. En el cual contamos con

minutos mensuales.
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e Arriendo: Se alquilara un local de 330 m2 la cual estara ubicada
en Guayaquil en el sector de Urdesa. Av. Las lomas y Calle Quinta
Esquina. Urdesa Central. El precio mensual por el alquiler sera de
USD $ 333.33, por un lapso de 3 afios. En el 4to y 5to afio
aumentara USD $ 500 mas, que representan USD $42 mensuales

al arriendo.

8.3.1.2 Gastos Financieros

Los gastos financieros son recursos o medios de pago que deben ser
cancelados a entidades para que asi puedan facilitar los recursos para hacer

frente a las necesidades de la empresa.

Nuestro Proyecto estara financiado de la siguiente manera:

Inversion propia: 4% USD $ 800
Inversién prestada: 96% USD $ 22.700,00
TOTAL INVERSION: USD $ 23.500.00

8.3.1.3 Gastos De Ventas.

Los gastos de ventas son los que se generan de forma variable y estan

directamente relacionados con la cantidad de ventas de la empresa. Para
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este tipo de gasto en especial, solamente se tomara iniciativa en la
publicidad. Este punto ya se encuentra citado en la parte de

COMUNICACION de Capitulo VIII, y consta de la siguiente manera:

v Publicidad: Con respecto a este punto, se realizaran cufas radiales en
la estacion 93.7 (Radio Disney) la cual tendra un costo mensual de
USD $250. Asi mismo se hara publicidad BTL (Below the line)
Consistira en la construccion de un Stand y exhibicion del mismo en la
Feria de Duran en el mes de octubre. En el cual se mostraran
catalogos y muestras en miniatura de muebles y demés productos

hechos en bambu y cafia.

8.4 DEPRECIACIONES

Se utilizara el método de DEPRECIACION LINEAL O DIRECTO. Este
método es el mas sencillo y el que més se utiliza, su objetivo se basa en el
supuesto de que la depreciacion es una funcion de tiempo y no del uso. De
este modo los servicios potenciales del activo fijo declinan en igual cuantia
en cada ejercicio, y que el costo de los servicios sea el mismo,

independientemente del grado de utilizacion. (Samaue, 2009)
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Afos de

SN Inversion
Depreciacion

Activos Fijos

Edificios e instalaciones 20 afios

Muebles de Oficina 10 afos $ 400,00
Vehiculos Safios |$ 13.500,00
Equipos de computacion 3 afios $ 600,00

Descripcién

DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

Método de % De
SN Afol Afo2 Afo3 Afo4 ARo05
Depreciacion: Lineal d L
epreciacion
Edificios e instalaciones 5% - - - - -
Muebles de Oficina 10% $ 40,00 |[$ 40,00 |$ 40,00 |$ 40,00 |$ 40,00
Vehiculos 20% $ 2.700,00 |$ 2.700,00 |$2.700,00 |$ 2.700,00 |$ 2.700,00
Equipos de computacion 33% $ 200,00 |$ 200,00 |[$ 200,00
Total gastos
depreciacion 2.940,00 | 2.940,00 2.940,00 | 2.740,00 2.740,00

Fuente: Autor

Como podemos ver en el cuadro de Depreciacion. Para el caso de los

Equipos y maquinarias, entre los cuales tenemos: escritorios, sillas'y

archivador, calculamos que por el valor de los mismos, el tiempo de vida util

gue obtendremos sera por 5 afios. Por otro lado para el caso del Vehiculo. El

mismo que sera usado, creemos gque para 5 afios mas aun podra ser de

mucha ayuda para la movilizacion de los muebles a los diferentes sectores

de Guayaquil. Asi mismo, con los equipos de Computo, segun se analizo el

estado de los mismos serviran para trabajar los 3 afios que por ley se

calculan en este rubro.
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8.5 TABLA DE AMORTIZACION

En la tabla de Amortizacion utilizaremos los siguientes datos para el

respectivo calculo:

Capital: USD $ 23.500.00

Tasa de Interés: 11.83 % Anual. Plazo: 5 ANOS. Esta es la tasa de

Interés que tiene Fijada el Banco Bolivariano que es donde realizaremos el

préstamo)
Tazas de Interés Electivas
Referenciales Maxima
Productivo Corporativo 9,33%
Productivo Empresarial 10,2 1%
Productivo PYMES 11,83%
Microcrédito Acumulacion Ampliada 25.50%
Microcrédito Acumulacion Simple 27 50%:
Microcrédito Minorista 30,50%
Consumao 16, 30%
Wivienda 11,33%

Fuente: www.bancobolivariano.com

A continuacion se detalla la tabla de amortizacion y los valores de este

cada durante los 5 afos de financiamiento:
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NVERSION
ABLA DE AMORTIZACION

ANUAL

PERIODO DESEMBOLSO CUOTA INTERESES AMORTIZACION SALDO
1] 9400 - - - 9400
1 20829 9267 115,62 9.284 38
2z 20829 91,53 11876 9167 81
3 9.400 20829 90,38 117,91 18.449 70
4 4724 54 181,88 24278 18.206 04
5 424 64 179,49 24515 17.861,78
[+ 2.350 4724 54 177,07 247 57 20.064,21
T 480,98 197,80 28318 19.781,03
2 430 98 185,01 285497 19.495 06
] 2.350 480,98 19219 28879 21.556 27
10 539 33 212 51 327 32 21.228 85
R 535,83 20928 330,55 20.898 40
12 539 33 208,02 333,81 20.564 80
13 535,83 20273 337,10 20,227 50
14 539 33 199 41 340 42 1988708
15 535,83 196,05 343,78 19.543 30
18 539 33 1492 66 347 AT 19196 14
17 535,83 189 24 350,59 18.845,55
18 539 33 185,79 354 04 18.491 51
19 535,83 182,30 357,53 18,133,897
20 539 33 178,77 361,08 1777281
pa| 535 283 175,21 364 62 17.408 29
22 539 33 171,682 368 21 17.040,08
23 535 283 167 89 371,84 16.668 24
24 539 33 164 32 375,51 16.292 73
25 535 283 160 62 ITe M 15913 52
26 539 33 156 88 382 485 15.530 57
27 535 283 153 11 386 72 15.143 84
28 539 33 148 29 390 54 14.753,31
29 53933 145 44 394 39 14.358 92
30 539 33 141 56 388 27 13.980 65
" 53933 137 63 402 20 13.558 45
3z 539 33 133,66 406 17 13.152 28
33 53933 129 66 41017 12742 11
34 539 33 12582 414 M 12.327 80
35 53933 12153 418 30 11.909,60
35 539 33 117 41 472 47 11.487 18
37 53933 113,24 426 59 11.060,59
k] 539 33 109,04 430,79 10,6259 20
39 53933 104 79 435 04 10,194 76
40 539 33 100,50 439 33 0 755 44
41 53933 965 17 443 66 931178
47 539 33 91,80 443 03 886375
43 53933 87,38 452 45 2.411 30
44 539 33 8282 458 91 7.954 39
45 53933 T8 42 451 41 T.492 98
45 539 33 73,87 465 596 T.027 02
47 53933 6927 470,56 6.556 46
43 539 33 54 64 47519 5.08127
49 53933 5995 479 88 560139
50 539 33 ER 22 434 61 E11878
21 53933 50,44 489 39 4 627 39
g2 539 33 45 62 404 413318
53 53933 4075 499 08 3634 10
54 539 33 35,83 504,00 3.130,09
585 53933 30,86 508,97 262112
55 539 33 2584 513,59 210713
57 53933 2077 519,06 1.588 08
L] 539,33 1568 52417 1.063,80
59 53933 10,49 529,34 534 56
80 539,33 B2T 534 56 -0,00
30.873
Fuente: Autor 103
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6.477 96
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CAPITULO IX

9. EVALUACION DEL PROYECTO

9.1 ESTADO DE SITUACION INICIAL

En este balance podemos ver el estado econémico de la empresa para

poder iniciar sus operaciones.

9.2 ESTADO DE SITUACION INICIAL DEL INVERSIONISTA

En el cuadro que mostraremos a continuacion podremos observar que la
empresa contara con una inversion de UISD $ 23.500,00 ddlares americanos
de los cuales el 96% corresponde al préstamo obtenido por una entidad
bancaria para poder obtener los activos para la empresa. De los cuales los
Activos Fijos representan un 62% del total de Activos y el capital de trabajo

representa el 38%.

Los pasivos corrientes representan el 97% del total de la Inversion,

mientras que el Capital corresponde al 3%.
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ESTADO DE SITUACION DEL INVERSIONISTA EN DOLARES

ACTIVOS PASIVOS
Corriente Corriente
Capital de Trabajo $ 9.000,00 |PREST. POR PAGAR 3 22.700.00
CAJA-BAMNCOS
Activo Fijo Tangible
MUEBLES DE QFICIMA 5 300,00
EQUIPDS DE COMPUTACIO & 700,00
YEHICULOS % 13.500,00
PATRIMONIO

CAPITAL 5 a00,00

TOTAL DE ACTIVOS 5 23.500.00 [TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 23.500,00

Fuente: Autor

9.3 ESTADO DE RESULTADOS

Con el Estado de Resultados podemos visualizar cual va a ser la utilidad
del proyecto. Esta se la obtiene de la resta de las ventas de los costos que
se generan anualmente, y en el cual, debera incluir el impuesto a la renta

(25%), y el porcentaje a los trabajadores (15%).
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ESTADO DE PERDIDA Y GANANCIAS

Ventas 11545200 130922 57 148 466,19 168.360,66 190.920,99
Costo de Ventas 58.04000 G5.71152 73.13692 81.401,39 90,588 75
Utilidad bruta en ventas 56.412,00 65.211,05 75.329 27 86.959 27 100.321,24
Gastos de ventas 2275440 22754 40 22754 40 25129 84 2512084
Depreciacion 2.940,00 294000 2.940,00 274000 2.740,00
Utilidad en operacion 30.717,60 39.516,65 49.634,87 59.089,43 72.451,40
Dividendos incluye Gastos financieros 4 861,24 6.477 96 G.477,96 6.477,96 G.477,96
Utilidad neta 25.756,37 33.038,69 43.156,91 5261147 65.973,44

Fuente: Autor

9.4 FLUJO FINANCIERO

Para poder evaluar el proyecto se deben analizar los resultados del Flujo

de Caja, en el cual se ven reflejados los ingresos y egresos de dinero.

Como podemos observar en el cuadro desde el primer afio el flujo de caja

es positivo, y esto es bueno puesto que eso significa que tendremos liquidez

para continuar las operaciones. Para el caso del inversionista primero se

tomara en cuenta el préstamo y su respectiva amortizacion de la cuota, para

asi poder ver el nivel de apalancamiento de la deuda.
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FLUJO FINANCIERO

Productos N ANO4 ANOS5

Ingresos (Uss)

SILLAS $ 10.404,00 5 1179814 § 13.379,09 5 1517188 § 17.204,92
JUEGOS DE SALA 5 FB75200 § 6662477 § TRARA249 § BARTEA2 § 9T 1ATAT
CAMA 5 1224000 3 1388016 & 1674010 § 17.84928 § 2024108
LAMPARAS 5 11.01600 § 1249214 § 1416609 § 16.06435 §  18.216,97
COMEDORES 5 23.040,00 § 2612736 § 2962843 § 3359864 § 3810085
Total $ 115.452,00 § 130.922,57 § 148.466,19 $ 168.360,66 § 190.920,99
Costos (us$)
SILLAS 3 4.800,00 5 534240 3§ 594609 5 661500 % 7.365.83
JUEGOS DE SALA 5 26.40000 $ 2938320 $§ 3270350 % 3639900 3 4051208
CAMA 3 648000 § 721224 % 802722 § 893430 % 9.943.88
LAMPARAS & 6.000,00 5 667800 35 7432681 5 827250 % 9.207.29
COMEDORES 5 1536000 5 1709568 & 1902749 § 2117760 § 2347067
Total $ 59.040,00 § 65.711,52 % 7313692 $ 8140139 §  90.599,75
Margen (uss$)
SILLAS ) 560400 5 645574 3 743300 5 B5R388 % 9.839,08
JUEGODS DE SALA 5 3235200 5 3724157 % 4284899 § 49277542 §  56.64509
CAMA & 576000 § 666792 5 771288 § 591498 § 10.297 .20
LAMPARAS ) 501600 5 581414 3 673348 § 779185 § 9.009,68
COMEDORES 3 7.680,00 % 9.03168 3 10.60093 § 1242104 §  14.530,19
Total $ 56.412,00 § 65.211,05 § 7532921 % 86.959.27 § 100.321,24
Flujo Financiero
Ingresos (USS) 5 116545200 § 13092257 % 14846619 § 16836066 & 190.92099
Costos (USS) 5 59.040,00 5 6571152 § 7313692 § 8140139 § 9059975
Gastos Administrativos $ 2275440 5 2275440 5 2275440 5 2512984 § 2512984
Dividendo (incluye Gastos financieros) ) 496124 § 647796 3 647796 5 647796 5 6.477 96
Depreciacion 3 294000 5 294000 3 294000 5 274000 % 2.740,00
Inversién $  23.500,00
Flujo Operacional $ 25.756,37 § 33.038,69 § 43.156,91 § 5261147 § 65.973,.M
Depreciacion 5 294000 § 294000 3 294000 5 274000 3 2.740,00
Flujo neto $ (23.500,00) $ 28.696,36 § 3597869 § 46.096,91 § 55359147 §  6RT13.M

Valor Actual Neto
Tasa Interna de Retorno
Tasa de descuento

Periodo de recuperacion
0 -23.500 5.196 AM.175
28.696 35.979 46.097
-23.500 5.196 1M.175 87.272
1 afio 2 afios 3 afios

Fuente: Autor
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9.5 VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto més conocido como el VAN es un indicador financiero
que mide los flujos de los futuros ingresos y egresos que tendra un proyecto,
para saber si luego de descontar la inversion inicial se tendra alguna
ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es viable. (CN Crece

Negocios, 2012).

9.6 VALOR ACTUAL NETO DEL INVERSIONISTA

Segun la formula del VAN:

N
VAN = —T Zi

n=1 (J' | ?‘)ﬂ

En donde:

| = Inversion Inicial

Qn = Flujo de caja del afio n

r =La tasa de interés con la que estamos comparando

N = Numero de afos de la inversiéon
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Segun el cuadro del Flujo Financiero, a los 5 afios el VAN proyectado
sera de USD $ 114.478,32. Lo que quiere decir que el inversionista contara

con este valor adicional en la inversion inicial en el proyecto.

9.7 TASA INTERNA DE RETORNO

La TIR es la tasa que iguala el VAN a cero. Es conocida como la tasa de
rentabilidad de un proyecto, es utilizada para medir y comparar la
rentabilidad de las inversiones. Su calculo no incorpora factores externos

(tasa de interés o inflacion, etc. (Enciclopedia Financiera, 2012).

9.8 TASA INTERNA DE RETORNO INVERSIONISTA

Segun la formula de la TIR:
n
2 : FNj
0= —lo + =
gt ELATIR)

Podemos ver que el valor de la TIR es del 143 %, la cual nos indica la

rentabilidad de lo invertido.
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9.9 INDICE DE APALANCAMIENTO

Representa la cantidad de activos que se van a financiar mediante
préstamo bancarios, el célculo de este indice ayudara a la empresa a

general utilidad.

Razones de Endeudamiento

Segun el cuadro se puede decir que el 63, 79% de los activos son

financiados mediante préstamo bancario.
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CAPITULO X

CONCLUSIONES

El bambu es el reemplazante ideal para otras maderas, gracias a
gue es una hierba de facil crecimiento, durable y puede adaptarse

a otros materiales.

Seremos una de las empresas pioneras en el mercado de la venta
de muebles de Cafia Guadua y con esto se quiere incentivar su

correcto uso y explotaciéon

DecoBambu no solo vendera muebles a base de Cafia o bambu
sino también articulos para el hogar. Y nos responsabilizaremos en
vender un producto de calidad gracias al correcto uso de la materia
prima en todas sus formas y tamafios junto a la combinacion de

diferentes materiales de lujo.

Segun los indices Financieros el proyecto de DecoBambu es
rentable y viable. Con esta idea se quiere fomentar la
comercializacién de Muebles hechos a base de bambu en la ciudad

de Guayaquil.
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CAPITULO Xl

RECOMENDACIONES

La guadua es un material abundante y econémico, con el correcto
uso y explotacion se pueden realizar un sin nimero de articulos de

primera calidad.

El éxito de una empresa no es instantaneo. Para lograr tener éxito

en algo se tiene que tener mucha paciencia y fe.

Innovar siempre, usando disefios originales, que puedan atraer la
atencion del Cliente, sobre todo para aquellos que son los mas

exigentes

Si bien es cierto la cafia guadua y el bambu son muy econémicos y
Su uso como materia prima es abundante en nuestro pais, sin
embargo lograr elaborar un mueble o una cama de este tipo lleva
muchas horas de trabajo, y lo que se tiene que tener muy cuenta
es que no muchos artesanos y ebanistas saben tratar la cafa en el

uso de los muebles.

Buscar la expansion del negocio no solo a nivel nacional sino
también a nivel internacional, para asi hacer concientizar a la

poblacion de usar material hecho en nuestro pais
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ANEXOS

ANEXO A: ENCUESTA

ENCUESTA: PROYECTO MUEBLES DE GUADUA Y BAMBU

EDAD: CIUDAD:

SEXO: M__F__ ESTADO CIVIL:

1) ¢Alguna vez ha visto muebles o accesorios hechos a base de cafia guadua o bambu?

sl [ No ]

2) ¢Estaria dispuesto a comprar muebles hechos a base de cafia guadua o bambu?

N |:| NO |:|

3) ¢En qué lugar de su casa le gustaria poner este tipo de muebles?

SALA |:| JARDIN |:| DORMITORIO |:|

H H

COCINA OTROS
4) ¢Conoce usted la fuerza y resistencia de la cafia guadua o del bambu?

st [ no []

5) De los siguientes articulos, ordene en escala segtin su preferencia, siendo el 1 el mas importante y 3 el menos
importante, ¢Qué tipo de mueble le gustaria que sea hecho de bamb y cafia guadua?

JUEGO DE SALA |:| CAMA |:|
SILLAS |:| LAMPARAS |:|
ESPEJOS |:|

6) ¢Qué tipo de accesorio de bambi le gustaria comprar?

BOLIGRAFOS |:| CENICEROS |:| PORTA RETRATO |:|

VELAS |:| PORTA INCIENSOS |:|

7) éSabe usted si en Guayaquil existen locales donde vende muebles hechos de cafia guadua o bambi?

N |:| NO |:|

8) ¢En qué sector de la ciudad le gustaria que se venden este tipo de muebles?

nortE ] surR ]

CENTRO |:|

9) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un juego de sala?
DE $500-$800 |:| DE $1000-$1500 |:|

DE $800-$1000 |:| DE $1500-$2000 |:|

10) ¢Cémo le gustaria enterarse de la venta de muebles hechos a base de este tipio de material?
RADIO ] REDES SOCIALES [ ] PRENSA [ ] TELEVISION [_]

FERIAS DE MUEBLES |:|
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ANEXO B: EXTRACTO DEL LIBRO “EL HOMBRE Y “LA

GUADUA”

EL HOMBREY LA GUADUA

THE MAN AND THE GUADUA
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ANEXO C: EXTRACTO DEL LIBRO “EL HOMBRE Y “LA

GUADUA”

Aplicaciones del bambi de acuerdo & su edad en la mala 1

T v
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ANEXO D: REQUISITO PARA INSCRIPCIONES DE

SOCIEDADES DEL SECTOR PRIVADO
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ANEXO E: VISITA AL TALLER

119



ANEXO F: MUEBLES DE GUADUA Y BAMBU

120



1S bambusser

121



122



ANEXO G: UBICACION DEL LOCAL
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