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INTRODUCCION

GENERALIDADES

En 1820, el botdnico aleman Kunth, constituye este género de Bambu utilizando el
vocablo “Guaduia™ con el que los indigenas de Colombia y Ecuador se referian a este
Bambu. Guadia es un Bamb espinoso perteneciente a la Familia Poacecae, a la sub-
familia Bambusoideae y a la tribu Bambuseae. A esta especie de Bambu se la puede
distinguir de los demas participantes por los tallos robustos y espinosos, por las
bandas de pelos blancos en la region del nudo vy por las hojas caulinares en forma

triangular.

La especie Guadia angustifolia sobresale dentro del género por sus propiedades
fisico — mecdnicas y por el tamafio de sus culmos (tallos) que alcanzan hasta 30
metros de altura y 25 centimetros de diametro a los 6 meses. Se da en areas
tropicales y subtropicales de todo el mundo, entre las latitudes 46 Norte y 47 Sur, y
en altitudes de hasta 4.000 metros, como en el Himalaya y algunas partes de China.

El Bambi es muy adaptable, algunas especies son caducas y otras de hoja perenne.



Aunque no contamos con una taxonomia adecuada y completa del Bamb, en general
se reconocen entre 60 y 90 géneros que suman entre 1.100 y 1.500 especies, de las

cuales solo algunas son utiles para la confeccion de artesanias.

Denominada la "madera de los pobres" en la India, el "amigo del pueblo" en China y
"hermano” en Vietnam, el Bambi es una planta impresionante que crece en grandes
areas de Africa, Asia, el Caribe y América Latina. Hallado en estado natural en
Colombia, Ecuador y Venezuela, el Bambu Guadua angustifolia Kunth es el tercer
Bambi mas grande del mundo superado unicamente por dos especies asiaticas,
Dendrocalamos giganteus y Dendrocalamos asper. Millones de personas hacen del
Bambu su medio de vida. Su importancia en la cultura y la memoria de los pueblos es

tal que no se descarta reclasificar la historia para introducir una Era del Bambu.

Ademas la experiencia en Indonesia y China es extensa; alla la gente vive del Bambu,
construyen desde cualquier cantidad de utensilios y artesanias hasta sus propias casas.
Todas estas caracteristicas, sumadas a que la Guadua se da casi en cualquier lugar, se
reproduce rapidamente y es muy econdémica, hacen que el Bambi surja como una
solucion real y factible para el desarrollo de comunidades y pueblos "ecologicos”, que

puedan apoyarse en el desarrollo sustentable, protegiendo el ambiente, preservando lo
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que hoy tenemos. Ademas, su capacidad reproductiva permite que se conserven otros

bosques mas delicados, al no talarlos para que no sean usados como materia prima.

Las zonas Optimas identificadas para el cultivo de Bambu Guadua angustifolia en el
Ecuador se encuentran ubicadas en las provincias de Esmeraldas, Los Rios, Manabi y

Guayas, principalmente en las riberas de los rios por la humedad del suelo.

ANTECEDENTES

Se cree que el Bambi aparecié en la Tierra hace unos 250 millones de afios. Su uso
es tan antiguo que, segun el libro ‘Nuevas técnicas de construccién en Bambu’
(1978). en Ecuador se han encontrado improntas de Bambi en construcciones que se
estima tienen 9.500 afios de antigiiedad. El Bambi Guadua es endémico de América

Latina pero especificamente de Ecuador y Colombia.

Los asentamientos humanos informales llamados "invasiones", que se levantan junto
a grandes y pequefias ciudades de la costa, también la utilizan y quiza por ello es

considerada impropiamente como "material para casa de los pobres". Sin embargo,
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también se lo utiliza en casas de lujo, turisticas y es auxiliar en la construccion

moderna, donde se la usa en andamios o0 como soporte de encofrados.

La Guadua es un excelente recurso renovable, de rapido crecimiento y facil manejo,
que brinda beneficios econdémicos, sociales y ambientales a las comunidades rurales
de los paises en América Latina. Colombia, Ecuador y Panama son los paises en
América que registran mayor tradiciéon de uso, de hecho en estas zonas existieron las

mayores extensiones de la especie en el continente.

Desde hace 3.000 afios en Japon y China, la Guadia o Bambu ha sido fuertemente
relacionada con los principios del Feng-shui. aquellos que sugieren armonia total en

todas las cosas, un equilibrio de ambiente y el concierto entre el hombre y su medio.

Para nuestro contexto nacional y aun en el latinoamericano, los buenos resultados
logrados por los asiaticos se han quedado alli, lejos de nuestro aprender y no por
causas politicas o por disposiciones culturales, sino como resultado de una pobre
explotacion local representada en usos basicos y escasos, un tratamiento al margen de
la transformacion industrial y por ende, una connotacion equivoca donde Guadua es

sinénimo de estancamiento y pasado.
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Actualmente. distintas asociaciones, organizaciones y profesionales independientes,
relacionados con el tema, trabajan para encontrar nuevas aplicaciones en campos
inexplorados, mejorar sus resultados en usos tradicionales, realizar estudios sobre sus
propiedades fisico-mecénicas, divulgar sus hallazgos y proponer una cultura
amplisima en la que se reconozca su potencial y se aproveche como la enorme fuente

de riqueza que es.

En el contexto internacional la principal organizacion vinculada a la proteccion y
desarrollo del Bambu es el INBAR (La Red Internacional del Bambu y el Mimbre),
la cual es una organizacion internacional no lucrativa establecida por Acuerdos en
1997 hasta diciembre del 2002. El acuerdo fundacional de INBAR ha sido ratificado
por 27 paises, entre ellos Ecuador, Chile, Colombia, Cuba, Venezuela, Pert, Canada,
Bolivia, entre otros. La mision del INBAR consiste en mejorar la vida de los
productores y consumidores de Bambi y Mimbre dentro de un contexto de gestion
sostenible de los recursos, consolidando, coordinando, y apoyando planes estratégicos

y adaptables de investigacion y desarrollo.'

Asimismo en el Ecuador existe una asociacion para el desarrollo sustentable del

Bambi, “ECUABAMBU” fundada en 1999 y que se encuentra localizada en la

' Boletin Informativo INBAR Volumen 10, Junio 2003
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avenida 9 de Octubre y Chimborazo. Los objetivos fundamentales de esta
organizacion son entre otros, estimular el desarrollo del cultivo de Bambu, sobre todo
de la especie angustifolia, mejor conocida como Caiia Guadua. Otro de los objetivos
previsto por EcuaBambu es promover el desarrollo de mercados y canales de
comercializacion para el Bambi y sus derivados, tanto local como

internacionalmente.

Otros organismos vinculados con el Bambu en el Ecuador son: La Corporacion de
Promociones de Exportaciones e Inversiones (CORPEI), Programa de las Naciones
Unidas para el Desarrollo (PNUD), Consejo Consultivo del Bambu, Ministerio de

Agricultura y Ganaderia (MAG) y el Ministerio del Ambiente.

Ademas existen otros organismos con posibilidades de vinculacion como son: El
Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion, Pesca y Competitividad (MICIP).

Gremios Artesanales, Asociaciones y Cooperativas.



CAPITULO 1

PERFIL DEL PROYECTO

1.1 DEFINICION DEL PROYECTO

El Bamba Guadta angustifolia Kunth es un potencial recurso para ser racionalmente
explotado; por su facil aprovechamiento, transporte, y corto ciclo de cosecha, lo que
representa una ventaja comparativa en relacién con otras especies forestales, al
ofrecer campos amplios de accion, y ademaés por contar con fieles consumidores
que aprecian su belleza, que buscan ambientes risticos y al mismo tiempo elegantes;
idéneo para cualquier rincon de su hogar, para decorar o amoblar: bares, hoteles,
cabafias, restaurantes, ferias, entre otros. Las artesanias elaboradas con Bambu
Guadua angustifolia son una excelente alternativa que ofrece confort y relajacion en

un ambiente fresco y natural lejos de materiales sintéticos.
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Debido a estas caracteristicas la realizacion de este proyecto desarrollara el interés en
este mercado, mediante la creacion de una empresa, que se ded ique a la elaboracion y
comercializacién de artesanias elaboradas con Bambu Guadua angustifolia y demas
fibras naturales, asi como el servicio de asesoria en decoracion de ambientes, Para tal
efecto las autoras de este proyecto constituiran la compaifiia denominada Decoracién
de Bambu, “DECOBAMBU S. A.”, con un capital social suscrito de USD 30,000.00,

aportados en partes iguales. (Ver Anexo 1)

Pero nuestro objetivo no es solamente vender artesanias elaboradas con Bambu
Guadua angustofolia sino ademds fomentar el desarrollo econémico, ambiental,
turistico y social, ofreciendo también una magnifica opcion para la industria,
mejorando el nivel de vida para el campesinado creando nuevas fuentes de trabajo, y

a la vez buscando nuevas técnicas para el desarrollo de las artesanias.

1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.2.1 Objetivos Generales
* Aprovechar la potencialidad del Bambu Guadua angustifolia en la
elaboracion de artesanias decorativas y utilitarias para desarrollar el habito
de consumo y satisfacer las necesidades del consumidor.
* Contribuir al desarrollo del medio artesanal ofreciendo un valor agregado

como es el servicio de asesoria en decoracion de ambientes,
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1.2.2  Objetivos Especificos

* Satisfacer las necesidades de un mercado poco explotado brindando un
servicio de asesoria en disefios de interiores y exteriores.

* Incrementar el grado de aceptacion de los consumidores del nivel
socioecondémico medio, medio-alto y alto de la ciudad de Guayaquil, al
final del primer afio del proyecto.

* Incrementar el nivel de produccién en la elaboracion de accesorios v

mobiliarios de Bambii Guadua durante el segundo afio del proyecto.

1.3 DESCRIPCION DE LA CANA GUADUA ANGUSTIFOLIA

El Bambt es el grupo més diverso de plantas de la familia de las gramineas
herbiaceas. A esta graminea, de rapido crecimiento, resistente, liviana y apta para
miltiples usos, se le est otorgando en los Gltimos tiempos la atencion e importancia
que merece por su versatilidad. Se estima que en 35 afios una planta de Bambu puede

producir hasta 15 Km. de postes aprovechables de un maximo de 30 ¢cm. de diametro.

1.3.1 Partes de la Guadia
La Guadua, no es un arbol, es una hierba o pasto gigante, es una graminea y por lo

tanto de la familia del arroz, el trigo, el maiz, etc.
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Hojas de Follaje

Hojas Caulinares
A )

Raices

FIGURA 1.1 Partes del Bambua Guadua

Sus partes son:

¢ Las Raices
El sistema radicular estd formado por raices, raicillas y por los rizomas. En el
rizoma se encuentran las yemas, de cuya activacion se generan nuevos rizomas

y por tanto nuevos tallos.
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El Tallo o Culmo

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

caracteristicas de identificacion de la especie.

Hojas Caulinares

Estas hojas de color marrén o café claro, protegen al tallo y sus yemas durante
su crecimiento inicial en los primeros meses. Son de forma triangular, fuertes,
con pelillos en su parte exterior y lustrosos por el interior. Las hojas caulinares

se desprenden del culmo, cuando salen las ramas que brotan de las yemas.

Hojas de Follaje
Las hojas del follaje ubicadas en las ramas, son lanceoladas, alternas y simples.
Su longitud varia entre 8 y 20 cms. y su ancho esta entre 1,5 y 3,5 cms. Por el

revés presenta pubescencias (pelillos) blanquecinos esparcidos.

Flores
La Guadua florece esporddicamente. Las flores estan dispuestas en grupos, en

los extremos de las ramas, son escasas y nada vistosas. El extremado calor
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producido por incendios forestales también las hace florecer, no importando

para ello la edad o el tamafio de la planta.

e Semillas
Las flores, generan espigas que luego se convierten en semillas que se asemejan a

granos de arroz, por su forma, tamafio y cubierta.

e Yemas
Las yemas estdn presentes en el tallo o culmo, en las ramas y en los rizomas o en

las raices que favorecen la reproduccion y propagacion vegetativa.

1.3.2  Ciclo De Vida de la Guadia o Estados de Madurez.
El ciclo de vida de un tallo se estima en 5 afios, durante los cuales pasa por diversos

estados:

¢ Brote o Renuevo

Desde que emerge del suelo hasta que alcanza su altura maxima transcurre
aproximadamente 6 meses, llegando a 30 metros de altura. Al cabo de este
tiempo, empieza a arrojar sus hojas caulinares para dar salida a las ramas y asi

iniciar otro estado de desarrollo.
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FIGURA 1.2 Biote o Renievo

Caiia Tierna Verde o Biche
En este estado las Guaduas se caracterizan por su color verde intenso y lustroso,
inicialmente posee ramas, conserva algunas hojas caulinares en su parte inferior y
se aprecian con claridad las bandas blancas en los nudos. Esta fase dura entre uno
y dos afios. Cuando el tallo empieza a presentar manchas blanquecinas en la

corteza, es senal de que se inicia el estado de maduracion.

FIGURA 1.3 Cana Tierna Verde o Biche
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Caiia Madura, Hecha o Gecha
Una Guadua madura presenta manchas blanquecinas en forma de plaquetas, las
mismas que cubren gran parte del culmo. En los nudos se presentan liquenes
obscuros y la Guaduia progresivamente cambia a un color verde oscuro. Esta fase
dura entre 2 y 4 afios y es la época adecuada para su aprovechamiento, porque

tiene su maxima resistencia.

FIGURA 1.4 Cana Madura, Hecha o Gecha

. Sobremadura, Vieja o Seca
En esta fase el tallo esta cubierto de liquenes y hongos, tornandose de color
blanquecino. Esta fase dura un afio o mas y la Guadua pierde sus propiedades

fisico - mecanicas. (Ver seccion 1.5.1)
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FIGURA 1.5 Cafa sobremadura, vieja o seca

1.4 USOS

El Bambii-Guadua, o Cafia Guaduia en Ecuador, por su versatilidad, disponibilidad y
alternativa viable, economica y ecologica presenta un estado de usos y aplicaciones
que oscilan desde lo puramente artesanal hasta productos industrializados que podrian

competir con otros materiales en el mercado nacional e internacional.

De entre ellos cabe citar los siguientes:

e Enla casa

Jardineria, lena, vallas y verjas; camas, escaleras de mano, estanterias, lamparas,
muebles, persianas y pupitres; bandejas, barriles, y cucharones, cuchillos, charoles,

recipientes de agua, de vino y de grano; servilleteros, antorchas, cajas, ceniceros,
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cepillos, cestos, cuadros, floreros, biombos, macetas, marcos, abanicos, bastones,
porta-incienso, portafolios, muletas, flautas, tambores, y otros instrumentos

musicales; silbatos, sonajeros; etc.

FIGURA 1.6 Uso del Bambu Guadu_a en la casa

e En la industria
Carbon activado, pulpa para papel y piezas de avion; alcohol y cerveza; agujas de

acupuntura y clavijas; fuegos artificiales, etc.



FIGURA 1.7 Uso del Bambu Guadua en la industria

En el transporte

Balsas, botes, carretillas, puentes, etc.

FIGURA 1.8 Uso del Bambu Guadua en el transporte

En la pesca

Boyas, canoas, cafias de pescar, cestos, redes, velas, etc.

FIGURA 1.9 Uso del Bambu Guadua en la pesca

38
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. En el campo

Canales de riego, compuertas, diques y embalses; estacas; herramientas de granjay
cestos; comida, forraje; cortina rompevientos, cujes para sostener plantaciones de

Bambu etc.

FIGURA 1.10

e En la construcciéon

Casas, gallineros, refugios temporales; cuerdas, tableros, tejas y tejados; andamios,

pilotes, postes, parquets, etc.

FIGURA 1.11 Uso del Bambu Guadua en la construccion
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1.5 PROPIEDADES

1.5.1. Propiedades Fisico-Mecdnicas

La Guadua angustifolia posee excelentes propiedades fisicos-mecanicas, que no sélo
superan a las de la mayoria de las maderas sino que ademas pueden ser comparadas

con las del acero y algunas fibras de alta tecnologia.

Se destacan las siguientes:

e Admite grandes niveles de flexion.

e Mayor relacion peso vs. resistencia que el acero.
e Baja conductividad térmica.

» Elevada resistencia de compresion.

e Soporta cambios de temperatura.

e Ficil transportacion.

1.5.2. Propiedades Ambientales

Dentro de sus propiedades ecolégicas se encuentran:

¢ Procesador del didxido de carbono (CO;).

e Produce mds oxigeno que otras plantas.

* Proteccion contra los movimientos de tierra.
e Refugio natural de la fauna y flora silvestre.

» Proteccion de la erosion del suelo.
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¢ Facilitan la absorcion y retencion de humedad por la tierra.
* Regenerador natural de los bosques tropicales.
¢ Su Biomasa es regeneradora de la textura y estructura de los suelos (la

cantidad de biomasa que aporta al suelo es 35 toneladas métricas por afio).

S A b

-

FIGURA 1.12 Propiedades Ambientales del Bambu Guadiia



CAPITULO II

DESCRIPCION DEL PRODUCTO Y

SERVICIO

2.1  DEFINICION

2.1.1 Producto

DECOBAMBU S. A. dentro de sus politicas e ideologia se esmerara en ofrecer los
mejores estilos, disefios y acabados; elaborando artesanias con Bambu Guadia
angustifolia, material que brinda excelente calidad, durabilidad, flexibilidad y un

entorno armoénico que conjuga con la naturaleza y todo tipo de ambientes.
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Asimismo nuestros productos utilizardn materiales complementarios como otras
fibras naturales (cabuya, paja toquilla, mimbre, etc.) y otros materiales que permiten
realzar y brindar mejores acabados en los productos artesanales, sin descuidar nuestro
principal interés “satisfacer a nuestros clientes” con rapidez, calidad y precios

competitivos.

En nuestro afin de agradar a nuestros clientes y brindar el mejor servicio, se
incorporara un sistema de ventas por catilogo, cuyo objetivo sera afianzar las ventas
y ademas darle la oportunidad a nuestros clientes de crear, elegir o incluso disefiar sus

propios modelos artesanales.

DECOBAMBU S. A. es una empresa que se dedicard a las siguientes
actividades:

** Elaboracién de Mobiliario: juegos de comedor y de sala, bares, camas,

repisas, comodas, etc.

FIGURA 2.1 Mobiliario elaborado con Bambu Guadia
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¢ Elaboracion de Accesorios varios de uso decorativo y utilitario para el
hogar como: floreros, maceteros, individuales para mesa, portavasos,
lamparas de pie y de velador, Iémparasl colgantes de 4 y 6 caras;
espejos, porta-incienso, portarretratos, vinchas, revisteros, porta-

botellas, marcos, plumas, etc.

FIGURA 2.2 Accesorios elaborados con Bambi Guadia

% Comercializacion y exhibicion de toda clase de artesanias.

2.1.2 Servicio

DECOBAMBU S. A. ademas de elaborar sus artesanias lanzara el servicio de
asesoria en decoracion de ambientes, para otorgar al cliente mayor satisfaccion,
ofreciéndole un servicio integral que va desde la creacion de las artesanias hasta
decorar y amoblar su casa, oficina, bar, etc. complaciendo los gustos y preferencias

mas simples y sencillos hasta los mas exigentes.

Detallamos a continuacion los servicios que nuestra empresa ofrecera:

** Disefo basado en catalogos
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¢ Decoracion de Interiores y Exteriores basado en catdlogos v con la
ayuda de un Profesional en Disefio.
<+ Combinaciones con materiales afines

< Servicio de Post-venta y Transportacion

2.2 DESCRIPCION TECNICA DEL PROYECTO

Para poder efectuar la compra de la materia prima en lo que respecta al Bambu
Guadua se contara con el asesoramiento técnico especializado en el tema, como es el
caso de un Ingeniero Agronomo el cual aprobara y controlara la calidad del material a
utilizarse para efecto de la producciéon. Una vez realizada la compra acertada se
continuard con la fase de produccién, la cual se hara en el taller ubicado en Olén.
Peninsula de Santa Elena. Asimismo, se contara para dicha produccién con mano de
obra calificada de Olon, la cual serd previamente capacitada. La ubicacion del taller
asi como la contratacion de la mano de obra se realizara en Olén. dado que esto
significa un menor costo. Una vez terminado el pedido, se procede a la estibacion y
embarque del mismo en un transporte contratado previamente. Al arribar las
artesanias a su lugar de destino que serd a la sala de exhibicion ubicada en Guayaquil,
tendremos un personal calificado para la estibada asi como para la decoracion de las

mismas, dado que la sala de exhibicién es similar a la de una casa amoblada con
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artesanias de Bambi Guadua lo que se conoce como un “Show Room™. Después de

esto, las artesanias estardn listas para su venta.

2.3  REQUERIMIENTOS PARA EL PROCESO DE PRODUCCION

2.3.1 Infraestructura

Las oficinas y sala de exhibicién de Decoracién de Bambi S.A. “DECOBAMBU
S.A.”, se encontrardn ubicadas en la Avenida principal de La Garzota (Avenida
Guillermo Pareja Rolando) ciudadela IETEL MZ-5 villa #3, en la ciudad de
Guayaquil, mientras que su taller artesanal se encontrara localizado en Olén, el
mismo que cuenta con una superficie de 200 m’. La razon por la que el taller se
encontrard situado en Olén es para disminuir los costos de traslado, de esta manera
los productos ingresaran a la ciudad solamente con el costo del material mas su valor
agregado; por lo tanto los desechos no ingresaran a la ciudad y como consecuencia

no existirdn costos por desechos ni contaminacion.

2.3.2 Magquinarias y Herramientas

Las maquinarias y herramientas con las que cuenta DECOBAMBU S. A., son las
requeridas y exigidas por el mercado ya que nuestra empresa se caracterizara por la
politica de siempre mejorar en la calidad de sus productos; por lo tanto los
instrumentos técnicos utilizados en nuestros talleres serdn de marcas que denoten

calidad y durabilidad aunque con un mayor costo pero esto es necesario ya que la
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empresa deberd cumplir a cabalidad con las expectativas del cliente: cabe destacar
que en realidad cuando mencionamos que tienen un mayor costo en el momento de
adquirir las maquinarias y herramientas, nos referimos a un beneficio a largo plazo;
porque aunque tengan un precio mayor duran mucho mas que otras maquinarias y

herramientas con las mismas caracteristicas pero de otras marcas.

MAQUINARIAS
¢ MOTOR DE MEDIO CABALLO DE FUERZA CON MANDRIL Y
MESA USDS$ 500.00
e ESMERIL DE BANCO USDS$ 100.00
¢ SIERRA CIRCULAR DE MANO USD$ 200.00
¢ SIERRA CALADORA DE MANO USD$ 190.00
* AMOLADORA (CEPILLO) USD$ 180.00

e TALADRO DE % USDS$ 60.00

Las maquinarias con las que contara DECOBAMBU S. A. estan valoradas por un

monto de USDS$ 13,690.00, dado que se contara con 3 unidades de cada maquinaria.

HERRAMIENTAS

¢ JUEGOS DE SIERRA COPA USDS$ 28.00

. JUEGO DE FORMONES USDS$ 12.00
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® JUEGO DE FORMONES GURBIA USD$ 18.00
. MARTILLO DE MADERA USDS$ 8.00

*  ARCO DE SIERRA Y SIERRAS USD$ 6.00

D MACHETE USDS$ 7.00

e JUEGO DE CUCHILLOS USDS$ 6.00

. CUADRA USDS$ 3.00

. NIVEL USDS$ 5.00

e JUEGO DE BROCAS USDS$ 8.00

Las herramientas con las que contara DECOBAMBU S. A. estan valoradas por un

monto de USDS$ 303.00, dado que se contara con 3 unidades de cada herramienta.

2.3.3 Materias Primas
Las materias primas que utilizara DECOBAMBU S. A. se encuentran divididas en
materias primas directas e indirectas segin su utilizacién en la elaboracién de

artesanias.

A continuacién presentamos una lista de las principales materias primas directas e
indirectas con sus respectivos valores referenciales brindados por un experto, Ing.
Agr. José Patifio L., en la elaboracion y por ende en la utilizacion y medicion de los

materiales requeridos para la fabricacion de nuestras artesanias:
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DIRECTA
. METRO LINEAL DE BAMBU USD$ 1.00
B RAMAS DE BAMBU DE 4 mm DE GROSOR X 60cms DE LARGO

PARA DECORACION (USDS$ 0.05 Unidad))
e  RAMAS DE BAMBU DE 8 mm DE GROSOR X 60 ¢ms DE LARGO

PARA DECORACION (USDS$ 0.08 Unidad)

. RAMAS DE BAMBU DE 12 mm DE GROSOR X 1.5 m DE LARGO

PARA DECORACION (USDS$ 0.15 Unidad)

INDIRECTA

*  LIJAS DE MADERA No. 24, 80 y 100 (5 m c/u) USD$ 30.00

* PLIEGOS DE LIJA DE AGUA No. 80, 120, 150, 180 y 220 (5 c¢/u)
USDS 12,50

e RESINA PARA MADERA USD$ 9.00ALON

*  BARNIZ MARINO USD$ 25.00 GALON

e SELLADOR DE LACA USDS$ 28.00 GALON

e VIDRIO LIQUIDO USD$ 35.00 GALON

e  DILUYENTE DE LACA USDS$ 4.00 GALON

*  PAJATOQUILLA TRENZADA USD$ 2.00 (25 m)

. MATE USDS$ 1.00 (Unidad)
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SEMILLA DE JABONCILLO USDS$ 5.00 (Libra)

CABUYA USD$ 3.00 (25 m)

GUAIPE USDS 0,60 (Libra)

ESPONIJAS (USDS$ 0.10 Unidad)

LANA DE VIDRIO DISTINTOS NUMEROS (USD$ 0,20 funda de 2
unidades)

TELA DE COCO USD$ 5.00 m’ (Recoleccion, Preservacion, Lavado,
Secado y Blanqueado)

ESPEJO USDS$ 6,00 m

VIDRIO PARA MESA 6 mm USDS$ 20 m

FOCOS CONVENCIONALES (USD$ 0.25 c/u)

BOQUILLAS DE BAQUELITA (USDS$ 0.15 c/u)

BOQUILLAS DE LOSA (USDS$ 0.20 c/u)

CABLE SOLIDO No. 14 (USDS$ 0.15 x metro)

CABLE PIATINA No. 2 x 18 (USD$ 0.15 x metro)

INTERRUPTOR PARA LAMPARA (USDS$ 0.20 c/u)

ENCHUFE PARA LAMPARA (USDS$ 0.25 c/u)

HIERRO FORJADO (USDS$ 2 A $5m dependiendo del milimetraje)
PANVIL O CHONTA (USD$ 10 m?)

CEDRO CUBANO (USD$ 5 m?)
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2.3.4 Proveedores

Las materias primas directas e indirectas que utilizara DECOBAMBU §S. A. para
elaborar sus artesanias serdn adquiridas a través de proveedores reconocidos en el
mercado, los mismos que en su mayoria son agricultores pero que se caracterizan por
brindar materias primas de excelente calidad segun los requerimientos del cliente;
esto es de acuerdo al disefio, tamafio y estilo de las artesanias para decorar todo tipo
de ambientes y satisfacer los gustos, preferencias y exigencias de los clientes de

nuestra empresa.

Los proveedores de DECOBAMBU S. A. brindan facilidades de pago y créditos, y
ademds garantizan calidad ¢ptima, ya que por ejemplo en el caso de los proveedores
de Bambu Guadia (materia prima directa) entregan la cafia tratada, preservada,
cortada en menguante con las técnicas mas avanzadas vy cumplidos sus ciclos
vegetativos (cafia hecha); lo que la hace una materia prima de excelente calidad,
resistencia, flexibilidad y durabilidad que permite elaborar artesanias con acabados,
estilos y disefios exigentes; ademas de brindarle al cliente total satisfaccion en el

momento de rodearlo de un entorno natural, ristico pero a la vez elegante y original.

A continuacién presentamos una lista de los proveedores de DECOBAMBLU S, A



n
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TABLA 2.1: Proveedores

Materia Prima Directa Materia Prima Indirecta

Pedro Eusebio Pedro Eusebio
German Pozo German Pozo
Freddy Reyes Freddy Reyes
Pedro Alejandro Pedro Alejandro
Juan Merchan Juan Merchan
Evaristo Pozo Evaristo Pozo
SERVISTAR
GERARDb ORTIZ
PINTUCO (LA LIBERTAD)

Elaborado por: Las autoras

2.3.5 Mano de Obra
Para efecto de la produccion se contara con Area Administrativa, Operativa

(Produccion), Area de Mercadeo, Ventas y Servicio al Cliente.

e [a parte administrativa se encargara de distribuir los recursos adecuadamente
para obtener utilidades, asi como de llevar la contabilidad, pago de impuestos,

tomas de pedidos, etc.
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AREA ADMINISTRATIVA:

| Gerente General

| Contadora-Secretaria

* La parte operativa se encargara de realizar la produccion bajo pedido ya sean

modelos de la empresa o creados por el cliente.

AREA OPERATIVA:

I Gerente de Produccion
5 Artesanos especializados en Bambu.

15 Obreros

* El drea de mercadeo, ventas y servicio al cliente sera responsable de las
diferentes UEN'S con las que contard la empresa (mobiliario, accesorio y
servicios). Estd drea se encargard de brindar el apoyo eficiente al cliente, asi
como de analizar el comportamiento del consumidor a través de sugerencias,
encuestas, recepcion de quejas en el caso que existiese alguna anomalia ya sea
en el producto o en el servicio; ademads de brindar el servicio de asesoramiento
para decorar ambientes, ofreciendo soluciones practicas, restauracion. servicio
puerta a puerta, servicio de postventa, seglin las necesidades y requerimientos

del cliente.
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AREA DE MERCADEO, VENTAS Y SERV. AL CLIENTE

1 Director de linea Mobiliario de Bambu
2 Ejecutivos de ventas

1 Director de linea Accesorios de Bambu
2 Ejecutivos de ventas

I Director de linea Servicio

2 Disefladores

1 Jefe de Servicio al cliente

1 Asistente de post-ventas

1 Transportista

| Estibador

2.4 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Nuestro principal reto u objetivo es la captacion de clientes a corto y largo plazo,
interesando a los clientes potenciales en nuestras artesanias elaboradas con un

excelente material como lo es el Bambua Guadia angustifolia.

Nuestro principal problema / oportunidad es el poco o casi nulo conocimiento acerca

de los productos y de los servicios de asesoria.
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Al considerar nuestro problema / oportunidad adaptaremos estrategias y politicas de

mercadeo que haran posible cumplir con nuestro gran objetivo.

A continuacién detallamos los principales problemas potenciales que hemos

considerado que existen con relacién al producto, servicio y mercado.

I.- La fuerte competencia indirecta existente en el mercado.

2.- Carencia de Publicidad.

Con el fin de eliminar estos errores realizaremos un minucioso analisis de la
competencia, del cliente y de las dreas operativa, administrativa y mercadeo, ventas y
servicio de la empresa; de esta manera propondremos las respectivas soluciones para

el éxito de este proyecto.



CAPITULO 111

INVESTIGACION DEL MERCADO

3.1 INVESTIGACION SECUNDARIA

3.1.1 Antecedentes: Situacion Actual del mercado artesanal ecuatoriano

Seguin el experto Ing. Agr. José Patifio “El mercado de Bamb( Guadua angustifolia
en el Ecuador es un mercado promisorio, lastimosamente tiene un inconveniente
potencial, el cual es la no ayuda, el desestimulo a los artesanos que tradicionalmente
trabajan con este material y el exagerado culto a los productos importados de Bambti;
mientras estos parametros sigan siendo alentados desde las ONG's, desde el INBAR
y desde el mismo estado, el mercado interno artesanal de la Guadua seguird
estancado y sin ningun viso de éxito. En cuanto el mercado internacional la situacién

se torna realmente imposible no hay artesanos tradicionales que hayan alcanzado una
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calidad de excelencia en sus artesanias para poder exportar salvo el caso de uno u otro
que alejado de estos tres estamentos sefialados anteriormente han podido colocar

productos en el exterior”.

Indudablemente que Ecuabambu, el INBAR y el Ministerio de Agricultura estén
haciendo sus mejores esfuerzos para mejorar la comunidad norte de la Region
Oriental de parte de Santo Domingo de los Colorados del recinto Patricia Pilar y de
algunas parroquias del cantén El Empalme, pero estas comunidades beneficiadas no
incidirdn en elaborar artesanias de Bambu Guadiia competitivas porque con muy raras
excepciones no han trabajado con estas materias primas, pero desgraciadamente se
han dejado fuera de todo interés a zonas como Olon, Puerto Lopez, Machalilla,
Puerto Viejo y otros que tradicionalmente han trabajado con Guadta y que han sido

deliberadamente excluidas de todo beneficio, dice el mencionado experto.

3.1.2  Perspectiva del Mercado Local

“Las perspectivas para los competidores locales de este sector aparecen muy
sombrias, debido a que por mas esfuerzos personales que realicen, sus productos no
mejorardn en calidad peor en cantidad, por cuanto no hay mercado local estimulado y
los sectores vinculados con la produccion artesanal mas bien la orientan al trabajo con

Bambu asiatico y no con el Bambi ecuatoriano, en otras palabras como apreciamos
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las fortalezas que el productor tiene son: su habilidad e ingenio y la debilidad propia
de su entorno sigue siendo la comercializacion; y el estimulo de la produccion, el
cuello de botella de estos productores. No obstante, la elaboracién de Artesanias con
Bambu Guadia tiene un potencial enorme y puede posicionarse en un mercado local
siempre y cuando los organismos vinculados y ya descritos anteriormente dejen de
pensar en Bambi importado y dirijan sus ojos a los verdaderos productores
artesanales de Bambu Guadiia, los mismos que han hecho una labor de décadas, y
han cruzado el pais con bellas artesanias elaboradas con Bambi Guadda sin la

participacion de ninguna institucion”, opina el experto Ing. Agr. José Patifio L.

3.2 INVESTIGACION PRIMARIA

3.2.1 Definiciéon de Propésito

El propésito de la investigacion que realizaremos es conocer el nivel de aceptacion de
los accesorios y mobiliario de Bambt Guadua angustifolia y los gustos, preferencias,
necesidades y requerimientos de los clientes potenciales, dandoles a conocer todos los
posibles modelos con sus respectivos disefios, tamafios, caracteristicas. y acabados de
las artesanias que elaboramos con Bambi Guadia. Para tal efecto contaremos con la
ayuda de un catilogo. Asimismo, esta investigacion estd encaminada tras la
bisqueda de satisfacer todas las exigencias en lo que respecta a la implementacion del

servicio de decoracion de ambientes que DECOBAMBU S.A. ofrece.
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Objetivos de la Investigacion de Mercado

Determinar la penetracién y el grado de intencion de compra para los
accesorios y mobiliario elaborados con Bambt Guadua angustifolia.
Determinar el segmento de mercado de las artesanias elaboradas con Bambu
Guadua angustifolia, tanto en mobiliarios como en accesorios para los hogares
y/0 negocios.

Determinar el canal de distribucién adecuado para el consumidor, tanto en
mobiliarios como en accesorios artesanales.

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

Establecer la importancia del precio en la adquisicion de los diferentes tipos
de artesanias elaboradas con Bambu Guadta angustifolia.

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

Conocer los posibles competidores directos en el mercado de los mobiliarios
en la ciudad de Guayaquil.

Definir quién toma las decisiones de compra en el momento de adquirir los
productos.

Definir quién paga por el producto.
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» Determinar la ubicacion adecuada que los clientes les otorgan a los productos
artesanales dentro de sus casas o negocios, tanto en mobiliarios como en
accesorios.

# Determinar los principales beneficios percibidos por el consumidor con
respecto a los productos artesanales elaborados con Bambu Guadua

angustifolia.

Determinar la frecuencia en que los consumidores cambian su mobiljario, ya

‘J’

sea dentro de sus hogares y/o negocios.
» Determinar las ventajas y desventajas que los consumidores perciben de su

mobiliario elaborado con otras maderas.

3.2.3 Determinacion del Enfoque de la Investigacion
Nuestra Investigacion de Mercados esta enfocada en una Investigacion Cuantitativa y
Cualitativa, dado que nuestro objetivo es cuantificar los datos y, aplicar anélisis

estadistico.

La investigacion que realizaremos parte del tipo de Disefio Concluyente en el cual
hemos definido el problema e identificado el objetivo general y los objetivos
especificos en los cuales se basard el desarrollo integral de nuestra busqueda de

informacién.
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El' tipo de investigacion concluyente se definird bajo una base descriptiva y se
realizard de una forma estructurada, porque nos valdremos de los datos informativos
recolectados en las encuestas y obtendremos conclusiones claras y precisas sobre los
objetivos que nos hemos formado al inicio de la investigacion, de esta manera el
estudio que realizaremos estara encaminado a obtener la descripcion exacta y
completa de las caracteristicas y funcionamiento del mercado de las artesanias

elaboradas con Bambu Guadua angustifolia en la ciudad de Guayaquil.

La herramienta fundamental de la cual haremos uso para la captacion correcta y
eficiente de la informacién es la encuesta, ademas contaremos con un importante
apoyo visual como lo es un catilogo elaborado con una gama de fotografias
representativas de las principales artesanias elaboradas por nuestra empresa, siendo la
razon principal del uso del catdlogo el hecho de que nuestros productos no son

conocidos ni reconocidos en el mercado guayaquilefio.

Adicionalmente, también utilizaremos el tipo de Disefio Exploratorio, dado que es un
método altamente flexible, no estructurado y cualitativo; con el objetivo de que no

existan preconcepciones respecto a lo que se descubrird, ya que la ausencia de
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estructura permite una profunda busqueda de ideas y claves interesantes acerca de la

situacion del problema o del objeto de estudio.

La herramienta que utilizaremos en la investigacion exploratoria es el libreto,
compuesto por varias preguntas en su mayoria con un formato abierto: el mismo que
sera aplicado a los integrantes de una Sesion de Grupo (Focus Group), para que
desarrollen sus ideas y opiniones con respecto a los objetivos de nuestra

investigacion.

Nuestras fuentes de datos primarios son los encuestados: en este caso los clientes
potenciales del producto que ofrecemos (artesanias elaboradas con Bambu Guadia

angustifolia) motivo de nuestra investigacion.

Para la elaboracion del disefio de investigacion recurrimos a una segmentacion del
mercado, dado que el producto motivo de nuestra investigacion, comunmente puede
ser adquirido por la clase media, media alta y alta de la ciudad de Guayaquil; ya que
por lo general son las personas que cuentan con espacios abiertos para amoblar como
Jardines e inclusive rincones en su hogar, de igual manera empresas que deseen

decorar sus oficinas, bares, restaurantes, eventos. hoteles, etc.
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Método para la Recoleccion de Datos

El método de la encuesta utilizado es la entrevista personal a través de un cuestionario

0 encuesta. El tipo de cuestionario que utilizaremos para los clientes potenciales,

entre estos personas naturales y empresas tiene las siguientes caracteristicas:

Y

Administrado: Dado que el encuestador realiza la entrevista en forma verbal

y este debe evitar influenciar al entrevistado.

Estructurado: Porque se lleva un formato ordenado previamente establecido.

No Disfrazado: Ya que el encuestado conocera abiertamente el objetivo de
nuestra investigacion.

Individual: Porque este cuestionario serd aplicado a una sola persona.

El tipo de cuestionario que utilizaremos para el Focus Group (Sesion Grupal) tiene las

siguientes caracteristicas:

Y

v

Administrado: Dado que el encuestador realiza la entrevista en forma verbal

y este debe evitar influenciar al entrevistado.

No estructurado: Porque el cuestionario no lleva un orden establecido.

No Disfrazado: Ya que el encuestado conocera abiertamente el objetivo de

nuestra investigacion.
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» Grupal: Porque este cuestionario serd aplicado a un grupo de personas al

mismo tiempo.

Los métodos de recoleccion de informacién primaria que hemos escogido para el

desarrollo de nuestra investigacion son los siguientes:

» Investigacion _Cualitativa: Dado que se realizarin entrevistas no
estructuradas con muestra pequefias, pues nuestra intenciéon es generar

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

1. Opinién de Experto.- Se llevara a cabo una discusién con un experto
que tienen indicios especializados con relacion a la naturaleza del

mercado de las artesanias de Bambi Guadua angustifolia.

2. Entrevista de Sesion de Grupo (Focus Group).- Se realizara una
entrevista con un grupo de ocho personas las cuales participaran en
una amplia discusién de temas relacionados con los objetivos de

nuestra investigacion.
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» Investigacién Cuantitativa o por Encuesta, este método nos permitird el uso

de un cuestionario estructurado para la recoleccion de la informacion

necesaria.

Entrevista Personal.- Se realizara un cuestionario dirigido para personas

naturales y empresas.

La Encuesta a Clientes Potenciales consta de 19 preguntas, basados en los objetivos
especificos, a partir de las cuales esperamos obtener la informacion necesaria para el

éxito de la investigacion.

De las 19 preguntas, 14 preguntas tienen un formato de seleccion multiple, es decir
los encuestados tendran algunas opciones para escoger; las 5 restantes tienen un

formato dicotémico es decir una respuesta negativa y una respuesta positiva.

La Encuesta a Empresas consta de 15 preguntas, basados en los objetivos
especificos, a partir de las cuales esperamos obtener la informacién necesaria para el

éxito de la investigacion.
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De las 15 preguntas, 12 preguntas tienen un formato de seleccion multiple, es decir
los encuestados tendran algunas opciones para escoger; 2 tienen un formato
dicotdmico es decir una respuesta negativa y una respuesta positiva, v | tiene un

formato cerrado, dado que es una pregunta puntual y especifica.

Para la Sesién de Grupo se entrevistara a ocho personas con la ayuda de un libreto
previamente elaborado, el mismo que estd conformado por un total de 9 preguntas
abiertas, para que el encuestado desarrolle la respuesta lo mas detallada posible; 8
preguntas cerradas, para que el encuestado desarrolle una respuesta especifica y

concreta.

Para la aplicacion de nuestra encuesta, acudiremos a los lugares mas frecuentados por
las personas de la ciudad de Guayaquil, especialmente aquellos a los que acudan
personas de niveles socioeconomicos medio, medio alto y alto como: las afueras de
los principales centros comerciales (San Marino, Mall del Sol. Policentro y
Riocentro), las afueras de los principales supermercados (Supermaxi, Mi Comisariato
y Santa Isabel), gasolineras y en ciudadelas residenciales con el método de puerta a
puerta; de esta manera nuestra investigacion serd menos costosa y podremos recabar

la mayor informacion en el menor tiempo posible.
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3.2.5 Meétodo de Muestreo
Para la determinacion del método de muestreo nos hemos valido de dos tipos de

muestreos:

Muestreo Probabilistico.- Emplea el uso de reglas precisas para seleccionar la
muestra como el hecho de que cada elemento de la poblacion tenga una

. 5 ; . 5
oportunidad conocida y especifica de ser seleccionado.

Muestreo No Probabilistico.- Utiliza juicios arbitrarios para seleccionar la
muestra, de modo que la probabilidad de seleccionar un elemento particular es

desconocida o nula.’

Del método de muestreo probabilistico se ha escogido la técnica del muestreo

aleatorio simple, ya que es la técnica mas eficiente en términos de muestreo para los

clientes potenciales.

Marketmg, Kerin, Berkowitz, Hartley y Rudelius, 7ma edicién, McGraw-Hill
’Vtarketmg, Kerin, Berkowitz, Hartley y Rudelius, 7ma edicion, McGraw-Hill
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Muestreo aleatorio simple.- Es la técnica de muestreo probabilistico en la que
cada elemento de la poblacién tiene probabilidad de seleccion idéntica y
conocida. Cada elemento se elige en forma independiente de los demés y la
muestra se toma mediante un procedimiento aleatorio a partir del marco de la

4
muestra.

Del método de muestreo no probabilistico se ha escogido la técnica del muestreo

por juicio para las empresas, la sesion de grupo y el experto.

Muestreo por juicio.- Forma de muestreo por conveniencia en la cual los
elementos de la poblacion se seleccionan de manera intencional con base en el

juicio del investigador.”

3.2.6 Determinacion del Tamaifio de la Muestra
Previo a la determinacion al tamafio de la muestra se realizo una prueba piloto, la
misma que fue aplicada a 30 personas donde nuestra principal variable de interés fue

el conocimiento que tienen las personas sobre los productos elaborados con Bambu

* Investigacion de Mercados; Malhotra Naresh, 2da edicion, Prentice Hall
* Investigacion de Mercados; Malhotra Naresh, 2da edicion, Prentice Hall
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Guadua angustifolia; con el objetivo de encontrar las probabilidades “P"y“q".enla

h__1

que “p” representa a quienes si conocen las artesanias elaboradas con Bamba Guadua

angustifolia, y “q” representa a quienes no conocen las artesanias elaboradas con

Bambu Guadua angustifolia.

Y se obtuvieron los siguientes resultados:

P=0437 Q=0563

Estos valores se aplicaron a las formulas para determinar el tamaio de la muestra.

e (Clientes Potenciales

Mediante los datos obtenidos a través del INEC (Instituto Nacional de Estadistica y
Censo), Guayaquil cuenta con una poblacion de 2.039.789 habitantes segun el censo

realizado en el afio 2001.

Para la determinacion del tamafio de la muestra tomaremos en cuenta los porcentajes
en los cuales se encuentra distribuida la poblacion segun los niveles

socioecondémicos que se muestran en la siguiente tabla:
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TABLA 3.1: Distribucion de la poblacion segiin niveles socioeconémicos

Niveles Socioeconomicos Porcentajes

Clase A: Alta 8%
Clase B: Media Alta 15.2%
Clase C: Media 24.3%

Clase D: Media Baja

Clase E: Baja 52.5%

Fuente: Latin America Market Planning Report: House Hold

Buying Power. Strategic Research Corporation

Para efecto de nuestra investigacion nos valdremos de los porcentajes de las clases
socioeconomicas media, media alta, y alta cuyos valores son: 8%, 15.2% y 24.3%

respectivamente.

Para el calculo de la poblacion (N) hemos tomado la sumatoria de los porcentajes que

corresponden a los segmentos socioeconémicos motivo de nuestra investigacion.
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N = Habitantes de Guayaquil x ( %clase alta + %clase media alta + % clase media)
N= 20397890 (0.08 + 0.152 + 0.243)

N= 968.899.78

Como nuestra N es mayor a 100.000 utilizaremos el muestreo aleatorio simple con

poblacién infinita.

MUESTREO ALEATORIO SIMPLE POBLACION INFINITA

n = tamafo muestra

Z = nivel de confianza

P = probabilidad de conocimiento de los productos

Q = probabilidad de desconocimiento de los productos

e = error maximo permitido (0.05)
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Para nuestro estudio utilizaremos un nivel de confianza de 95%, esto determina que

nuestra Z es 1.96

(1.96)2 (0.437) (0.563) 0.9451
n = = = 37806 ~ 379
(0.05)2 0.0025

El tamafio de nuestra muestra es 379 encuestados. Como hemos tomado para nuestro
estudio solo tres niveles socioecondmicos cuya sumatoria corresponde al 47.5% de la
poblacion; este porcentaje para la investigacion a realizar sera el 100% de nuestra

poblacion; quedando como resultado los porcentajes mostrados en la siguiente tabla:

TABLA 3.2: Cilculos de los nuevos porcentajes para la distribucion de la muestra

Niveles Socioecondomicos Cilculos Porcentajes

Clase A: Alta 8% / 47.5% 16.84%
Clase B: Media Alta 152%/ 475 % 32.0 0%
Clase C: Media 24.3% / 47.5% 51.16%

Elaborado por: Las autoras
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TABLA 3.3: Distribucion de la muestra

Niveles Socioeconomicos Calculos No. encuestas

Clase A: Alta 379 * 16.84% . 64
Clase B: Media Alta 379 * 32.00% - 121
Clase C: Media 379 * 51.16% 194

Elaborado por: Las autoras

* Empresas: Se escogeran 30 empresas para realizar la respectiva encuesta.

e Expertos: Se entrevistara a un experto en el mercado artesanal del Bambii

Guadua angustifolia.

¢ Sesién de Grupo (Focus Group): Se realizara la sesion de grupo con ocho

personas que seran escogidos por las investigadoras.



3.2.7 Diseiio del Cuestionario

DECOBAMBU S.A.

Encuesta a Clientes Potenciales en el Mercado de Mobiliario y Accesorios

elaborados con Bambi Guadia angustifolia en la Ciudad de Guayaquil.

1.- Sexo M F_

2.- Edad menor 25 entre 25y 35 mayor35

3.- Estado Civil Soltero Casado Otro

4.- Usted trabaja Si No

5.- Ingresos Mensuales menos de $400 o entre 51001 y $1500
entre $400 y $600 entre 51501 y $2000
entre $601 y $800 entre $2001 y $2500
entre $801 y $1000 Mas de $2500

6.- ;Sabia usted que existe productos artesanales elaborados con Bambu Guadua

(Cana Guadua)? St No

7.- (Compraria usted accesorios y mobiliario elaborados con Bambi Guadua como

los que aprecia en el catilogo? Si No

8.- (Doénde usted preferiria adquirir sus muebles Yy accesorios para el hogar?
Locales Centros Comerciales Ferias

Por Catalogo Que un vendedor lo visite
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9.- (Cudles de los siguientes articulos usted preferiria en el momento de adquirir

productos artesanales elaborados con Bambu Guadua?

Juegos de Sala o Camas Biombos
Juegos de Comedor Floreros Espejos
Sala de estar o Porta sombrero  Persianas
Mobiliario para el jardin _~ Lampara Maceteros
Otros

10.- (Como considera usted los precios de la empresa segiin el catalogo mostrado?

Muy Altos_ Altos_ Justos  Bajos_ Muy Bajos

I1.- Siendo 5 el mayor que tan importante es para usted que la empresa donde
adquiera sus productos artesanales ofrezca un servicio de asesoria y decoracion?

1 2 E 4 5

12.- (En cudles de las siguientes empresas usted ha realizado antes sus compras

de mobiliario?

TEMPO - Muebleria Palito o
COLINEAL - Muebleria Hnos. Villegas B
DIARTE - Pequefios artesanos -
EL BOSQUE Otros

I3.- Al momento de adquirir sus productos artesanales ;Usted es quién toma la

decision de compra? Si No

14.- Al momento de adquirir sus productos artesanales ;Quién realiza el pago de la

compra? Usted _ Supareja Ambos Otros



76

15.-;En qué drea de su hogar preferiria colocar un producto artesanal elaborado con

Bambu Guadua?

Sala - Dormitorio
Sala de estar Comedor
Cocina - Jardin

Bar Patio

16.- De las siguientes caracteristicas de los productos artesanales elaborados con

Bambu Guadua ordene del | al 8 segiin su importancia. Siendo el 1 la maxima.

Originalidad ~~ Durabilidad Precio -
Que no se apolille  Decorativas Variedad
Resistencia _Utilitarias o Otros

17.- (Con qué frecuencia usted realiza el cambio de su mobiliario?

| 2 3 4 5 +5 Afios

18.- De los productos artesanales que usted ha adquirido antes ;Cuales son las dos

principales ventajas que ha percibido?

Calidad Acabados Tiempo de entrega
Garantia Durabilidad Servicio -
Precio Estilos o Otros

19.- De los productos artesanales que usted ha adquirido antes ;Cudles son las dos

principales desventajas que ha percibido?

Calidad Acabados Tiempo de entrega
Garantia Durabilidad _ Servicio

Precio Estilos o Otros
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DECOBAMBU S.A.

Encuesta a Empresas en el Mercado de Mobiliario ¥ Accesorios elaboradas con

Bambu Guadia angustifolia en la Ciudad de Guayaquil.

l.- Actividad de la empresa
Hotelera
Restaurante
Discoteca -Bar

Otro Cual?

2.- Cargo que ejerce en la empresa

Duerfio Administrador Gerente

3.- Tiempo que tiene la empresa en el mercado

Menos de 5 anos Entre 5 y 10 afios Mas de 10 anos

4.- (Sabia usted que existe productos artesanales elaborados con Bambi Guadua

(Cana Guadua)? Si No

5.- (Compraria usted accesorios y mobiliario elaborados con Bambti Guadia como

los que aprecia en el catalogo? Si No
6.- (Donde usted preferiria adquirir sus muebles Yy accesorios para el negocio?
Locales Centros Comerciales Feras

Por Catalogo Que un vendedor lo visite
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7.- ;(Cudles de los siguientes articulos usted preferiria en el momento de adquirir

productos artesanales elaborados con Bambt Guadua?

Muebles Mesas o Floreros
Sillas o Butacas Persianas
Espejos Lamparas Otros
Maceteros Biombos

8.- ,Como considera usted los precios de la empresa segiin el catalogo mostrado?

Muy Altos ~ Altos_ Justos _ Bajos__ Muy Bajos

9.- Siendo 5 el mayor que tan importante es para usted que la empresa donde
adquiera sus productos artesanales ofrezca un servicio de asesoria y decoracion?

1 2 3 4 5

10.- ;En cudles de las siguientes empresas usted ha realizado antes sus compras

de mobiliario?

TEMPO o Muebleria Palito -
COLINEAL o Muebleria Hnos. Villegas
DIARTE o Pequeiios artesanos o
EL BOSQUE Otros

11.-;Cudl seria el principal propésito por el cual usaria los productos artesanales

elaborados con Bambu Guaduia?

Decoracion Remodelacion

Eventos especiales Otro
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12.- De las siguientes caracteristicas de los productos artesanales elaborados con

Bambu Guadia ordene del 1 al 8 segin su importancia. Siendo el | la maxima.

Originalidad Durabilidad Precio
Que no se apolille  Decorativas Variedad
Resistencia Utilitarias Otros

13.- ;Con qué frecuencia usted realiza el cambio de su mobiliario?

1 2 3 4 5 L Anos

14.- De los productos artesanales que usted ha adquirido antes ;Cudles son las dos

principales ventajas que ha percibido?

Calidad Acabados Tiempo de entrega
Garantia Durabilidad Servicio o
Precio o Estilos o Otros

15.- De los productos artesanales que usted ha adquirido antes ;Cudles son las dos

principales desventajas que ha percibido?

Calidad Acabados Tiempo de entrega
Garantia Durabilidad Servicio

Precio Estilos o Otros
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DECOBAMBU S.A.

Sesion de Grupo en el Mercado de Mobiliario y Accesorios elaboradas con

Bambu Guadua agngustifolia en la Ciudad de Guayaquil.

» Presentacion de moderadores
» Presentacion de los integrantes
» Apertura del debate
» Preguntas introductoras al tema
¢ Qué conocen sobre el Bambu Guadia?
¢ Qué piensa usted acerca del Bambu Guadia?
¢ Qué ventajas o desventajas cree usted que tiene?
¢Cudles usos principales cree usted que se le da al Bambu Guadiia?
¢Conoce usted que existen productos artesanales elaborados con Bambui

Guadua?

¢ Tiene en su hogar alguno de estos productos? Si no lo tiene, (e gustaria
tenerlo? ;Por qué?
» Presentacion del catdlogo
¢ Qué opina usted de los diserios y acabados de los productos?
cEstaria usted dispuesto a pagar los precios serialados en el catalogo? Si?

No? ;Por qué?
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Segun las lineas de productos que observa en el catalogo ;Cudl es la que mas
le gusta?
De la linea que escogio ;Cual de los productos de esta linea es el que mas

le llamo la atencion?

Presentacion del servicio de asesoria
;Considera usted importante que la empresa ofrezca un servicio de asesoria

en decoracion?

Decisién de compra y pago
¢ Compraria usted estos productos?
Segiin el catdlogo jcudl es el producto que decidiera comprar?

¢ Quién pagaria por estos productos?

Agradecimiento, finalizacion de la sesion y entrega de obsequios.
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3.2.8 Resultados y Analisis

Luego de la recoleccion de datos, estos fueron tabulados con la ayuda del programa

SPSS, los cuales seran presentados en porcentajes y nos permitiran obtener un

analisis mas exhaustivo del mercado de mobiliario y accesorios elaborados con

Bambu Guadua angustifolia en la ciudad de Guayaquil.

El tamario de la muestra fue 379 encuestados, los cuales para nuestro estudio fueron

segmentados en tres niveles socioecondmicos de la poblacion, dando como

resultados: clase media con 194 encuestados, clase media alta con 121 encuestados y

la clase alta con 64 encuestados.

3.2.8.1 Analisis de Clientes Potenciales Clase Media

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

encuestados corresponden al sexo femenino y el 41% al masculino.

Masculino

41%

Femenino

59%

GRAFICO 3.1 Distribucion del sexo en clase socioeconémica media
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e En la pregunta nimero dos tiene como resultado que el 7,7% de los
encuestados tenian menos de 25 anos, el 49,0% se encontraban entre los 25 y
35 afos, y finalmente el 43,3% son mayores de 335 afios.

Menor 25

>0/
7%

~

Mayor de 35

43,3%

Entre 25 y 35
b )

49,0%

GRAFICO 3.2 Distribucion del la edad en clase socioeconémica media

e La pregunta numero tres tiene como resultado que el 75,8% de los

encuestados estan casados, el 21,6% son solteros y el 2,6% corresponden a

otros estados civiles.

Otros

2.6% Soltero

21,6%

Casado
P—

75,8%

GRAFICO 3.3 Estado Civil en clase socioecondémica media
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¢ En la pregunta nimero cuatro tiene como resultado que el 93,3% de los

encuestados trabajan, y el 6,7% no trabajan.

Si

93,3%

GRAFICO 3.4 Ocupacion en clase socioecondmica media

e La pregunta numero cinco tiene como resultado que el 6,2% de los
encuestados tiene ingresos menores de $400, el 32% tienen ingresos entre
$401 y 8600, el 57,7% tienen ingresos entre $601 y $800, y el 4.1% tienen

ingresos entre $801 y $1,000.

Entre $801 y $1,000 Menos de $400

4,1% 6,2% .

Entre $401 y $600
32,0%

Entre $601 y $800

—

57,7%

GRAFICO 3.5 Ingresos econdémicos en clase socioeconémica media
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En la pregunta niimero seis tiene como resultado que el 64,9% no conocen los
productos artesanales elaborados de Bambu Guadua angustifolia y el 35,1% si

conocen los productos artesanales elaborados de Bambu Guaduia angustifolia.

GRAFICO 3.6 Conocimiento del Bambt en clase socioecondmica media

La pregunta nimero siete tiene como resultado que el 96,9% de los
encuestados estarian dispuestos a comprar accesorios y mobiliario elaborados
de Bambu Guadua angustifolia, y el 3,1% no estarian dispuestos a comprar

accesorios y mobiliario elaborados de Bambu Guaduia angustifolia.

Si

S
96,9%

GRAFICO 3.7 Intencion de compra en clase socioeconémica media
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La pregunta nimero ocho tiene como resultado que el 44,8% de los
encuestados desean comprar las artesanias en locales, el 24,7% en ferias, el
14,4% por catdlogos, el 12,4% en centros comerciales, el 2,6% desean que un

vendedor los visite y el 1% en otros lugares.

Otros

1.0%
Ferias

24.7%

Locales

) 44.8%
Vendedor visite

26%

Centros Comerciales

12.4%

Por catalogos

14.4%

GRAFICO 3.8 Modalidad de comprar en clase socioecondémica media

* La pregunta nimero nueve tiene como resultado que el 52,1% de los
encuestados comprarian juegos de salas, el 17% camas, el 11,9% mobiliario
para el jardin, el 7,7% juegos de comedor, el 6,2% sala de estar, y el 5,2%

otros articulos.
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Other

Camas

17.0%

Mobiliario jardin

11.9%

Sala de estar

6.2%

Juegos de Comedor
B

—q
7%

GRAFICO 3.9 Articulos que compraria la clase socioeconémica media

¢ La pregunta nimero diez tiene como resultado que el 1,0% de los encuestados
consideran los precios de los articulos mostrados en el catalogo son bajos,
73,7% consideran que los precios son justos, el 24,7% los considera altos y el
0,5% muy altos.

Muy Altos

Bajos _—
s /0

Altos
24,7%

Justos

73,7%

GRAFICO 3.10 Percepcion de precios en clase socioecondomica media
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* En la pregunta nimero once tiene como resultado que el 66,0% de los
encuestados consideran muy importante los servicios de asesoria y
decoracion, el 25,3% lo consideran importante, el 8,2% medio importante y el

0.5% nada importante.

Nada importante

5%
Medio importante

8,2%

Importante

25,3%

Muy importante

66,0%

GRAFICO 3.11 Importancia del servicio de decoracion en clase

socioeconomica media

¢ La pregunta nuimero doce dio como resultado que el 23,2% de los encuestados
han comprado sus mobiliarios anteriores en pequefios artesanos, el 22,7% en
Muebleria Hnos. Villegas, el 13,4 % en Muebleria Palito, el 11,9% en otros
locales, el 11,3% en Colineal, el 9,8% en El Bosque, el 5,2% en Diarte, vy el

2,6% en Tempo.
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lempy

26%

Colineal
Otros 11,3%

bl Diarte
52%
Pequenos artesanos El Bosque

23,2% 9.8%

Muebleria Palito

Muebleria Hnos. Vill 13,4%

22,7%

GRAFICO 3.12 Empresas de la competencia en clase socioeconémica media

La pregunta nimero trece tiene como resultado que el 87,1% de los
encuestados son quienes toman la decision al momento de comprar, y el
12,9% de los encuestados no lo hacen.

No
12,9%

LSi

87.1%

GRAFICO 3.13 ¢Usted toma la decision de compra? clase socioeconémica

media
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En la pregunta nimero catorce se obtuvo como resultado que el 43,8% de los
encuestados son los que realizan el pago en las compras realizadas, el 43,3%

lo realiza junto a su pareja, el 10,3% lo realiza su pareja, y el 2,6% otros.

Usted

Ambos 438%

433%

Su pareja

10,3%

GRAFICO 3.14 Quién realiza el pago? clase socioeconomica media

En la pregunta nimero quince se obtuvo como resultado que el 53,6% de los
encuestados colocarian las artesanias en la sala, el 15,5% en el dormitorio, el
11,3% en el jardin, el 8,8% en la sala de estar, el 4,1% en el bar, el 4.1% en el

comedor, y el 2,6% en otros lugares.
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Other

Jardin
11.3%
Comedor

4.1%

Dormitonio

15,5%

Sala de estar

8.8%

GRAFICO 3.15 Lugar donde colocaria los articulos — clase socioecondémica media

e La pregunta nimero dieciséis dio como resultado el siguiente orden de los

atributos dependiendo de su grado de importancia:

TABLA 3.4 Importancia de los atributos en clase socioeconémica media

ATRIBUTOS

Precio

Durabilidad

Resistencia

Onginalidad

Que no se apolille

Decorativas

Utilitarias

TR 1

Variedad

Elaborado por: Las autoras
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* En la pregunta nimero diecisiete se obtuvo como resultado que el 29.4% de
los encuestados cambian su mobiliario en mas de 5 afios, el 1 1,3% lo realizan
cada 5 afos, el 46,6% lo cambian cada 4 afios, el 10,8% cada 3 anos, y el

2,1% cada 2 arios.

mas de 5 anos

29,4%

5 anos

11,3%

GRAFICO 3.16 Frecuencia de cambio de mobiliario en clase socioeconomica

media

¢ En la pregunta nimero dieciocho se obtuvo como resultado que las principales
ventajas que han tenido los encuestados en sus mobiliarios anteriores han sido

con el 53,1% el acabado y tiempo de entrega, acabados vy durabilidad con
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7,2%, calidad y acabados 6,7%, calidad y durabilidad 4,6%, calidad y garantia

4,6%, calidad y precio 4,1% y otros con 19,6%.

acabados y tiempo de

—

53,1%
acabados y durabilid
7.2%

callidad y durabilid

4,6%

calidad y acabados
b,?ﬂn

clidad y preco

4.1%

calidad y garantia

4,6% 19,6%

GRAFICO 3.17 Ventajas de los articulos en clase socioeconémica media

En la pregunta numero diecinueve se obtuvo como resultado que las
principales desventajas que han tenido los encuestados en sus mobiliarios
anteriores han sido con el 47,9% el precio y la durabilidad, precio y tiempo de
entrega con 8,2%, precio y servicio con 7,2%, tiempo de entrega y servicio

con 3,6%, garantia y tiempo de entrega 3,1% y otras desventajas con 29,9%.



94

garanta y entrega

3,1%

Other

precio v durabilidac

47,9%

preqo v entrega

8.2%

GRAFICO 3.18 Desventajas de los articulos en clase socioeconémica media

3.2.8.2 Anilisis de Clientes Potenciales Clase Media Alta

* La pregunta nimero uno obtuvo los siguientes resultados: el 61% de los

encuestados corresponden al sexo femenino vy el 39% al masculino.
b

Masculino

39%

Femenino /

61%

GRAFICO 3.19 Distribucion del sexo en clase socioecondmica media-alta
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* En la pregunta nimero dos se obtuvo como resultado que el 39,7% se

encontraban entre los 25 y 35 afos, y el 60.3% son mayores de 35 afios.

Entre 25 v 35 anos

39.7%

Mavor de 35 afos

60.3%

GRAFICO 3.20 Distribucion del la edad en clase socioeconémica media-alta

¢ La pregunta numero tres obtuvo como resultado que el 82,6% de los
encuestados estan casados, el 16,5% son solteros y el 0,8% corresponden a

otros estados civiles.

Otros
Soltero

8%

16.5%

Casado
—_—

82.6%

GRAFICO 3.21 Estado Civil en clase socioeconomica media-alta
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e En la pregunta numero cuatro se obtuvo como resultado que el 90,9% de los
encuestados trabajan, y el 9,1% no trabajan.

No

9.1% .

.l

Si
W
90.9%

GRAFICO 3.22 Ocupacion en clase socioeconémica media-alta

e La pregunta nimero cinco obtuvo como resultado que el 42,1% de los
encuestados tienen ingresos entre $1,001 y 1,500, el 57,9% tienen ingresos

entre $1,501 y 2,000.

Entre $1,001-51,50(

421%

Entre $1,501-%2,000 /

57.9%

GRAFICO 3.23 Ingresos economicos en clase socioeconomica media-alta
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e En la pregunta nimero seis se obtuvo como resultado que el 55.4% no
conocen los productos artesanales elaborados de Bambi Guadia angustifolia

y el 44.6% si conocen los productos artesanales elaborados de Bambu Guadia

angustifolia.

Si
44.6%

No
55.4%

GRAFICO 3.24 Conocimiento del Bambu en clase socioecondmica media-alta

e La pregunta numero siete se obtuvo como resultado que el 97,5% de los
encuestados estarian dispuestos a comprar accesorios y mobiliario elaborados
de Bambi Guadia angustifolia, y el 2,5% no estarian dispuestos a comprar

accesorios y mobiliario elaborados de Bambui Guadia angustifolia.
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GRAFICO 3.25 Intencion de compra en clase socioecondmica media-alta

¢ La pregunta nuimero ocho obtuvo como resultado que el 38,8% de los
encuestados desean comprar las artesanias en locales, el 38,8% en ferias, el
11,6% por catalogos, el 9,1% en centros comerciales, el 1,7% desean que un

vendedor lo visite.

Centros Comerciales

9.1%

Por catalogos

Vendedor
11.6%

1.7%

Locales Ferias

38.8% 38.8%

GRAFICO 3.26 Modalidad de comprar en clase socioeconomica media-alta
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[a pregunta nimero nueve obtuvo como resultado que el 55,4% de los
encuestados comprarian juegos de salas, el 11,6% camas, el 9,1% mobiliario
para el jardin, el 9,1% juegos de comedor, el 6,6% sala de estar, y el 8,3%

otros articulos.

Camas

11.6%

Mobiliario de jardin

9.1%
H Juegos de Sala

Sala de estar 55.4%
6.6%

Juegos de Comedor

9.1%

GRAFICO 3.27 Articulos que compraria en clase media-alta

La pregunta nimero diez se obtuvo como resultado que el 85,1% consideran

que los precios son justos, y el 14,9% los considera altos.
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Altos

14.9%

GRAFICO 3.28 Percepcion de precios en clase media - alta

¢ La pregunta nimero once obtuvo como resultado que el 30,6% de los
encuestados consideran muy importante los servicios de asesoria y
decoracion, el 14,9% lo consideran importante, el 51,2% medio importante, el

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

Nada importante

1.7%

Algo importante

1.7%

Muy importante

30.6%
Medio importante
51.2%
Importante
14.9%

GRAFICO 3.29 Importancia del servicio de decoracion en clase socioeconémica

media-alta
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e En la pregunta nimero doce dio como resultado que el 6,6% de los
encuestados han comprado sus mobiliarios anteriores a pequefios artesanos, el
8,3% en Muebleria Hnos. Villegas, el 2,5 % en Muebleria Palito, el 11,6% en
otros locales, el 39,7% en Colineal, el 19% en El Bosque, el 4,1% en Diarte, y

el 8,3% en Tempo.

Otros

11.6% _\

Pequenos artesanos

6.6%

Muebleria Hnos. Vill

83%
Muebleria Palito Colineal
2.5% 39.7%

El Bosque

19.0%

GRAFICO 3.30 Empresas de la competencia en clase socioecondémica media-alta

¢ En la pregunta nimero trece se obtuvo como resultado que el 75,2% de los
encuestados son quienes toman la decision al momento de comprar, y el

24, 8% de los encuestados no lo hacen.



No
24.8%

GRAFICO 3.31 ¢ Usted toma la decision de compra?— clase socioeconomica

media-alta

* En la pregunta nimero catorce se obtuvo como resultado que el 41,3% de los
encuestados son los que realizan el pago en las compras realizadas, el 25,6%
lo realiza junto a su pareja, el 33,1% lo realiza su pareja.

Usted
41.3%

Su pareja

33.1%

- Ambos
25.6%

GRAFICO 3.32 Quién realiza el pago? clase socioeconomica media-alta
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e En la pregunta nimero quince se obtuvo como resultado que el 56,2% de los
encuestados colocarian las artesanias en la sala, el 10,7% en el dormitorio, el

12,4% en el jardin, el 8,3% en el comedor, y el 12,4% en otros lugares.

Other

Jardin

12.4%

Comedor

83%

Dormitorio

10.7%

GRAFICO 3.33 Lugar donde colocaria los articulos - clase socioeconémica

media-alta

* La pregunta numero dieciséis dio como resultado el siguiente orden de los

atributos dependiendo de su grado de importancia:
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TABLA 3.5 Importancia de los atributos en clase socioeconémica media-alta

ATRIBUTOS

Durabilidad

Precio

Resistencia

Originalidad

_Que no se apolille

Decorativas

Variedad

\ Utilitarias
o b5
Elaborado por: Las autoras

* En la pregunta numero diecisiete se obtuvo como resultado que el 22,3% de
los encuestados cambian su mobiliario en mas de 5 afos, el 11,6% lo realizan
cada 5 anos, el 13,2% lo cambian cada 4 afos, el 49,6% cada 3 afios, y el

3,3% cada 2 anos.

2 anos

mas de 5 anos 3.3%

223%

3 anos

49.6%

GRAFICO 3.34 Frecuencia de cambio de mobiliario en clase socioeconomica media-alta
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e Enla pregunta nimero dieciocho se obtuvo como resultado que las principales
ventajas que han tenido los encuestados en sus mobiliarios anteriores han sido
con el 52,9% el acabado y tiempo de entrega, acabados y durabilidad con
6,6%, acabados y estilo 4,1%, precio y durabilidad 5,8%; calidad y acabado
4,1%, calidad y precio 4,1%, precio y tiempo de entrega 4,1% y otros con

18,2%.

precioy entrega

4.1%

precio y durabilidad

5.8%
acabados y durabilid

calidad v acabados .
% 6.6%

4.1%

acabados y estilos

calidad vy precio
4.1%

4.1%
Other
18.2%

acabados y entrega

52.9%

GRAFICO 3.35 Ventajas de los articulos en clase socioeconémica media-alta
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e En la pregunta numero diecinueve se obtuvo como resultado que las
principales desventajas que han tenido los encuestados en sus mobiliarios
anteriores han sido con el 52,1% el precio y la durabilidad, precio y tiempo de
entrega con 3,3%, precio y servicio con 4,1%, calidad y acabado con 5%,

acabado y durabilidad 4,1% y otras desventajas con 31,4%.

calidad y acabados

5.0%

precio y durabilidad

~—

acabados y durabilid \

41% 52.1%

precio y servicio
4.1%
precio y tiempo de e

3.3%

GRAFICO 3.36  Desventajas de los articulos en clase socioeconémica media - alta
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3.2.8.3 Analisis de Clientes Potenciales Clase Alta
e [a pregunta nimero uno obtuvo los siguientes resultados: el 46,9% de los

encuestados corresponden al sexo femenino y el 53,1% al masculino.

Femenino

46.9%

Masculino

53.1%

GRAFICO 3.37 Distribucion del sexo en clase socioeconémica alta

e En la pregunta nimero dos se obtuvo como resultado que el 12,5% se

encontraban entre los 25 y 35 afios, y finalmente el 87,5% son mayores de 35
anos.

Entre 25 y 35 anos

12.5%

Mayor de 35 anos

e
B87.5%

GRAFICO 3.38 Distribucion del la edad en clase socioeconémica alta
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La pregunta nimero tres obtuvo como resultado que el 89,1% de los

encuestados estan casados, el 3,1% son solteros y el 7,8% corresponden a

otros estados civiles.

Otros

‘ 7.8%

Soltero
) 31%

Casado
-

89.1%

GRAFICO 3.39 Estado Civil en clase socioeconémica alta

En la pregunta nimero cuatro se obtuvo como resultado que el 98,4% de los

encuestados trabajan, y el 1,6% no trabajan.

1.6%

Si
98.4%

GRAFICO 3.40 Ocupacion en clase socioecondmica alta
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¢ [a pregunta numero cinco se obtuvo como resultado que el 39,1% tienen

ingresos entre $2001 y $2500, el 60,9% tienen ingresos entre mas de $2500

Entre $2,001-$2,50C
39.1%

Mas de $2,501
60.9%

GRAFICO 3.41 Ingresos economicos en clase socioeconomica alta

* En la pregunta numero seis se obtuvo como resultado que el 50% no conocen
los productos artesanales elaborados de Bambu Guadua angustifolia y el 50%

si conocen los productos artesanales elaborados de Bambi Guadia

angustifolia.

Si
—f
50.0%

GRAFICO 3.42 Conocimiento del Bambu en clase socioeconémica alta
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e La pregunta nimero siete obtuvo como resultado que el 100% de los
encuestados estarian dispuestos a comprar accesorios y mobiliario elaborados

de Bambu Guadua angustifolia.

Si

L —
100.0%

GRAFICO 3.43 Intencion de compra en clase socioeconomica alta

e La pregunta nimero ocho obtuvo como resultado que el 32,8% de los
encuestados desean comprar las artesanias en locales, el 32,8% en fenas, el
1,6% por catalogos, el 14,1% en centros comerciales, el 14,1% desean que un

vendedor los visite y el 4,7% en otros lugares.

Otros

, Locales
-

B 128%

Feras

328%

Por catdlogos
1.6%
Vendedor lo visite Centros Comerciales

14.1% 14.1%

GRAFICO 3.44 Modalidad de comprar en clase socioeconomica alta
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La pregunta nimero nueve obtuvo como resultado que el 48,4% de los
encuestados comprarian juegos de salas, el 12,5% camas, el 10,9% mobiliario
para el jardin, el 15,6% juegos de comedor, el 7,8% sala de estar, persianas

1,6% y el 3,1% otros articulos.

Otros
3.1%
Mobiliario de jardin Camas
10.9% / 12.5%
Sala de estar Persianas
7.8% \ 2 1.6%

Juegos de Comedor

—_—

15.6%

Juegos de Sala
48.4%

GRAFICO 3.45 Articulos que compraria en clase socioeconémica alta

La pregunta nimero diez se obtuvo como resultado que el 9,4% de los
encuestados consideran los precios de los articulos mostrados en el catalogo
son bajos, 81,3% consideran que los precios son justos, el 6,3% los considera

altos y el 3,1% muy altos.
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Muy Altos

Bajes 31%

9.4%
Altos

6.3%

Justos

81.3%

GRAFICO 3.46 Percepcion de precios en clase socioeconomica alta

e En la pregunta nimero once se obtuvo como resultado que el 65,6% de los
encuestados consideran muy importante los servicios de asesoria y

decoracion, el 14,1% los consideran importante, el 20,3% medio importante.

Medio importante

—
20.3%

Importante

14.1%
Muy importante

63.6%

GRAFICO 3.47 Importancia del servicio de decoracion en clase socioeconomica

alta



113

En la pregunta nimero doce dio como resultado que el 1,6% de los
encuestados han comprado sus mobiliarios anteriores en pequefios artesanos,
el 1,6 % en Muebleria Palito, el 4,7% en otros locales, el 40,6% en Colineal,

el 26,6% en el El Bosque, el 3,1% en Diarte, y el 21,9% en Tempo.

Muebleria Palito

1.6%

Pequenos artesanos

El Bosque
.
26.6%

1.6%
Qtros
Diarte 4.7%

31%
Tempo

21.9%

Colineal

40.6%

GRAFICO 3.48 Empresas de la competencia en clase socioecondmica alta

e En la pregunta nimero trece se obtuvo como resultado que el 56,3% de los

encuestados son quienes toman la decision al momento de comprar, y el

43 8% de los encuestados no lo hacen.
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GRAFICO 3.49 Usted toma la decision de compra?— clase socioeconémica alta

e En la pregunta numero catorce se obtuvo como resultado que el 46,9% de los
encuestados son los que realizan el pago en las compras realizadas, el 15,6%
lo realiza junto a su pareja, el 34,4% lo realiza su pareja, y el 3,1% otros.

Su pareja

34.4% A0S

Otros

3.1%

Usted

46.9%

GRAFICO 3.50 (Quién realiza el pago? clase socioeconomica alta
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e En la pregunta nimero quince se obtuvo como resultado que el 50% de los
encuestados colocarian las artesanias en la sala, el 12,5% en el dormitorio, el
7,8% en el jardin, el 7,8% en la cocina, el 10,9% en el comedor, y el 10,9%

en otros lugares.

Cocina Dormitorio

7.8% 12.5%

Sala
50.0%

GRAFICO 3.51 Lugar donde colocaria los articulos — clase socioeconémica alta

¢ La pregunta nimero dieciséis dio como resultado el siguiente orden de los

atributos dependiendo de su grado de importancia:
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TABLA 3.6 Importancia de los atributos en clase socioeconémica alta

ATRIBUTOS

Durabilidad

Precio

Resistencia

Originalidad

w Decorativas

Utilitanas

Variedad

Elﬁbﬁrado por: Las autoras

¢ En la pregunta numero diecisiete se obtuvo como resultado que el 12,5% de
los encuestados cambian su mobiliario en mas de 5 afnos, el 20,3% lo realizan

cada 5 afos, el 48,4% lo cambian cada 4 anos, el 18,8% cada 3 afos.

mas de 5 anos
3 anos

125% 3

5 anos

20.3%

4 anos

48.4%

GRAFICO 3.52 Frecuencia de cambio de mobiliario en clase socioeconémica alta
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e En la pregunta numero dieciocho se obtuvo como resultado que las principales
ventajas que han tenido los encuestados en sus mobiliarios anteriores han sido
con el 45,3% el acabado y servicio, acabados y durabilidad con 7,8%,
calidad y durabilidad 6,3%, precio y durabilidad 9,4%, durabilidad y estilo

10,9%, y otros con 20,3%.

callidad y durabilid
6.3%

precio y durabilidad

Other
/ 9.4%

acabados y durabilid
‘ 7.8%

20.3%

durabilidad y estilo

10.9%

acabados y servicio
|

45.3%

GRAFICO 3.53 Ventajas de los articulos en clase socioeconémica alta
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e En la pregunta nimero diecinueve se obtuvo como resultado que las
principales desventajas que han tenido los encuestados en sus mobiliarios
anteriores han sido con el 6,3% el precio y tiempo de entrega, calidad y
servicio con 12,5%, acabado y tiempo de entrega con 4,7%, calidad y

durabilidad con 46,9%, calidad y acabado 4,7% y otras desventajas con 25%.

calidad y acabados

4.7%

25.0%

acabados y entregae
callidad y durabilic

.

47%
46.9%
precio y entrega

6.3%

calidad y servicio

12.5%

GRAFICO 3.54 Desventajas de los articulos en clase socioeconémica alta
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3.2.8.4 Analisis de Empresas
e [a pregunta nimero uno obtuvo los siguientes resultados: el 40% de los
establecimientos encuestados son restaurantes, el 20% hoteles, el 16,7%
Cafeterias, el 16,7% Discotecas — Bar, y el 6,7% pertenecen a otros

establecimientos.

otro
Hotelera

6.7% —
20.0%

Cafeteria

18.7%

Discoteca - Bar

16.7%
Restaurante

40.0%

GRAFICO 3.55 Actividad a que se dedica la empresa

e En la pregunta numero dos se obtuvo como resultado que el 60% son

administradores, el 33,3 % son duefios y el 6,7% son gerentes.
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Gerente

6.7%
Dueno

33.3%

Administrador

60.0%

GRAFICO 3.56 Cargo que tiene el encuestado

[La pregunta numero tres obtuvo como resultado que el 46,7% de los
establecimientos encuestados llevan menos de 5 afios en el mercado, el 23,3%

entre 5 y 10 afos en el mercado y el 30% mas de 10 anios.

Mas de 10 anos

=

30.0%

Menos de 5 arfios

46.7%

Entre 5 y 10 anos

23.3%

GRAFICO 3.57 Tiempo de la empresa en el mercado
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e En la pregunta nuimero cuatro se obtuvo como resultado que el 30% no
conocen los productos artesanales elaborados de Bambu Guadua angustifolia

y el 70% si conocen los productos artesanales elaborados de Bambu Guadia

angustifolia.

No
N
30.0%

GRAFICO 3.58 Conocimiento sobre mobiliario de Bambu

e La pregunta numero cinco se obtuvo como resultado que el 96,7% de los
encuestados estarian dispuestos a comprar accesorios y mobiliario elaborados

de Bambu Guadua angustifolia, y el 3,3% no estarian dispuestos a comprar

accesorios y mobiliario elaborados de Bambu Guadia angustifolia.



Si

96.7%

GRAFICO 3.59 Intencion de compra

e La pregunta nimero seis se obtuvo como resultado que el 70% de los
encuestados desean comprar las artesanias en locales, el 13,3% en ferias, el
6,7% por catdlogos, el 10% desean que un vendedor lo visite.

Ferias

133%

Vendedor

~
10.0%

Por catalogos

6.7%

Locales

70.0%

GRAFICO 3.60 Lugar donde desea comprar
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e [a pregunta nimero siete se obtuvo como resultado que el 33,3% de los
encuestados comprarian mesas, el 30% muebles, el 13,3% espejos, el 10%

butacas, el 3,3% sillas, el 3,3% lamparas y el 10% otros articulos.

Otros

Lamparas

Muebles

30.0%

Butacas
10.0%

Sillas
Mesas 3.3%

33.3% Espejos

13.3%

GRAFICO 3.61 Articulos que compraria

e La pregunta numero ocho se obtuvo como resultado que el 6,7% consideran

que los precios son muy altos, el 33,3% los considera altos y el 60% justos.
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Muy Altos

6.7%

(]

Altos

33.3%

Justos

60.0%

GRAFICO 3.62 Percepcion del precio

¢ En la pregunta nimero nueve se obtuvo como resultado que el 36,7% de los
encuestados consideran muy importante los servicios de asesoria y
decoracion, el 26,7% lo consideran importante, el 13,3% medio importante, el

13,3% algo importante y el 10% nada importante.

Nada importante

v 10.0%

. Algo importante
Muy importante & P

133%
36.7% !

Medio importante

13.3%

Importante

26.7 %-

GRAFICO 3.63 Importancia del servicio de decoracion
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e En la pregunta nimero diez dio como resultado que el 53,3% de los
encuestados han comprado sus mobiliarios anteriores en pequefios artesanos,
el 3,3% en Muebleria Hnos. Villegas, el 30% en otros locales, el 6,7% en

Colineal, y el 6,7% enel El Bosque.

Colineal
Pequenos artesanos 6.7%
53.3% El Bosque
6.7%

Muebleria Hnos. Vill

33%

GRAFICO 3.64 Empresas de la competencia

* En la pregunta nimero once se obtuvo como resultado que el principal

proposito de compra es la decoracion con 56,7% seguida por la remodelacion

con 23,3% vy el 20% por eventos especiales.



Remodelacion
233%

Eventos Especiales

20.0%

N

Decoracion

56 7%

GRAFICO 3.65 Principal proposito de compra

TABLA 3.7 Importancia de los atributos para las empresas

atributos dependiendo de su grado de importancia:

ATRIBUTOS

Precio

Durabilidad

Resistencia

6to. Decorativas

Tmo. Utilitarias

“Savo. Variedad |

Elaborado por: Las autoras
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La pregunta numero dieciséis dio como resultado el siguiente orden de los
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En la pregunta nimero trece se obtuvo como resultado que el 16,7% de los
encuestados cambian su mobiliario en mas de 5 afos, el 36,7% lo realizan
cada 5 afios, el 23,3% lo cambian cada 4 anos, el 16,7% cada 3 anos, el 3,3%

cada dos anos y el 3,3% cada afio.

1 ano

3.3%

2 anos

mas de 5 anos 3.39%

—

16.7%
3 anos

16.7%

5 anos 4 anos

36.7% 23.3%

GRAFICO 3.66 Frecuencia de cambio de mobiliario

En la pregunta nimero catorce se obtuvo como resultado que las principales
ventajas que han tenido los encuestados en sus mobiliarios anteriores han sido
con el 26,7% garantia y durabilidad, el 13,3% precio y durabilidad, el 13,3%
precios y estilos, el 10% calidad y durabilidad, el 6,7% calidad y estilos, el

6,7% estilos y servicio, el 6,7% calidad y garantia, y el 16,7% otros atributos.
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precio y durabilidad

—

garantia y durabilid 13.3%

-
26.7%

precio y estilos

13.3%

calidad y estilos estilos y servicio

6.7%

callidad y durabilid

Other
10.0%

16.7%
calidad y garantia

6.7%

GRAFICO 3.67 Ventajas del mobiliario

e En la pregunta nimero quince se obtuvo como resultado que las principales
desventajas que han tenido los encuestados en sus mobiliarios anteriores han
sido con el 33,3% precio y estilos, el 16,7% calidad y durabilidad, el 6,7%
calidad y acabados, el 6,7% entrega y servicio, el 13,3% durabilidad y tiempo

de entrega, el 6,7% precio y entrega y el 16,7% otros.
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calidad y acabados

6.7%

callidad y durabilid

16.7%

entrega y servicio

5‘700

durabilidad y tiempo

13.3%

recio y entrega recio y estilos
] B .

6.7% 333%

GRAFICO 3.68 Desventajas del mobiliario

3.2.8.5 Focus Group
La sesion de grupo se realizo con la presencia de ocho personas invitadas para el
debate, tres de las cuales son de sexo masculino y las cinco restantes de sexo

femenino; oscilando las edades entre 25 y 60 afios y con niveles socioeconoémicos

Medio (4), Medio alto (2) y Alto (2) de la ciudad de Guayaquil.

Luego de la presentacion de las moderadoras, es decir, las autoras de este proyecto; y

de los integrantes del Focus Group se dio la apertura al debate comenzando por:
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Preguntas introductorias al tema:

a) ;Qué conocen sobre el Bambua Guadia?

Tres de los ocho integrantes conocian sobre la existencia del Bambi Guadia o
Cafia Guadua, las mismas que la relacionaron con la construccion de casas: las

cinco restantes manifestaron no conocer nada sobre el Bambu Guadiia.

b) ;Qué piensa usted acerca del Bambu Guadia?
Los tres integrantes que dijeron conocer algo sobre Bambu Guadua coincidieron

en que era un buen material especialmente para personas de escasos recursos

econdomicos.

¢) ;Qué ventajas o desventajas cree usted que tiene?
Unicamente mencionaron ventajas, entre ellas que las personas mas pobres
pueden adquirir este material; y ademads recalcaron la gran resistencia que posee

ya que por ejemplo las casas del “Hogar de Cristo™ son elaboradas con Bambi

Guadua.
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d) ;Cudles usos principales cree usted que se le da al Bambi Guadia?
Manifestaron que este material es utilizado principalmente en el campo para
elaborar las casas, sillas, escaleras, corrales para animales, jaulas, mesas, etc.: y
ademas también para hacer los andamios cuando se construyen o se pintan casas y
edificios. Asimismo sefialaron que las casas de playas como por ejemplo cabaiias
0 chozas son elaboradas con Bambu Guadia, pero en el debate 4 invitados
dijeron que ellos si habian visto pero que desconocian totalmente que el material

que utilizaban es o se llama Bambi Guadua.

e) ;Conoce usted que existen productos artesanales elaborados con Bambu
Guaduaa?
En el transcurso del debate vy al ir escuchando lo que los integrantes que conocian
mas sobre Bambi Guadua todos acordaron haber visto sillas. muebles, mesas.
instrumentos musicales, jaulas, corrales, diversos adornos. cuadros, aretes,

collares, etc.; pero especialmente en el campo o en la playa, mas no en la ciudad.

f) (Tiene en su hogar algin producto elaborado con Bambi Guadaa? Si no lo

tiene, ;le gustaria tenerlo? ;Por qué?

Dos de las mujeres invitadas dijeron tener collares y aretes elaborados con este

material, los demas no tienen en su hogar ningtin producto elaborado con Bambi
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Guadua, estos ultimos coincidieron en que si les gustaria tener productos

artesanales porque quisieran conocerlos y apreciarlos mas de cerca.

Presentacion del catdlogo:

a) ;Qué opina usted de los diseiios y acabados de los productos?
Las opiniones luego de haber revisado el catalogo por cada uno de los integrantes
de la sesion de grupo fueron que los productos que se muestran en el catdlogo son
muy interesantes y bonitos, quedaron admirados por los modelos y disefios muy

ViStOsos.

Otro comentario es que nunca habian valorado tanto algo tan bello, que nunca se
imaginaron que con Bambu Guadua se podian hacer tantos productos para
decoracion del hogar; ademas dijeron que era un material con una particularidad
diferente para salir de lo normal, de lo metalizado y entrar a un ambiente un poco
rustico pero acogedor; asimismo resaltaron que las personas que elaboran los
productos que estan en el catdlogo tienen el arte en sus manos. En otras palabras
la sorpresa de los invitados fue grande al descubrir que existian accesorios y
mobiliario tan bellos y elaborados con Bambu Guadta. que mas que nada lo
relacionaban con la construccion; pues no tenian nocion de que la Cafia Guadia

servia también para elaborar esta clase de artesanias.
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b) (Estaria usted dispuesto a pagar los precios seiialados en el catalogo? ;Si?

(No? ;Por qué’

Definitivamente si, todos estuvieron de acuerdo en que pagarian los precios
mostrados en el catdlogo porque les parecen precios justos y comodos; pero dos
de las invitadas concordaron en que seria mejor si hubieran combos asi como las

respectivas garantias en cuanto a resistencia y durabilidad de los productos.

¢) Segun las lineas de productos que observa en el catalogo ;Cuil es la que mas
le gusta?

Las lineas de productos que mas gustaron fueron las siguientes:

v" Esquineros v Juegos de sala
v" Juegos de comedor v" Muebles

v" Camas v" Bares

v" Biombos, y v Armarios

d) De la linea que escogié ;Cuil de los productos de esta linea es el que mas le
llamo la atencion?

Los productos artesanales que mas llamaron la atencion fueron los siguientes:
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v Cama modelo CM - 104

v Mueble modelo MB - 101

v Bar modelo JC - 104

v" Biombo modelo AC - 101

v Juego de Sala modelo JS - 101

v Juego de comedor modelo JC — 102
v" Esquinero modelo MS — 101

v" Armario modelo CJ — 105

Presentacion del servicio de asesoria:

a) ;Considera usted importante que la empresa ofrezca un servicio de asesoria
en decoracion?
A todos les parecié muy importante, practicamente algo fundamental que la

empresa ofrezca este tipo de servicio.

Decision de compra y pago:

a) ;Compraria usted estos productos?
Todos respondieron que si comprarian los productos mostrados en el catdlogo,

pero también recalcaron una vez mas que la asesoria es muy importante.
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b) ;Quién pagaria por estos productos?
A esta pregunta respondieron que ellos mismos como todos trabajan pagarian por
el producto que compren, porque en el caso de las mujeres algunas dijeron que a
veces a los hombres, refiriéndose a sus parejas, no les gustan ciertas cosas: por lo

tanto si a ellas les gusta algo ellas mismas son las que pagan.

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

entregd obsequios y un refrigerio.

Conclusiones:

v La mayoria relacion6 al Bambi Guadua con la pobreza y la construccion, y
ademas recalcaron que es un material muy resistente.

v Los miembros del grupo focal también dijeron que si les gustaria comprar
productos artesanales elaborados con Bambi Guadua.

v Los productos mostrados en el catalogo son interesantes y muy bellos, con
disefios y acabados vistosos.

v" Los productos elaborados con Bambi Guadua proporcionan un ambiente
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