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RESUMEN 
 

A través del estudio cuantitativo se determinó el mercado en el que se encuentran los 
productos de escultura 3D, siendo aquellas madres que gustan por tener un recuerdo 
de sus hijos, especialmente las mamitas que tienen bebes de 0 meses hasta 2 a ños, y 
que tienen presencia en redes sociales para conocer los diversos productos de interés, 
identificado este mercado se hace cumplimiento al primer objetivo específico planteado, 
el cual fue determinar el mercado en el que se encuentran los productos de escultura 
3D. 
 
Se determinó el perfil del consumidor de un producto de escultura 3D, siendo mujeres 
de 20 años a 45 años que tienen bebes o niños hasta 4 años, gustan de guardar sus 
recuerdos de forma física con la disponibilidad de gastar en un recuerdo de hasta 50 
dólares. En cuanto a su impulso de compra que es generado a través de la presentación 
de descuentos, con ellos se motiva a la compra. De esta manera se hace cumplimiento 
al segundo objetivo específico el cual fue determinar el perfil del consumidor de un 
producto de escultura 3D. 
 
Palabras claves:  Comportamiento del consumidor, investigación de mercado, 
marketing de servicios, banding, productos de escultura 3D. 
 



Tema 
 

Las técnicas de esculturas 3d como factor de innovación en el desarrollo de 

productos 

Aspectos generales del estudio 
 
INTRODUCCIÓN 
 

En el Ecuador existen obras realizadas en terracota, mármol, bronce y piedra 

dispersadas entre las ciudades más relevantes como Quito, Guayaquil. Entre 

retratos de personas, personajes históricos, monumentos y creaciones 

alegóricas, realizados por escultores extranjeros y otros nacionales como Luis 

Mideros conocido como un profesional artístico.  Este arte se muestra en las 

iglesias, retablos, marcos y en casas artesonados, entre escultores como Miguel 

Tejada, Constantino y Alfonso Reyes, Neptalí Martínez  quien elaborado el 

diseño de la Virgen del Quinche (Cervantes, 2016). 

 

La escultura ha experimentado a través del tiempo varias facetas del arte 

moderno, enfocándose en esculpir y modelar, incluso en escogiendo materia 

dura, la piedad y actualmente el hierro y el yeso, descubriendo oportunidades de 

negocio por las formas, contornos que se destacan en las esculturas (Cervantes, 

2016). 

 

Siendo una tendencia que ha impulsado a varios sectores a desarrollar 

productos, insumos, materiales, maquinarias para el desarrollo de técnicas en 

3D, se observa el mercado desde impresoras 3D, materiales para realizar estas 

impresiones y una diversidad de productos y servicios que se ofrecen con esta 

tecnología que ha innovado en el mercado actual. Otras aplicaciones van 

relacionadas con la medicina, en el caso de los órganos producidos por técnicas 

3D, expuesto con el experto Jennifer Lewis de Harvard John a Paulson School 

of Engineering and Appled Sciences (Bioetica, 2016). 
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Con la finalidad de introducir un producto innovador luego del análisis situacional, 

teórico y metodológico se resalta a la empresa Bodie’s que nace tras la idea de 

plasmar un recuerdo inolvidable de un nuevo miembro de la familia en este caso 

de bebes o ya existente para darle a conocer el interés que tiene el mercado 

hacia este producto. Bodie’s realiza esculturas detallando el amor y vínculo entre 

una madre e hijo, expresando la dulzura de un recién nacido, ofreciendo varios 

diseños, marcos y piezas, en donde el procedimiento de las réplicas es rápido y 

sencillo, tomando muestras directa de las manos o pies de cada persona, siendo 

un proceso tarda de 45 segundos a 2 minutos, y procesándose con materiales 

100% natural e hipoalergénico, realizando la entrega del producto terminado en 

un tiempo determinado de 8 a 12 días. 

Se muestra las fundamentaciones que se extraer de fuentes secundarias como 

son los libros, enfocados en las teóricas de; Marketing, gerencia de marketing, 

marketing de servicios, desarrollo de productos, branding, comportamiento del 

consumidor como el marco referencial donde se detalla los acontecimientos de 

las técnicas 3D y sus aplicaciones.  

En vista de las oportunidades observadas con el desarrollo de productos 

innovadores se desea analizar el mercado de mujeres madres, para conocer la 

aceptación de un producto innovador en el que se plasme los recuerdos de sus 

hijos, por lo cual se propone un estudio de mercados tanto cualitativo como 

cuantitativo, el cual permita conocer perfil de consumidor y factores que influyen 

en la compra 

Finalmente en el capítulo tres, se presentan los resultados que se obtuvieron en 

la investigación, seguido de las conclusiones y recomendaciones con las líneas 

futuras de investigación que aporten académicamente, impulsando a estudios 

posterior relacionados con modelado 3D en esculturas.  
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Problemática  
 

Señala el estudio Global Entrepreneurship Monitor Ecuador 2013 que existe un 

crecimiento sostenido de la actividad emprendedora temprana. Esto porque en 

el 2009, el índice fue de 15,8% y en el 2012 llegó a 26,6%., por el cual se 

determina que el Ecuador es uno de los países con mayor emprendimiento  de 

América Latina. Otros estudios demuestran que, el 22,7% de los adultos afirmó 

haber emprendido aprovechando una oportunidad en el mercado, mientras que 

el 12,1% lo hizo por necesidad. Con esas cifras, Ecuador pasó a tener la tasa de 

emprendimientos por necesidad más alta de la región, seguido de Perú (5,25%) 

y Brasil (4,95%) (Revista Lideres, 2013). 

 

Según analistas consultados, el emprendimiento por necesidad está vinculado 

con los índices de desempleo (5,58% hasta marzo) y subempleo (44,25% hasta 

marzo). Más allá de las cifras, que pueden resultar distantes y frías, el 

ecuatoriano que emprende está consciente de las dificultades que existen para 

montar y sostener un negocio. Debiendo acotar que las ideas innovadoras son 

acogidas por el público, creando un efecto de consumo inmediato al ser un 

producto nuevo (Revista Lideres, 2013). 

 

Es importante este análisis, ya que se observa la oportunidad que existe en el 

mercado al presentar un producto innovador dirigido a las familias, en donde se 

involucre los beneficios emocionales con lo cual se impulse la compra de la 

escultura 3D.  

En vista que la empresa Bodies tiene el conocimiento de realizar este arte, se 

pretende introducir este producto con el cual despierte la necesidad en las 

madres de plasmar recuerdo en una escultura, ya que la innovación requiere 

experiencia, por lo cual este producto se centra en los principios básicos y 

creatividad. Aunque la oferta de este tipo de producto no es muy reconocida, con 

esta investigación se espera estar anticipado a las necesidades de los futuros 

consumidores que garanticen la fidelidad ante la amenaza de nuevos 

competidores.  
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Justificación 
 

Empresarial 

Para el emprendedor como para la empresa encontrar nuevas oportunidades 

detona el desarrollo de productos innovadores, reflejados en una lluvia de ideas, 

por lo cual surge el estudio de mercado que permita reconocer estas 

oportunidades y determinado el perfil de consumo. Es importante el análisis de 

las técnicas 3D y su aceptación para el reconocimiento del mercado potencial 

ante el producto innovador y conociendo los factores influyentes de compra 

poder impulsar la venta de productos, dando a conocer la empresa Bodies.  

 

Social 

El producto es innovador y cuenta con un público selectivo por su precio. Por esa 

razón se determina un mercado potencial de madres que tengan hijos de 0 a 4 

años entre los niveles socio económicos a, y b, que buscan cubrir las 

necesidades de plasmar recuerdo de los más pequeños del hogar en una 

escultura 3D. 

 

Académico 

Siendo una estrategia, el desarrollo de productos busca conseguir más mercado 

o acceder a aquellos que no se llegaba mediante el perfeccionamiento de 

productos ya existentes para ser mejorados. Al ser un producto innovador se 

hace uso de esta estrategia, adaptándose a los cambios del mercado y 

presentando nuevos productos para satisfacer los gustos del consumidor 

(Robbins, 2010). 
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Objetivos 
 

Objetivo general 

 

- Analizar el mercado de las técnicas de esculturas 3D, como factor 

innovador en el desarrollo de productos.  

 

Objetivos específicos 

- Determinar el mercado en el que se encuentran los productos de 

escultura 3D. 

- Determinar el perfil del consumidor de un producto de escultura 3D. 

- Identificar los factores incluyentes de compra de un producto de 

escultura 3D. 

Alcance del Estudio 
 

El estudio propuesto es de carácter exploratorio descriptivo, siendo la 

investigación tanto cualitativa como cuantitativa a través del uso de las técnicas 

de focus group como encuestas, en donde se analice al mercado existente de 

escultura 3D, estableciéndose un target a investigar de 20 a 45 años siendo 

mujeres, madres con hijos entre 0 a 4 años.  

 

Preguntas de investigación 
 

- ¿Cómo se comporta el mercado de productos de escultura 3D?  

- ¿Cuál es el perfil del consumidor de un producto de escultura 3D? 

- ¿Cuáles son factores incluyentes de compra de un producto de 

escultura 3D? 
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CAPÍTULO 1  

MARCO CONCEPTUAL 

 

Fundamentación conceptual  
 

El modelo teórico hace referencia al esquema metodológico empleado en la 

realización del proyecto, con la finalidad de organizar el conocimiento adquirido 

en el ámbito académico. 

 

          

 

         Figura  1 Esquema de marco teórico 

 

Marketing 

 

El marketing es aplicado en todo tipo de empresa, con la finalidad de crear 

varias estrategias, siendo su implementación por tipo de compañía, que permitirá 

satisfacer las necesidades del cliente o consumidor.  

Según Kotler y Armstrong (2003),  define al marketing como  “Proceso 

social y administrativo por el que individuos y grupos obtienen lo que necesitan 

y desean; mediante la creación y el intercambio de productos y valores con otros” 

( p.5). 

Branding
Marketing 
estratégico

Comportamiento 
del consumidor

Investigación de 
mercados
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Menciona Soriano (1989) que marketing se refiere al “conjunto de técnicas 

que logran evaluar productos y servicios desde sus comienzos hasta que cuando 

llegan al consumidor final”. 

 

Gerencia del Marketing 

La gerencia del Marketing se encarga principalmente de analizar, planear, 

implementar y controlar los programas diseñados para crear, construir y 

mantener un beneficio mutuo entre los mercados objetivos (Santeliz, 2015). 

La empresa Hondutel, dentro de sus manuales de funciones define a la gerencia 

de mercadeo como  el cargo que mantiene la presencia de la empresa en el 

mercado, mediante las acciones necesarias que estén orientadas en el 

desarrollo de nuevos negocios sean estos a nivel nacional como internacional 

(Hondutel, 2009). 

 

Marketing de Servicios  

El marketing de servicio se refiere al intercambio que se realiza entre 

consumidores y empresas con la finalidad de satisfacer la demanda y 

necesidades usando técnicas que se adaptan a los sectores especíales. Se 

cuenta con un elemento diferenciador que principalmente radica, en la 

intangibilidad (Grande , 2005). 

En primer lugar, el marketing de servicios implica el impacto de la competencia 

sobre el pensamiento directivo y la toma de decisiones. En segundo lugar se 

discute con más detalle las funciones comerciales. La aplicación del Marketing 

de servicio debe considerar; la profesionalidad y habilidad, actitud y 

comportamiento, accesibilidad y flexibilidad, fiabilidad y formaldad, 

restablecimiento, reputacion y credibilidad (Gronross, 1994). 
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               Figura  2 Los Servicios 
 Nota: Tomado de Lovelock, 2004, Administración de servicios 

 

Por otra parte el marketing de servicios se entiende como una ampliación del 

concepto tradicional. Se reafirmar en los procesos de intercambio entre 

consumidores y empresas con el objetivo final de satisfacer las demandas y 

necesidades de los usuarios. Por ejemplo se refiere a los sectores de formación, 

seguros, turístico, consultoría, juego, etc., mercados en constante avance como 

bienes de consumo (Zeithaml & Bitner, 2002). A pesar de ello existen otros 

mercados que se determinan en el grado de desarrollo de una nación: marketing 

cultural, sector público, organizaciones no lucrativas, sociales, etc. 

 

Marketing aplicado a la investigación 

Marketing Sensorial 

Define Muñoz & Lechuga, (2016) que cita a Tebé (2005), el marketing sensorial 

es la “integración holística de los cinco sentidos en la entrega de experiencias 

multisensoriales, es una estimulación de mayor cantidad de sentidos al nivel más 

profundo que logra que los consumidores perciban y recuerden la marca” Es por 
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eso que se lo conoce como la nueva tendencia del marketing, ya que tiene como 

objetivo la utilización de expresar estímulos y elementos que los consumidores 

perciben a través de los sentidos para determinar diferentes atmósferas.   

Se aplica esta teoría a la investigación ya que el marketing sensorial es la 

estrategia comercial que se generará por la experiencia que se brinde al cliente 

al momento de adquirir este producto, con beneficios emocionales que ofrece la 

elaboración de una escultura 3D para plasmar las emociones de tener un bebe 

dentro de una familia mediante la vista y el tacto, que son los sentidos que se 

involucren diferente con la adquisición de este tipo de producto. 

  

Estrategias  

Desarrollo de productos 

Una estrategia de crecimiento según Mesa, (2012) es aquella que persigue el 

incremento de las ventas, en donde se convierte en el vehículo para alcanzar la 

estabilidad o el aumento de la rentabilidad de mercados, aquellos que están 

actualmente servidos o en nuevos mercados como productos actuales o 

productos nuevos. Con ello surge la matriz de Higor Ansoff que compone cuatro 

estrategias de marketing; penetración de mercado, desarrollo de mercado, 

desarrollo de producto y diversificación. Enfocándose en el desarrollo del 

producto, se presenta cuando hay cambio de necesidades en el mercado, se 

crece con innovación, modificaciones al producto, nuevas presentaciones, 

tamaños, empaque y usos. 

Menciona Kotler & Armstrong, (2012) en vista que gran número de productos 

fracasan, las empresas buscan tener el éxito en los productos nuevos, y esto 

consiste en identificar los productos que tienen éxito y determinar lo que tienen 

en común, y desarrollar producto superior único, con mayor calidad, nuevas 

funciones y mayor valor de uso, evaluando el mercado meta, requisitos del 

producto y beneficios. Así también el compromiso de la alta dirección innovación 

continua y un proceso de desarrollo de nuevos productos que funcionen 

continuamente. Es por ello que el proceso de desarrollar nuevos productos con 
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lleva a que la empresa entienda al consumidor, a sus mercados y competidores, 

creando productos que proporcionen un valor superior a los clientes (p.336). 

Según Lerma, (2010) desarrollar un producto “es una tarea que consiste en 

introducir o adicionar valor a los satisfactores, a fin de que cambien o 

incrementen sus características para cubrir o acrecentar el nivel de satisfacción 

de las necesidades y deseos de quienes los consuman” Esto define que un 

desarrollo de producto es de forma sistemática, ya sea modificando algún 

producto existente o generando otros que son nuevos y originales (p.5). 

Existen productos comerciales y no comerciales. En cuanto a productos 

comerciales se dividen en bienes y servicios los cuales tiene fin de lucro, 

mientras que los productos no comerciales son sin fines de lucro, por lo tanto 

son de carácter social, político y religioso. 

 

 

Figura  3 Clasificación de los productos 
Nota: (Lerma, 2010) 

 

El desarrollo de productos cuenta con un ciclo de vida, y existen formas de 

integrarlos a la organización, a través de;  desarrollo de productos en forma 

interna en donde se utilizan recursos propios, desarrollo de productos en forma 

externa con lo cual se contraten a terceros, desarrollo de productos en forma 



11 
 

combinada es decir sean estos recursos de la empresa o de terceros, compra de 

patentes de nuevos productos a otras organizaciones y actualización de 

productos debido a que están en etapa de declive y usan recursos internos o de 

terceros.  

Ante el consumidor, desarrollar un producto permite mayor o mejor satisfacción, 

además contar con una oferta más numerosa de productos, y por consiguiente 

fácil accesibilidad y mejores precios, ya que el consumidor necesita, desea y 

aprecia diversos productos con aplicación de mano de obra o la automatización, 

eso dependiendo del tipo de producto, a su vez diferenciar e identificar las 

fortalezas, debilidades, potencialidades y limitaciones que se deben tomar en 

cuenta al aplicar un desarrollo de producto. 

Así mismo entrega beneficios tangibles e intangibles como; incremento de 

utilidades, aprovechamiento de nuevas regulaciones. Incremento de 

participación de mercado, disponibilidad de costo de insumos, incremento de 

capacidad competitiva, adaptación de cambios en gustos y costumbres, 

reemplazo o revitalización de productos, adaptación a nuevas condiciones en la 

demanda por cambios demográficos, por la integración de avances tecnológicos, 

detección de necesidades y deseos no satisfechos, defensa y aprovechamiento 

de mercados, promoción de imagen de la empresa y sobrevivir y crecer en el 

mercado.  

Por lo tanto la supervivencia en un mercado implica el incremento de capacidad 

competitiva, revitalizar productos incluyendo tecnología y cuidando el incremento 

de costos.  

 

Estrategia de innovación 

Dentro de los resultados económicos-financieros de las empresas no es tanto el 

nivel de gasto en Investigación y Desarrollo, más bien es la combinación correcta 

de capacidades de talento, como el conocimiento, estructura, procesos que se 

ponen al servicio de la actividad innovadora para desarrollar productos y 

servicios que sean introducidos para el éxito en el mercado (BermeJo & López, 

2014).  
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Por lo tanto una empresa debe adoptar ciertas estrategias genéricas de 

innovación como;  

• Buscadoras de necesidades; que son las empresas que se involucran 

directa y activamente con clientes actuales y potenciales en búsqueda de 

nuevos productos y servicios. 

• Intérpretes del mercado; Aquellas que intenta crear valor a través de 

innovaciones incrementales y capitalizando tendencias de mercado 

consolidados. 

• Líderes tecnológicos; Aquellas que equilibran su inversión Investigación y 

Desarrollo para liderar tanto innovaciones radicales como incrementales, 

buscando frecuentemente resolver a través de nuevas tecnologías 

necesidades de los consumidores. 

 

Branding 

Se conocer al branding de marca o de empresa  como el proceso mediante el 

cual se logra construir una marca. Esto comprende desde el desarrollo, pasando 

por el mantenimiento de un conjunto de atributos y valores inherentes a la marca 

y por la que esta será identificada por su público. Por ello, cada paso que da la 

empresa hasta convertirse en una marca rápidamente reconocible por sus 

clientes debe analizarse y seguir una estrategia previa (Cueto, 2015). 

En un mundo globalizado, las prácticas comerciales demanda nuevas 

aplicaciones, una de ellas es el branding siendo un elemento especial entre el 

consumidor y el vendedor formando una opinión de la marca a partir de la 

experiencia que tiene el comprador, en donde gran parte de este comportamiento 

se guía por impulsos emocionales y analizando el corazón que constituye la 

marca (Healey, 2009). 

El branding se relaciona con tres claves, las cuales son la frecuencia, la 

consistencia y el anclaje, resumiendo de tal forma que el branding debe estar 

asociado con la memoria y anclada a la mente, estableciendo un dominio dentro 

de una categoría, y convirtiéndose en la compañía del cliente (Williams, 2013). 
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Por lo tanto el branding es un elemento fundamental que se debe considerar 

dentro de un desarrollo de producto, ya que se relaciona con la marca y es como 

se desea ser reconocido ante el consumidor, buscando ser anclado a la mente 

de que consume o compra.  

 

El Consumidor 

Comportamiento del Consumidor 

•  Se define como el comportamiento que los consumidores muestran al 

buscar, comprar, utilizar, evaluar y desechar los productos y servicios que, 

consideran, satisfarán sus necesidades. Este estudio se enfoca en la 

forma que los individuos toman decisiones para gastar sus recursos 

disponibles como son el tiempo, dinero y esfuerzo en lo que se relaciona 

con el consumo. Es por ello que las empresas deben sabe todo lo que sea 

necesario del consumidor, lo que desean, lo que piensan, como trabajan 

o pasan su tiempo libre, como influyen las personas o grupo en la decisión 

de compra (Schiffman & Kanuk, 2008, p.9). 

• Se menciona que el término comportamiento del consumidor describe dos 

tipos, el consumidor personal que compra bienes y servicios para su 

consumo propio, familia o amigo. Es decir como consumidor final. 

Mientras que el consumidor organizacional incluye empresas con 

propósitos de lucro o sin ellos, dependencias gubernamentales e 

instituciones, esto para cubrir las necesidades y mantener en marcha las 

organizaciones (Schiffman & Kanuk, 2008, p.9). 

•  Por otro lado el comportamiento del consumidor se define como el 

proceso de decisión y la actividad física que los individuos realizan cuando 

buscan, evalúan y adquieren, usan o consumen bienes, servicios o ideas 

para satisfacer sus necesidades. Para comprender el comportamiento del 

consumidor se analizan distintos factores que influyen en los individuos, 

sean externos como la economía, grupos sociales en los que se insertan 

o cultura, como los factores internos siendo estas percepciones de la 

publicidad, motivaciones o aprendizaje de experiencia de consumo 



14 
 

anterior, y la forma en que se entrelazan en su estructura de decisión  

(Arellano, Rivera, & Molero, 2013, p.42). 

• Por consiguiente para desarrollar estrategias se necesita conocer al 

consumidor y cómo se comporta el mercado para satisfacer sus 

necesidades y deseos en base al producto, precio, plaza y promoción. Así 

mismo la aplicación de una segmentación que permita enfocar los 

esfuerzos a un tipo de consumidor con características determinadas, 

entre ellas las ventas buscadas por los consumidores, características 

socio-democráticas, estilo de vida en términos de actividades, intereses, 

opiniones y personalidad, como comportamiento de compra (Arellano, 

Rivera, & Molero, 2013, p,42). 

 

Investigación de Mercado 

 

La investigación de mercado “no sustituye ni es redundante” debido a que afronta 

determinadas situaciones cuando se afronta al problema y oportunidad que con 

lleva la toma de decisiones que requieren información adicional siendo imposible 

recaudarla mediante información interna (Trespalacios, Bello, & Vásquez, 2005). 

Dentro de la investigación de mercado se desarrollan los tipos de investigación, 

siendo estos cuantitativos y cualitativos. En los estudios cualitativos se resalta la 

profundidad de la investigación, mientras que en los cuantitativos se trata de 

captar la mayor cantidad de muestra que se extrae de la población para tener 

una idea para global del comportamiento de las variables (Maholtra & Naresh, 

2004). 
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Marco Referencial 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Impresión 3D 

En los últimos años, la impresión 3D es una tendencia que ha venido 

desarrollándose en un terreno tecnológico, en donde se observa que poco a poco 

salen al mercado diferentes modelos de impresoras 3D que se pueden adquirir 

mediante Internet y en almacenes de tecnología. Esta tendencia cuenta con tres 

tecnologías principales: la impresión 3D, la tecnología de deposición de material 

plástico, la tecnología 3D con láser. Adicionalmente también es importante 

conocer qué tipo de piezas y acabados se pueden conseguir con ellas (Xataka, 

2014). 

 

 

 

 

 

 

Figura  4 Diseño 3D 

Figura  5 Piezas fabricadas con impresión 3D 
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Según Jorquera (2014) El modelado 3D “es el proceso de  creación de una 

representación matemática e superficies utilizando geometría” Este modelado se 

puede representar por dos maneras; en pantalla como una imagen bidimensional 

usando el proceso 3D rendering o también como objeto físico, a través de una 

impresora 3D o alguna herramienta que fabrica la escultura mediante un control 

numérico (p.15). 

Impresión 3D vs modelado tradicional 

La impresión 3D tiene un proceso de fabricación aditiva, que son aquellos que 

fabrican objetos desde cero donde la maquina necesita que se le vaya añadiendo 

los materiales para conformar la pieza final. Mientras que la fabricación 

tradicional como puede ser mecanizado mediante controles numéricos y se parte 

en un bloque de material sobre el que se empieza a realizar operaciones 

quitando capas hasta dejar la pieza que se desea obtener. 

En el caso de la impresión 3D, los procesos aditivos incluyen todas las 

tecnologías  de prototipado rápido con métodos FDM, FFF, Estereolitografia o el 

sinterizado selectivo laser. Estos procesos pueden generar geometrías muy 

complejas de una forma rápida, presentando textura de capas muy finas que son 

poco imperceptibles. Cabe recalcar que la existencia de la impresión 3D personal 

se desarrolla principalmente por el vencimiento de determinadas patentes 

relacionadas con tecnología FDM, y las compañías que se encuentran en este 

mercado son impulsadas por el éxito del proyecto RepRap. 

Artículos con impresión 3D 

 

 

 

 

 

 

Figura  6 Zapatos realizados con impresora 3D 
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Modelos 3D 

Jorquera, (2014) divide los modelos 3D en dos categorías; los modelos sólidos, 

los cuales usan volumen y fórmulas matemáticas para representar superficie. 

Son realistas, y usan mucho la simulación no visual. Y los modelos poligonales 

que representan superficie o límite de un objeto, se caracterizan por tener una 

cara. El uso de mucho polígonos produce una representación tridimensional 

conocida como la malla poligonal compuesto por el punto, la línea y el plano 

(Jorquera, 2014, p.16). 

 

 

Figura  8 Esfera sólida- Esfera poligonal 

 

Figura  7 Vestido realizado con piezas fabricadas 
vía impresora 3D 
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Escultura Digital 

La escultura digital tiene tres tipos modelado; desplazamiento, volumétrico, 

teselado dinámico,  siendo el arte más reciente y tipo de modelado que se aplica 

al diseño de modelos orgánicos (Jorquera, 2014, p.17). 

- Desplazamiento; usa una malla poligonal corriente asociado a una 

imagen 2D en blanco y negro. Ya que usa valores en tonalidades 

blanco, gris y negro que genera relieves y hundidos en superficie 

geométrica.  

- Volumétrico: basado en voxels que es similar  a un pixel cúbico, que 

no deforma la topología. 

- Teselado dinámico; Se subdivide en mayor o menor número de 

polígonos. Formato nativo para la creación de modelos orgánicos, 

retratos y figuras humanas. 

 

Escultura 3D: Tecnología Humana 

Estas esculturas son creación de tecnología humana 3D, su impresión se centra 

en el modelaje de figuras en tres dimensiones a partir de los distintos soportes, 

uno de ellos son las ecografías o fotos del ser humano. Con ayuda de las 

impresoras en 3D se puede convertir cualquier imagen en una figura 

tridimensional (Paris, 2013). 

Figura  9 Escultura 3D de feto 
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En la actualidad existen diferentes empresas que ofrecen estos productos, como 

es el caso de la compañía brasileña Tecnología Humana 3D o Baby3Dprint que 

han desarrollado una técnica que permite convertir la ecografía en 3D en una 

mini-escultura del futuro bebé, con la finalidad de evaluar embarazos 

complicados, otra razón es a través de estas esculturas del feto podrían padres 

invidentes poder conocer por medio del tacto a su bebé antes que nazca, siendo 

una experiencia maravillosa y emocionante.  Esta empresa presenta al mercado 

estas esculturas en precio de alrededor de los 180 dólares aunque existen otras 

esculturas de resina que es un material similar al yeso que tiene costos inferiores 

y otras en materiales de bronce que superar los 150 euros. Otro caso, es la 

empresa Japonesa que creó su producto de escultura para elaborar una 

escultura similar al feto y darla como regalo (Paris, 2013). 

Mercado de escultura 3D en Ecuador 

Recuerditos 3D 

Es una empresa que se dedica a realizar recuerdos únicos casi reales, que 

plasma momentos, expresando amor a través de las esculturas en el vínculo de 

madre e hijo. Ofrecen servicios 100% personalizados y son únicos, ya que 

presentan sus productos en diversos materiales, dando diversas alternativas al 

cliente, como son; joyas r3d, réplicas exactas enmarcadas, belly casting que 

consiste en la réplica exacta de la barriguita en el embarazo, huellas cristalizadas 

y recuerdos por docena. Esta empresa se creó en el 2014 y tiene presencia en 

redes de sociales como Facebook e Instagram (Facebook, 2014). 

 

Huellitas 3D 

La empresa Huellitas 3D es un negocio ubicado en la ciudad de Guayaquil, que 

ofrece replicas en relieve 3D con materiales antialérgicos de alta calidad, se 

presenta en distintos modelos, tamaños, diseños y colores los cuadros que 

complementan este arte. Adicionalmente cuenta con otros productos, como 

rodilleras para gateo para bebes de 5 meses a 2 años. En cuanto a precio tienen 

productos desde $45 dólares (Facebook, 2017). 
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Reseña Histórica de Bodies 

 

Bodie’s nace en el año 2015, tras la idea de plasmar un recuerdo inolvidable de 

un nuevo miembro de la familia en este caso de bebes, cuenta con dos 

empleados, uno que es el propietario y quien realiza toda la actividad de 

comercialización y el otro recurso que se encuentra en el área operativa quien 

realiza las esculturas en 3D.  

Bodie’s realiza esculturas detallando el amor y vínculo entre una madre e hijo. 

La técnica se basa en la elaboración de réplicas en 3D tanto de manos como 

pies, expresando la dulzura de un recién nacido, a través de la presentación de 

varios diseños, marcos y piezas. 

El procedimiento de las réplicas es rápido y sencillo, se toma las muestras directo 

de las manos o pies de cada persona, este proceso tarda de 45 segundos a 2 

minutos. Se utiliza materiales inofensivos al contacto con la piel del bebe, al ser 

un producto 100% natural e hipoalergénico. El tiempo aproximado para la 

entrega de la obra será de 8 a 12 días dependiendo de la agenda de trabajo. 
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CAPÍTULO II 

METODOLOGIA DE INVESTIGACIÓN 

 

Diseño investigativo 
 

El estudio de mercado que se aplica en este proyecto es una recopilación e 

interpretación de datos que permiten conocer del mercado en escultura 3D, 

detectando su potencial de negocio, por lo cual se propone un diseño de 

investigación no experimental, analizando los datos relativos a la aceptación de 

este tipo de producto con información útil para la toma de decisiones. 

El Instituto Nacional de Estadística y Censo, (2014) con la base de datos de 

nacimientos el año 2013, realizó un estudio donde nos muestra que en el 

Ecuador existen 3’735.915 madres, las cuales 4 de 10 madres están casadas y 

2 de cada 10 mujeres son jefas del hogar, con ello el 28.8% pertenecen a la 

provincia del Guayas seguido de Pichincha con el 17.7%, y por consiguiente 

Manabí con el 9.1%, Azuay 5.8% y Los Ríos 5.7% (INEC, 2014). 

                    

 

 

 

 

 

 

                     Figura  10 Estimación de nacimientos 

                     Nota: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015) 

 

En cuando a la tasa de natalidad en Ecuador, fue de 20,78% en 2014 y un índice 

de Fecundidad de 2,54. En relación a los años anteriores se destaca que en el 
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2013 fue de 21% y en 2004 se ubicó en 23% lo que refleja una baja en casi 10 

años, a pesar de este comportamiento se asegura que población en el Ecuador 

se mantiene estable, esto limitando a que la mujer tenga al menos 2,1 hijos de 

media. 

 
Tipo de investigación  
Descriptiva 

La escultura 3D, es un producto relativamente nuevo en el mercado Ecuatoriano 

por lo que es un requisito indispensable investigar más a fondo el contexto, los 

consumidores, el precio y la rentabilidad de este negocio.  El tipo de investigación 

por lo tanto es descriptiva, previamente seleccionando sus variables de 

investigación por medio de las cuales se conozca la situación, costumbres y 

actitudes que describen el perfil de los consumidores.  

 
Fuentes de información 
Primaria 

Las fuentes de información son primarias por tener por primera vez 

levantamiento de información según las variables que se analizan en el estudio. 

Esta información es recolectada a través de encuestas dirigidas al segmento que 

potencialmente consuma este tipo de producto que inmortalice  recuerdos de sus 

hijos por medio de la técnica 3d. 

 
Tipo de datos 
Cuantitativos 

Siendo un mercado masivo se realiza una recolección de datos tipo cuantitativo, 

realizando un cuestionario para recolectar información, analizando el gusto por 

el arte de parte de las madres, identificando el nivel adquisitivo de las madres. 

 

Herramienta investigativas 
Herramienta cuantitativa: Encuesta directa, para el lanzamiento de la marca 

Bodie’s se empleara un modelo de investigación concluyente descriptivo. Los 

datos que surjan de la investigación se respaldará mediante encuestas a madres 
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de familia mayores de 18 años que deseen plasmar las manos o pies de sus 

bebes con un marco del diseño que deseen. 

 
Target de aplicación  
Análisis del interés de adquisición de esculturas 3D de bebes con un rango de 0 

a 4  años por parte de madres que deseen tener un réplica de sus hijos. Mediante 

Bodie´s que es una pequeña empresa, la cual desea conocer cómo se comporta 

el segmento con las siguientes características; 

Segmentación Geográfica: Dirigido a madres de familia en la ciudad de 

Guayaquil  

Segmentación Demográfica: mujeres mayores de 18 años que tengan hijos de 0 

a 4 años. 

Segmentación Psicográfica: Madres de familia clase social Media-media alta. 

Segmentación conductual: Enfocado a madres de familia que desean 

inmortalizar las huellas de sus hijos. 

Definición de la población 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2014)  
 

Para determinar la población se toma en cuenta los resultados del último censo 

respecto a los nacimientos. 

Figura  11 Nacimiento en Ecuador según género 
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                      Nota: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2014) 
  

 Nota: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2014) 

 

De acuerdo al target de aplicación de población en el 2014, se registraron 

nacimientos entre los rangos de la madre de 20 a 24 años 62.086, de 25 a 29 

Figura  12 Nacimientos según edades 

Figura  13 Nacimientos según el tipo de establecimiento de salud 
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años 54.236, de 30 a 34 años 40.735, de 35 a 39 años 22.190, 40 a 44 años 

6.499 y de un rango de 45 a 49 años 580 nacimientos a nivel nacional.  

Otra referencia que se tiene es de los nacimientos a nivel nacional, siendo 

oportunos o tardíos según establecimiento. Al ser un producto de necesidad 

secundaria, se considera tomar de referencia para la muestra aquellos 

nacimientos realizados a nivel privado, por tener un poder adquisitivo más 

adecuado por el tipo de producto, siendo 63.072 únicamente nacimientos 

oportunos. 

Definición de la muestra 
 

Tabla 1 Descripción de la muestra 

Población 20 a 24 años   62086 
Población 25 a 29 años   54236 
Población 30 a 34 años   40735 
Población 35 a 39 años   22190 
Población 40 a 44 años   6499 
Población 45 a 49 años   580 
Población Total    186326 
NSE A 1,90% 3540 
NSE B 11,20% 20869 
Población estratificada    24409 
Participación clínicas privadas  27% 6590 
Guayaquil  16%  16% 1054 

 

 

Tabla 2 Cálculo de muestra 

Tamaño de la Población (N) 1.054   
 

Error Muestral (E) 
 

0,05  

Proporción de Éxito (P) 0,5   

Proporción de Fracaso (Q) 0,5    
Valor para Confianza (Z) (1) 1,96    

Tamaño de muestra      
 

282
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Perfil de estudio cualitativo 

Grupo Focal  

La técnica cualitativa grupo focal permite conocer la percepción del consumidor 

de una manera más profunda, en el caso de las técnicas de escultura 3D, se 

espera conocer la aceptación que tiene el mercado al cual está dirigido, de tal 

forma que se identifique los factores que motivaría, la disponibilidad, y lo que 

relaciona la aceptación del producto innovador.  

 

Esquema de grupo focal 

• Se propone un grupo focal con 6 personas. 

• Los participantes deberán encontrarse entre las edades de 15 a 39 años 

siendo los rangos de edades más representativas de la población de 

madres en la ciudad de Guayaquil. 

• El grupo local se realiza en la ciudad de Guayaquil dentro de un lugar 

cerrado para no tener distorsiones y poder escuchar a los participantes.  

• El grupo focal se filmará 

• El modelador es una persona dispuesta a escuchar la opinión de los 

participantes haciéndolos interactuar para obtener las respuestas de 

interés, creando confianza en el entorno y siguiendo un orden en la lista 

de preguntas.  
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CAPÍTULO III 

RESULTADO DE LA INVESTIGACIÓN 

 

Resultados cuantitativos 
 

Tabla 3 Número de hijos de encuestadas 

Cuantos hijos Frecuencia % 

1 a 2 263 93% 

2 a 3 1 0% 

3 a 4 18 6% 

Total 282 100% 
 

 

 

Figura  14 Número de hijos de encuestadas 

 

En la muestra se detectó que en la mayoría de ellas madres existen de 1 a 2 

hijos correspondiendo al 93%, y un 6% corresponde a las madres que tienen de 

3 a 4 hijos. Esto demuestra que la población de habitantes madres tiene un 

promedio de 1 a 2 hijos.  
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Tabla 4 Rango de edades de los hijos de las encuestadas 

Edad Frecuencia % 
0 a 6 meses 60 21% 
1 a 2 59 21% 
1 a 2 años  1 0% 
2 a 3 40 14% 
3 a 4 años 57 20% 
6 meses a 1 año 65 23% 
Total 282 100% 

 

 

 

Figura  15 Rango de edades de los hijos de las encuestadas 

 

Dentro de la muestra, la gran mayoría de madres tienen bebes de 0 meses a 1 

año, siendo el 44%, en donde 23% corresponde a bebes de 6 meses a 1 año y 

21% en bebes de 0 a 6 meses. Un 21% de ellas tienen hijos de 1 a 2 años y 20% 

de 3 a 4 años.  

Al contar un alto índice que bebes en las madres encuestadas se determina que 

existe oportunidad de mercado, ya que son en los pequeños recién nacidos que 

buscan plasmar recuerdo de sus piecitos o manitos para recordar cómo fueron 

al nacer. 
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Tabla 5  Preferencias de guardar un recuerdo 

Preferencias  Frecuencia % 

Físicos  224 79% 

Digitales 58 21% 

Total 282 100% 
 

 

 

Figura  16 Preferencias de guardar un recuerdo 

 

 

La mayoría de las madres prefieren los recuerdos físicos siendo el 79% de la 

muestra y el 21% prefieren digitales. Demostrando que los recuerdos físicos son 

los preferidos porque se pueden tocar y están a la vista sin ninguna complejidad, 

en cambio los digitales dependen de un dispositivo móvil para poder verlos. 
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Tabla 6 Formas de guardar un recuerdo 

Formas de 
guardar Preferencias  % 
Escultura 3d 41 15% 
Fotos digitales 40 14% 
Fotos físicas 176 62% 
Videos 25 9% 
Total 282 100% 

 

 

 

Figura  17 Formas de guardar un recuerdo 

 

El 62% de las muestra tiene preferencias por los recuerdos que se guardan de 

forma física mediante  la impresión de fotos, colocadas en álbumes  o 

portarretratos, otro 15% prefieren las esculturas 3D que se ubican en los 

recuerdo físicos. Por el lado digital prefieren un 14% guardar sus recuerdos por 

fotos digitales y un 9% por videos al ser una manera fácil y muy práctica de 

hacerlo. 
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Tabla 7 Disponibilidad de pago de target 

Disponibilidad de 
pago Preferencias  % 

1 a 50 dólares 268 95% 

60 a 100 dólares 14 5% 

Total 282 100% 
 

 

 

Figura  18 Disponibilidad de pago de target 

 

Para el 95% de la muestra, el precio que puede llegar  a pagar por un recuerdo  

de este tipo es de 1 a 50 dólares, mientras que 14 encuestados que 

corresponden al 5% si pueden pagar de $60 a 100 dólares 
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Tabla 8 Conocimiento sobre la escultura 3D 

Conocimiento Frecuencia % 

Si 190 67% 

No 92 33% 

Total 282 100% 
 

 

Figura  19 Conocimiento sobre la escultura 3D 

 

El 67% de la muestra si tiene conocimiento de lo que es una escultura 3D, 

mientras que el 33% no tiene conocimiento. A pesar de tener una muestra que 

relativamente si tiene conocimiento del producto, no saben de qué material lo 

elaboran, ni los precios ya que solo lo han visto por publicidades realizadas por 

redes sociales como Facebook. 

 

Tabla 9 Gusto por el recuerdo en escultura 3D 

Gusto Frecuencia % 

Si 282 100% 

Total 282 100% 
 

El total de la muestra si gusta de un producto que esté relacionado con la 

escultura 3D, por lo tanto se demuestra que existe la oportunidad de desarrollar 

un producto innovador. 
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Tabla 10 Disponibilidad de Compra 

Compra Frecuencia % 

Si 282 100% 

Total 282 100% 
 

El total de la muestra si compraría un recuerdo en el que exponga de forma física 

la réplica de manitos o piececitos de sus bebes o niños en los primeros 4 años.  

Se considera una aceptación de compra del 100%. 

 

Tabla 11 Gustos por las esculturas en 3D 

Gustos Frecuencia  % 

manitos 137 49% 

Piecitos 142 50% 

rostro 3 1% 

Total 282 100% 
 

 

Figura  20 Gustos por las esculturas en 3D 

 

Aunque no tengan el completo conocimiento de lo que es una escultura 3D, 

realizando la demostración de la réplica en fotos a los encuestados, se pudo 

observar que si existe un interés de compra, detectando una oportunidad para 
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realizar este tipo de técnica que sirve de recuerdo de los hijos cuando eran 

pequeños. El 50% de la muestra mencionó que desearía plasmar los piececitos 

de sus pequeños, un 49% que sean recuerdos en sus manitos y 1% que se 

plasmen los rostros. 

 

Tabla 12 Motivos de compra 

Motivos  Frecuencia % 

Recuerdo 191 68% 

Regalo 91 32% 

Total 282 100% 
 

 

Figura  21 Motivos de compra 

 

Entre las motivaciones de compra que tiene el consumidor de escultura 3D se 

encuentran; con un 68% lo realizarían para tenerlo como recuerdo, mientras que 

el 32% lo compraría para darlo como regalo, incluso para ser utilizado en eventos 

especiales como bautizo, dándoselo a los invitados. 
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Tabla 13 Medios publicitarios 

Medios 
publicitarios  Frecuencia % 
periódico 21 7% 
radio 41 15% 
Redes sociales  124 44% 
revistas 45 16% 
televisión 51 18% 

Total 282 100% 
 

 

Figura  22 Medios publicitarios 

 

Los medios publicitarios más recomendados por el segmento de madres fueron 

las redes sociales con el 44%, mientras que un 18% solicitaron que se hagan las 

publicidades del producto por televisión estableciendo que este medio es el de 

mayor audiencia pero es costoso, 16% prefieren las revistas y 15% en radio 

siendo otros medios donde se puede dar a conocer el producto. 

De todos los medios, las empresas que existen actualmente se hacen presente 

por redes sociales. 
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Tabla 14  Promociones 

Promociones  Frecuencia % 
2x1 34 12% 
cupones 58 21% 
Descuentos 128 45% 
sorteos 62 22% 

Total 282 100% 
 

 

Figura  23  Promociones 

 

Entre las encuestadas que deseaba conocer que promociones son las más 

adecuadas para este tipo de producto, dando a conocer que los descuentos son 

los que pueden impulsar más a la venta con un 45% de preferencia entre la 

muestra obtenida, el 22% siendo los sorteos, el 21% cupones y 12% 

promociones como el 2x1. 
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Resultados cualitativos  

Dentro del estudio cualitativo se encontraron los siguientes hallazgos; 

 

• Las participantes mencionaron que si habían escuchado sobre las 

réplicas 3D. 

• Mencionaron que sí comprarían el producto, ya que es un producto 

innovador y a su vez es un recuerdo único e inolvidable. 

• Argumentaron que se debería utilizar más medios publicitarios para llegar 

a más personas y en cuanto a días festivos como: día del padre, Día de 

las madres, etc., se deberían aplicar promociones. 

  

 

 
Tabla 15 Aspectos positivos y negativos de estudio cualitativo 

VARIABLES ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS 

PRECIO - Se posee el target para 

la adquisición del 

producto. 

- Accesible al segmento 

de mercado al cual nos 

dirigimos. 

- Se restringe el 

mercado al ofrecer un 

producto que está 

dirigido a la clase 

social media alta y 

alta. 

- Que no exista 

ganancia por el precio 

que el cliente desea 

pagar. 

- El aumento de precio 

en los materiales, 

equivale a menos 

ganancias. 
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CALIDAD - Posicionarse como la 

marca con mejor calidad 

que la competencia. 

- Mayor durabilidad. 

- Que el cliente busque 

un material más 

económico. 

- El producto con el 

tiempo puede 

deteriorarse. 

PROMOCIÓN - Aumento rápido de las 

ventas. 

- Posicionamiento  del 

producto. 

- Estimulación del deseo  

de compra inmediata. 

- Capta la atención del 

consumidor al ofrecer 

descuentos, premios, 

etc 

- Refuerza el 

posicionamiento de la 

marca en la mente del 

consumidor. 

- Facilita las relaciones 

directas con el cliente. 

- Influencia en el precio, 

si se realizan 

promociones con 

mucha periodicidad. 

- - Alcance limitado, el 

impacto se produce 

únicamente en redes 

sociales por falta de 

local. 

- Falta de información o 

discrepancias con 

respecto al proceso de 

toma de muestras 

- Solo en fechas 

especiales los clientes 

obtendrán el producto 

- Existencia de 

personas que no usan 

redes sociales, 

disminuirá ventas. 

DISEÑO - Diseños personalizados 

para diferentes 

ocasiones como: Día del 

padre, Día de la madre, 

etc. 

 

- Al ser personalizado el 

producto, la entrega 

tarda. 
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 Entre los factores influyentes se encuentran; 

-       el precio, calidad y las promoción. 

  

Que se debería realizar; 

-       Promociones en días festivos. 

-       Dar a conocer este producto como un producto único e innovador. 

-  Comunicar que el material que se utiliza para tomar las muestras es 

totalmente seguro para la piel de los bebés o niños. 

  

Conclusiones; 

  

-   Las réplicas 3D es un producto nuevo en el mercado y como tal se debe 

realizar más publicidad para tener mayor aceptación por parte de las 

madres. 

- Se debe tener en cuenta que muchas madres no conocen el 

procedimiento para tomar la muestra y para esto se debe realizar una 

publicidad adecuada, mostrando que el producto es seguro y el 

resultado es un recuerdo inolvidable. 
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CAPITULO IV 

CONCLUSIONES Y FUTURAS LÍNEAS DE INVESTIGACIÓN 

 

A través del estudio cuantitativo se determinó el mercado en el que se 

encuentran los productos de escultura 3D, siendo aquellas madres que gustan 

por tener un recuerdo de sus hijos, especialmente las mamitas que tienen bebes 

de 0 meses hasta dos años, y que tienen presencia en redes sociales para 

conocer los diversos productos de interés, identificado este mercado se hace 

cumplimiento al primer objetivo específico planteado, el cual fue determinar el 

mercado en el que se encuentran los productos de escultura 3D 

Se determinó el perfil del consumidor de un producto de escultura 3D, siendo 

mujeres de 20 años a 45 años que tienen bebes o niños hasta 4 años, gustan de 

guardar sus recuerdos de forma física, con la disponibilidad de gastar en un 

recuerdo de hasta 50 dólares. En cuanto a su impulso de compra es generado a 

través de la presentación de descuentos, con ello se motiva a la compra. De esta 

manera se hace cumplimiento al segundo objetivo específico el cual fue 

determinar el perfil del consumidor de un producto de escultura 3D. 

Dentro de los factores incluyentes de compra de un producto de escultura 3D se 

encuentran; el precio, la calidad y las promociones tales como; descuentos, los 

sorteos y los cupones que tengas ahorro en la compra, esto dio cumplimiento al 

tercero y último objetivo específico que era identificar los factores incluyentes de 

compra de un producto de escultura 3D. 

En vista de tener un target especifico de mamitas de 0 meses a 4 años, se debe 

considerar medios donde este con mayor frecuencia, muy aparte de las redes 

sociales, se recomienda publicidad en establecimientos que vendan ropa, 

accesorios para los bebes y es donde las mamitas pueden llegar a visitar.  

Dado que la escultura 3D también fue mencionada con la opción de darlo como 

regalo, se debe impulsar este producto a segmentos de mujeres solteras que 

buscan un regalo a los padres del bebe o del niño, creando la necesidad de ser 

el regalo perfecto para esas ocasiones especiales.  
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Se recomienda tener otro tipo de materiales para realizar las réplicas, ya que 

existen empresas que también utilizan el mármol, plástico y acrílico. Esto puede 

generar otra escala de precios dirigido a otro nivel socio económico.  
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ANEXO 1 
 

Formatos de Preguntas  para el Grupo Focal 
 

1.- Al momento de plasmar un recuerdo inolvidable de sus hijos, ¿Qué se le viene 
a la mente? 

2.-En que plasmaría un recuerdo de sus hijos? 

3.- Donde colocaría este recuerdo de sus hijos? 

4.- Ha escuchado hablar sobre las técnicas de escultura 3D? ¿Qué opina de 
estas técnicas de escultura 3D? 

5.- ¿Creé usted que es un producto innovador, este tipo de escultura de piezas 
del cuerpo? 

6.- ¿Usted estaría interesado en plasmar un recuerdo en el modelado  3D. 

7.- ¿Conocen alguna empresa o persona que realice modelaje 3D para 
comercializar estos tipos de recuerdos.  

8.- ¿Qué consideraría para que decida comprar un producto de este tipo que le 
permita recordar por siempre como era tan pequeñito? 

9.- ¿Por qué comprarían esto? 

10.- ¿Toma solo usted la decisión de compra? ¿Con quién decide la compra para 
este tipo de producto? 

11- Ha visto publicidad de este producto? ¿En qué medios de comunicación 
usted ha visto promocionar este tipo de producto? .  

12.- ¿Compraría este producto? 

13.- ¿Qué medio publicitario recomienda Usted para comercializar este tipo de 
producto? 

14.- Que precio estaría dispuesto a pagar por un recuerdo? 

15.- Que plasmaría como recuerdo en este tipo de producto? 
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ANEXO 2 
 

Encuesta 
 

La presente encuesta está dirigida al segmento de mamitas que tengan hijos de 

0 meses hasta 4 años, con la finalidad de conocer como guardan los recuerdos 

de sus hijos y respecto a la aceptación de nuevos productos relacionados a 

mantener vivo estos momentos importantes.  

 

1.- Cuantos hijos tiene? 

1 a 2…….        3 a 4……..    5 a  más…. 

2 .- En que rango de edad se encuentra su/s  hijo/os?  

0 meses a 6 meses   
 

 

6 meses a 1 año    
 

 

1 a 2 años   
 

 

2 a 3 años    
 

 

3 a 4 años 
 

 

3.- Como prefiere guardar los recuerdos de su/s  hijos?  

Físicas …..             Digitales ….. 

4.- ¿Seleccione las formas que usted utiliza para guardar  los recuerdos de su/s  
hijo/s?   

Fotos físicas….   Fotos digitales…  Video……  Escultura 3D……  Otro………. 

5-¿Cuánto está dispuesto a pagar por un bien en que se coloque el recuerdo 
de su/s  hijo/hijos? 

1 a 50 dólares 60 a 100 dólares 110 a 150 dólares 

   
 

6.- ¿Conoce sobre la escultura 3D? 

Si…….                  No…… 
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Sí, no conoce sobre la escultura 3D mostrar ficha 1 . Para dar a conocer la 
técnica.  

7.- ¿Le gustaría plasmar recuerdo de sus hijos en una escultura 3D? 

Si…….                  No…… 

 

8.-Compraría este tipo de producto? 

Si….                         No… 

9.- ¿Qué le gustaría plasmar en una escultura 3D de su Hijo/a ? 

Manitos Piesitos Rostro Otro 
    

10.-Qué le motivaría comprar una escultura 3D? 

Recuerdo Moda Regalo Otro 

    

 

11.- ¿Qué medio publicitario recomienda Usted para comercializar este tipo de 
producto? 

Internet, 
Redes 
sociales  
 

Televisión 
 

Radio  
 

Revistas  
 

Periódico  
 

Otros 

      
 

12.- ¿Qué promociones les gustaría tener por la compra de este tipo de 
producto? 

Descuentos  
 

2 X 1 
 

Cupones 
promocionales 
 

Producto 
regalo por 
compra 
 

Sorteos 
 

Otros 
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