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INTRODUCCION

La investigacién de mercado se ocupa de'déﬁafrbll
5%zar los "hechos" que ayudan a 1los gerentes comerc1ales :
“una labor mis eficaz de planeacién, ejecucién y control La 1nve
tigacién de mercados es mucho mis que una serie de técn;cas 0 que un
grupo de especialistas en el disefio de encuestas o de las técnicas
estadisticas. Los buenos investigadores de mercado deben orientarse
gimultineamente hacia la comercializacién y la administracién para

tener la certeza de que su estudio se concentra en los problemas -
reales en relacidn con los cuales pueden adoptarse medidas,

Algunas de las técnicas de la investigacibén de mercado son
vfan antiguas como la historia humana. Los hijos de Israel enviaron
.entrevistadores para obtener muestras del mercado y la produccién de
Canaén. En EBuropa medieval, algunas familias de mercaderes prospera%
ron gracias a sus contactos en todo el mundo, que les permitfan ob-
tener informacién antes que sus competidores. En la actualidad, los
‘planeadores fe la comercializacién, a menudo aislados en las oficinas
de la empresa, lejos de sus posibles clientes, deben apoyarse en la
investigacién para tener la certeza de que saben qué esti ocurriendo.
Se trata de un aspecto que no puede exagerarse, porque es sumamente
fécil que la administracién se afsle de sus propios mercados. Una de
las tareas fundamentales del investigador de mercado es ayudar a la
administraci6én a obtener los "hechos" y a interpretarlos. Los muchos
mercados posibles no siempre se asemejan a los que conocen los tipi-

cos gerentes suburbanos de la clase media.



E CAPITULO I~
©ANTECEDENTES HISTORICOS DEL Hj

-i/A través de la historia se ha conservado una beliat tradicién,
:".zamn& el ilustre conductor de los Itzaes, que ademis de krey y
"_s,umo sacerdote, fué curandero de fama, un dia salié al campo
en busca de hierbas para su coleccién medicinal, y en un movi-
miento brusco que hizo al acercarse a una planta, se pinché la
mano con la espina de una hoja larga y rigida, entonces, uno

de los acompafiantes que formaba parte de su séquito, cortd con
un Ei-losq pedernal la penca, cuya espina habia daflado a su se-
flor, vy la golpeé :'répetidas veces con una peffa. La tradicién no
aclara este punto de la leyenda, no se sabe la intenciédn que se
tuvo al golpear la penca, pues mientras unos creen que fue para
extraer el jugo y con &1 curar la herida producida por la mis-
ma, otros suponen que esa versidén es falsa, y dicen que el acom
paffante golped la hoja causante del pinchazo para castigarla, y
asi sucedié que, con los repetidos golpes de la hoja sobre una
roca, se fue desprendiendo la parte pulposa quedando convertida
en un haz de blancas fibras.

Zamn4 hizo observar a su séquito que la vida nace acom-
pafiada del dolor, origen del bien, por lo que en este caso, se
debia de considerar un don de los dioses, pues al clavirsele la
espina, se le habia revelado la existencia de una planta que se-

ria en ade: .. 2 de gran utilidad, por lo que deberia ser culti-
s




j;"—vva"da éon esmero. Tal vez estas palabras le fueron inspiradas por
su padre, el supreme Hunab-Xu, creador del universo maya, cuyas
1l4grimas, emanadas del dolor, al brotar de sus ojos, dieron vida
a todos los seres de la creacidn, como puede verse en las sagra-
das piedras de Chichén-Itzd, que aun conservan claramente grabado
ese hermosisimo mito de los mayas.

La especie es originaria de Yucatén, los historiadores di--
cen que nuestros indios mayas hacfian "mucha jarcia", y como no
existi® en la Peninsula Yucateca otra planta con la que pudieran
manufacturarla, debe de suponerse que 1o hacfan partiendo de los
&gaves ya que conocian la utilidad que les proporcionaba. La fibra
la extrafan y limpiaban con métodos rudimentarios, la planta cre-
cia silvestre sin recibir cuidado alguno por parte de los indios,
éstos se dedicaban a explotarla y nada mis, y no fue sino hasta
que las necesidades de la Fibra aumentaron, cuando se atendidé ade-
.cuadamente la propagacién de la misma.

En el museo arqueolégico e histdérico de Yucatdn existe el
fragmento de una tela cai‘bonizada, extraida del cenote sagrado de
Chichen~1tz4 cuya apariencia es la de la fibra del henequén, si
k esto pudiera comprobarse quedaria patente el hecho de que los an-
tiguos mayas usaban el henequén en cuerda, asi como en la manufac-

tura de telas.

E1 nombre de henequén con que actualmente conocemos a esta
}Slanta, Fue dado por 105‘espaﬂoles, aunque nuestros antepasados la
llamaban Jjenequén.



La ?lanta, pertenece a la familia de las‘amaiilidla;; §u

o ciésificacién bot&nica ha sido muy discutida y en realidad nQ‘$e~

ha terminado aun de fijar. i
Existen 8 especies principales cuyos nombres mayas‘één"‘

Quitan-Ci, Bap~Ci, Caun~Ci, Chele-Ci, Yax-Ci, Sac~Ci, Chuctn-Ci,

Xix-Cid, en estas especies la cantidad de fibra obtenida es desFr

cendente segtin el orden que se enwmerd, y la calidad de la misma ,"'

varia en sentido contrario. Ha de advertirse que el nombre de he;'

nequén es el gque nosotros le damos. Fuera del pais en 10s merca-

dos compradores se distingue con el nombre comercial de Sisal,

nombre que tomé del antiguo puerto yucateco, en el que se hacfan

los embarques de esta Fibra. .

El relativo y escaso empleoc que hacian las indios "Zozci®
guardaba proporcién con el cultive de la planta, no dedicaban
grandes extensiones para su siembra, como se hacia con el maiz
que siempre ha sido articulo de primera necesidad. En los sola~
res que rodeaban sus casas, era donde sembraba: algunas plantas
de henequén, ademiAs de Arboles frutales y otras plantas para el
uso sxclusivode la familia; generalmente lo usaban para jalar
piedras grandes, hacer hondas, sacar agua de las norias y los ce-~
notes, como cordeles para amarrar sus hwaraches, para fijar las
plumas de sus penachos, en sus arcos, para tachistes, en hacer
trampas para cazar animales, de sus embarcaciones y para fijar las
'vigas de sus cabaflas.

El origen del henequén, seguramente se remonta en la noche
de 1los tiempos, no se puede precisar fecha sin riesgo de caer en



la leyénda; sin embargo, a la llegéda de los conquiétédbfes,a a

Jlﬁenihsula. gse daban testimonios de su existenéia y élyfercg?fobispok;
 de Yucat4n Fray Diego de Landa, en 1572, en su obra tifuladé’"Reiéé :
cién de las Cosas de Yucatén", dejd apuntado: "losvindios'tienen g
una hierba silvestre que también cultivan en sus casas, Y, es la me
jor, de la cual sacan un céfiamo del que hacen infinitas cosas para

su sexvicio®. En forma més ﬁrecisa, existen testimonios de que en
pleno siglo XVIII, "el indio seguia siendo el paciente cultivador

de la planta y depositario de sus frutos", habiendo constancias de
que entre 1782/83, se efectuaban remesas de cuerdas a Veracruz ¥ la
‘Habana.

Cada vez mis convencidos de las bondades del henequén, quie-
nes tomaban cuenta de las perspectivas de la planta y sus produc -
tos, dié lugar, al inicio del siglo XI¥, a que grupos importantes
‘de personas de Mérida, decidieran crear una empresa para el benefi-

~cio del 4gave.

Don Basilio Ramirez inventé un aparato de cuyo buen éxito se
tuvo tal £é que dié motivo a la organizacién de la primera sociedad
henequenera, fue fundada con un capital de $7,500,00 adquiriéndose
en propiedad una finca, y en ella fueron sembrados los primeros ocho
cientos mecatest de lo que después fue la gran Industria Agricola
Henequenera. El documento de la sociedad, fue Firmado el 2 de sep-
tiembre de 1830,

Afio con afio fueron incrementéndose los cultivos del henequén,

1a obtencién de la fibra se hacia de manera muy rudimentaria, se ha-

# (32 Hectéreas)




" efa por medio de troncos o paqué colocando las pencas entre’ dos -

fuertes maderos y machacindolas hasta despojarlas de la puipa v de-
jar descubiertas las fibras que después se hacian secar al sol. Ei-
ta primitiva desfibracién era lo que impedia que el henequén fue_se
un medio econémico remunerativo, Ya en 1850 con la primera siembra

-comercial, se hizo sentir la necesidad de mecanizar la obtencidn ¢:

i

la fibra.

En 1852, afio en que se empezd a apuntar hacia la industria-
lizacién, el Gobierno del Estado de Yucatén, promulgd un Decreto
por medio del cual se convocaba a participar en un concurso con
premio en efectivo para aquellas personas que construyesen una mé-
quina que mejorara o mecanizara la desfibracién. En 1854, se nombré
un jurado para examinar las miquinas que fueran presentadas y reu-
nieran los requisitos de ahorro de tiempo y mano de obra y permi-
tieran mayor productividad. Existfan varios intentos de mecaniza-
cibébn para la desfibracién, tales como la de un fraile apellidado
Cerén que adapté a una rueda de carruaje una cuchilla, principio
fundamental de la actual rueda raspadora; después de varios mode-
los presentados, se premié por fin la maquina desarrollada por José
Esteban Solis.

Los beneficios de la primera miquina o “rueda desfibradora
Solis" se sintieron de inmediato; en 1861 la comparacién era la sie
guierite: la produccién diaria de un pedn de hacienda era aproximaw
damente 6 libras en una mafiana, mientras que la de la mAquina ras-

padora era de 14 veces mis; en 6 horas de trabajo raspaba 1564 pen



producto neto de 88 .1ibra:
la gféééidn ‘de la maquina v su 'pos‘t‘e
_trajo consigo la posibilidad de surtir lavlcig
fqﬁéﬁida en el extranjero y consecueﬁtemehtg: l“v
der las 4reas de cultivo, pero las condicioﬁeé, econdm

tuviese en condiciones de producir, por lo que se propuso la Qons=- .

truccidn de un sistema de refaccibn de créditos, por medic de b‘an-‘-', =
queros neoyorkinos. Mas este funcionamiento unido a la disposicién
gubernamental de eximir del Servicios Militar a todos los que acep- ‘
tasen trabajar en las plantaciones henequeneras, permitieron el au~ .
mento de las siembras y el cultivo del henequén,

De ahi en adelante, las exportacicnes de fibra de henequ'énk
mexicano aumentaron de 31,000 pacas a 41,000 en 1874 y hasta 113,000
en 1875. Para esta época se habia iniciado ya en Yucatin la fabrica-
cidén rudimentaria de hilos, cables y sacos. B

En 1897,. la primera unidad Fabril de manvfacturas de fibra de
henequén es puesta en servicio con el nombre de "La Industrial® que
- hasta la fecha se halla en actividad con el nombre de "Cordeleria
Lourdes™, actual unidad productora de hilos agricolas 'Baler T\vins".v .




. ZONAS_Y CLIMAS PROPICIOS

El henequén es una planta silvestre, la cual requiereﬁpara

su 'cultivo suelos delgados, entre 8 y 15 metros de altifgd,y u

temperatura media de 22 y 25 grados, durante el tranécurgﬁlhéi?éh
requiere de una humedad media del 81% y una precipitaciéﬁ ﬁiuvia
de unos 500 a 800 milimetros. ' >“‘ 

E1l suelo éptimo para el cultivo del henequén es el suélofl
producto de rocas calcéreas produciendo asi suelos .con grap cphté{”
nido de pedregosidad, debido a que sus raices requieren muéhakveh— »H
tilacién, los terrenos arenosos son de igual forma recomendables
para este cultivo, siempre y cuando contengan cal. '

En terrenos con riego, la produccién deber& aumentar y es
bueno indicarlo, ya que en Yucatén es posible establecer distritos
de riego por medio de pozos.

Dentro de la Repiblica Mexicana las zonas propicias para el
cultivo de esta planta se encuentran principalmente localizadas en
la Regidén Septentrional y Sierra Madre Oriental; encontrandose la
mayor produccién en el Estado de Yucatdn, siguiendo en menor esca-
la los Estados de Tamaulipas, Chiapas y Sinaloa.

Mundialmente encontramos tres paises que acaparan la produc-
cién del henequén, y que son de mayor a menor importancia: México,

Brasil y Tanzania.



"El cultivo del heneguén es dificil y requiere de fuertes

inversiones que no se recuperan sino hasta después de algunos -

i iaflos, @sto puede ser comprobado examinando todo el ciclo evoluti-:

vo de produccidn de la planta. A continuacién se da una explica-
¢ibn en forma genérica de lo anteriormente expuesto. Como primer
punto a tratar encontraremos la distribucidn entre mata y mata que
varia de acuerdo con las condiciones y calidad del terreno; las cg
pas y hoyos para las dlamtaciones del henequén se hacen de 20 cms.
de dismetro por 10 cms. de profundidad, ¥ se disponen en hileras
distanciadas unas de otras de 2,50 m., a 2.90 m., ¥ d& 2 m., entre
mata y mata, dejando un pasillo de sm,, de ancho que servir& para
transportar las hojas o pencas cortadas a la planta desfibradora.
Se ha observado que cuande las plantaciones se hacen a distancias
mis cortas, 1os vientos causan perjuicios a las hojas, ya que al
moverse éstas, con sus espinas se hieren entre si.

Observando una planta a los 5 o 6 allos degpuds de ser trans-
plantada, se verd al pie del tallo ura multitud de rizomas grueses
y resistentes de color obscuro que brotan en distintos puntos de la
corteza, confundidos con estos rizomas se encuentran algunos turio-
nes en via de Formacidn, que vienen a ser boténicamente una yema
subterrdnea que se desarrolla y camina debajo de la tiexra como una
raiz, algunos aparecen fuera de la tierra y del cual brotan unas
nuevas plantas que son los hijos del agave.



Una vez que estos "hijos" tienmen una altura de 22 a 30.cm

‘forman almacigos en los cuales permanecen ‘afios, siendo objeto’

" 'de cuidados como son las escardas repetidas y si es posible algdnos"

U riegos.

El crecimiento de los védstagos dura de 6 a 8 affos y principia
su produccién hasta el séptimo y octavo, del duodécimo al décimo og
tavo se obtiene el maximo rendimiento. La época de explotacién es
de 18 afios durante los cuales es necesario seguir teniendo cuidado
de hacer fuertes gastos. El rendimiento al duodécimo afio es de 1250
Xg., por hectdrea que se sostiene hasta el décimo octavo, al cabo
del cual principia a descender hasta 500 Xg., por hectérea entre el
veintitresavo y veinticincoavo. (Fig. 1)

Por otro lado encontramos que en una hectdrea se siembran
2,750 matas (110 por mecate), una mata durante su vida produce un
promedio entre 150 y 200 pencas, de 1 a 2 m., de largo y de 10 a
15 ‘ems. de ancho, que dan un rendimiento medio de 25 Xg. de fibra
por millar., En algunas zonas que se encuentran bien atendidas, lle-
ga a producirse hasta 30 Xg. pero existen algunas regiones con con
diciones de clima y suelo muy semejantes y el rendimiento es sélo
de 14 a 16 Xg. por millar de pencas; las pencas contienen un 90% de
pulpa filamentosa.

No se puede dejar al olvido las dificultades qué se encuen—
tran durante el proceso de cultivo de la planta, como es el caso de
las plagas, en donde encontraremos como principales e escarabajo

"Max Scyphophorus Acunpunctatus" que horada el cogollo y el hongo



" Pigura He. 1.



;i"calletotrlchum Agaves" que ataca las pencaS' 1la eroszén tamb1‘
‘ffflculta dicho proceso, y entre los Factores mis 1mnortantes q
(p1c1an la erosién se encuentran: el contacto directo con la 11uv1a;
‘1a maleza alrededor de la planta, vy el monocultlvo del plantel que ,'
dafia la Fertilidad de la tierra.

Después d2 una plantacifn de henequén, debe dejarse descan-
"~ sar el suelo de 10 a 15 afios, seqin la experiencia de &nocas ante~
riores, para permitir el crecimiento de la maleza a fin de que se
recupere ligeramente el suelo para posteriormente desmontar, quemar
la maleza y preparar la tierra para sembrar semillas, como el fri-
joi, majz y trébol, con el objeto de obtener algin proveche que con
pense los gastos erogados por 1los habitantes, y la tierra se bene-
ficie en parte.

Habiéndose limpiado el terreno antes de hacer la quema de
los montes, se procede a Cercarle con piedras superpuestas, que
abundan en todo el estado, recibiendo el nombre de Albarradas cuya
altura flucttia alrededor de 1.5 m. o bien procediendo a reparar ‘
las ya existentes destruidas por el mismo hombre o los animales.

Al terminar la cosecha se debe dar una segunda limpia a los
terrencs y chaponear 1os retotlos, queda va el terreno en aptitud
de ser rayado y cavado para que la planta del henequén pueda colo-
carse en cada cepa, aunque debe hacerse notar que no en todos los
casos se abren cepas. Durante los meses en que generalmente se ini~-
cian las lluvias, 0 sea entre junio y julio, se observa que los

"hijos" plantados prosperan con mayor rapidez.



'"con51go una serie de repercuciones econémicas, por lo qu

"En 1910 se inicia la Revolucién 80c1a1 Mex1cana,,1' qu

ductores requieren auxilio del gobierno y la 1eg151atura de
do para poder seguir exportando el henequén, fuente vital d

economia, para 1o cual el gobierno crea el 10 de enero~de’1‘i
"Comisién Reguladora del Mercado del Henequén",
Al final de los hechos de armas de la Revolucién M

en 1916, a promocién de la Comisién kequladora del Meféédu d

nequén, hubo una confrontacién para deslindar responsdbiliiaqeg con
el senado de los EE,UU., siendo el representante de MéxicbryLdé }qfa'
Comisién Reguladora del Mercado del Henequén el Drs Julio 4. Rendén,
nombrado por el enton¢és$ gobernador del estado de Yucatén, General
-Salvador Alvarado quign propicié la desararicidr de algunos interme-
diarios v originé una firme vy decidida intervencién del gobierno en
el manejo de la fibra en beneficio de los productores, a pesar de las
reprecalias econdmicas que de inmediato se hicieron sentir.

Para el afio de 1926, se habian incrementado las siembras de
henquén en forma contundante: 320,000 hectéreas de terreno se¢ ha-
llaban sembradas con una producciédn de 210,000 toneladas de hene-

- quén. En 1935, la creacién de una institucidén que programara y con-
trolara las siembras asi{ como los mercados del henequén hace esta-

blecer la agencia en Mérida del Banco de Crédito S5jidal $.A. de C.V,
Ya en 1837,.siendo presidente de la Reptiblica el General Lizaro CAr~



e’ ,pllca la Reforma Agraria a los latlfundlos henequeneros

oplan las Haciendas y se establecen los EJldOS. En 1938 se f
tu&e "Henequenercs de Yucatin', como una Sociedad Cooneratlva
d productos para substituir al Banco de Crédite Ejidal.

- En 1939 estalla la Segunda Guerra Mundial y trae consigo que
los preclos del henequén se eleven por razdn de que los paises en
conflicto habian transformado su industria doméstica a la militar,
En 1945 se termina la guerra y los efectos se hacen sentir de mane-
ra inmediata y con todo el rigor sobre el precio de la Fidra de he-
nequén, la cual llegd a sus niveles mis bajos en 1248, '

) La guerra de Corea alivid temporalmente, la depresitn, sin
embargo a partir de 1953 termindndose el conflicto comienza a tam-
balearse la industria henequenera y los precios de la Ffibra cotiza-
dos en las bolsas de valores de lLondres y Xueva York iniciaron la -
declinacién la cual parece gque mwnca podrén lograr nivelar.

El mercade mundial de las fibras duras y en particular la del
henequén se encuentra con uno de los vprincipales problemas que fue y
sigue siendo y seri probablemente con mayor intensidad en el futuro,
el impacto de los polimeros petroquimicos o Ffibras sintéticas. Sien~
do los paises productores de esta clase de Fibras: Bélgica, Canadé,
Alemania Cccidental, Francia, Italia, Japdn, bLuxemburgo, Pafses Ba-
jos, Reino Unido y Estados Unidos.

Estas industrias cordeleras consumen mis del 60% del total
de las exportaciones mundiales de fibras duras y la competencia de

las sintéticas en este mercado anteriormente habfa sido restringida



'fpoi ios altos precios de los mismos, Esta situacién hacambiado aho-
ra con el desarrolle de un nuevo y mis barato material sintético,f‘
polipropileno, que amenza con apoderarse del mercado este tipo de
fibras en todos sus usos de cordeleria.

Por estas causas la crisis econdmica que atrevesé la indus~
tria cordelera de Yucatén, origind a principios del afio de 1961 la
necesidad de crear una firme super estructura juridica que rigiera
el funcionamiento de la propia industria. Con esa finalidad el 9 de
noviembre de 1961 los industriales cordeleros celebraron un conve-
nio con el Banco Nacional de Crédito Ejidal S.A, de C.V., como fidu-
ciario del gobierno federal y en desempefio del Fideicomiso para el
manejo del Pondo Nacional de Fomento Ejidal, en que se comprometie-~
‘ron a crear una Sociedad Mercantil en la cual los propios industria-
les suscribirian el capital minimo de 125 millones de pesos en pro-
porcién al valor individual de las fabricas de que eran propieta -
Tios y el capital variable de 125 millones de pesos que podfa ser

suscrito por el Gobierno Federal.



.+ CAPITULO III
. FUNDACION ¥ CRECIMIENTO DE CORDEMEX.

Esta empresa fue constitufda como sociedad mercantil ané-
" nima de capital variable, con personalidad juridica distinta de
la de sus socios, segGn escritura plblica con Fecha 26 de diciem-
bre de 1961, por diversas personas fisicas de ocupacién industrial
sefialéndose como domicilic la ciudad de Mérida y como objeto la ad
quisicién e industrializacidén del henequén, la compra y venta de
artefactos de la misma fibra y el establecimiento, adquisicién, ex
plotacidén y fomento de toda clase de fébricas para la elaboracién
de tales productos, la adquisicién de predios para la instalacibn
de- las factorfas y en general la realizacién de los actos y cele~
braciones de los contratos conexos a tales fines.

Bl capital social inicial se £ijé en 125 millones, repre-
sentado por acciones de la serie "A" y como capital 250 millones
" de pesos, diferencia representada por acciones de la serie "BY,
siendo las primeras ordinarias y las segundas de voto limi.tado.
Las 125,000 acciones de la letra "A", con valor facial de
$1,000.00 cada wna, fueron suscritas por socios fundadores; se es-
tablecidé que las 125,000 acciones de la serie "B" fuesen conserva-
das en lag cajas de la sociedad entretanto fueran suscritas y pa-
gadas ya que de conformidad con el convenio de fecha 9 de noviem-

bre de 1951, las mismas solamente podrian ser suscritas por el



L-Foido Nacional de Fomento Ejidal por s{ mismo o en represéntaci6n

T‘del Gobierno Federal. S ST
' A fines de 1963 se avisorabq va una situacién alarmante Pa€’ 
ra la industria henequenera, la cual no podia ser salvada por las
F&bricas subsistentes, pues casi todas ellas contaban con maquina-
ria e instalaciones inadecuadas, carecian de témica y operaban

con sistemas administrativos diferentes y que acamds, competian en~
tre s{. Frente a este panorama, los productores nacionales propu-
‘sieron al Gobierno Federal el derecho de comprar la totalidad de
las acciomes de la industria cordelera y asi, en junio de 1964, los
fundadores venden sus acciones al Gobierno Federal Mexicano, quien
con la conciencia del enorme interés econdmico social que represen-
ta para el estado de Yucatin la industrializacién sistemitica y efi
ciente de la Ffibra del henequén, las adquiere,

' En esta fecha, el 12 de junio de 1964 la nueva administra-
cidén recibe el timbn vy se dispone a emprender decisiva y organiza-
damente la restructuracién de la industria cordelera con el fin de
obtener ahorros substanciales y costos de produccidn competitivos,
asi{ como una calidad a la altura de la indusria internacional del
Tamo para reconquistar los mercados perdidos, ademds de encontrar
mevas aplicacione§ de la fibra.



Fabrica

Hilandria Mayapan,S5. A.
Cordeleria de Lourdes, S. A.

Hilos y Jarcias Cordemex, S.A.

‘ijiéductOS‘especialeS*C

mex; S.A.

'ffSaébé'y,tglas Cordemex, S.A.

‘Tapetes ofdeméx; S.A.

- PRiNCIPALES UNIDADES FIBRALES DE CORDEMEX, §.

Ubicacién

Mérida,
Mérida,
Mérida,

Mérida,

" M8rida,

.fﬂérida,

Yucatan
Yucatén

Yucatén

Yucatén

Yucatén

Yucatédn

cd. Victoria,
~Tamaulipas.

FABRICA DE TAPETES CORDEMEX, S.A.

A. DE c;vv; %
Productqj~i;

Baler ivine.

Baler Twine.

Hilos comerciales.

Jaricas. ‘

Brinder twine.

Telas.

Sacos.

Tapetes.

Alfombras.

Hilos comerciales.

Laminaciones de pro-

ductos de henequén

con termo plésticos.

Hilos comerciales.

Jaricas.

Arpilla.

Telas.

Sacos.

Su construccidén se inicié el 29 de junio de 1966 concluyéndo

se un afio dos meses después., Fue inaugurada el 23 de Febrero de

1968. Su capacidad de produccién en dos turnos es de aproximadamen-



te 1,500,000 M2, o sea 1,900 toneladas anuales de tapetes mAs :
’va.éoovtbhéladas de capacidad de produccién de hilos comercialeé.
i7ffela tubular y Roto Baler. La fAbrica est4 construida en un srea
N total de 22,000 M2, de la cual el'eo% se destina a producciédn, :
14% a almacenaje y 6% a oficinas, laboratorio y servicios cone-
xos. En esta planta trabajan 287 obreros en dos turnos y 53 em-
pleados administrativos y de servicios. »
Los procesos de fabricacién de alfombras y tapetes pueden:

ser descritos de la siguiente manera: 1°. La materia prima, des~
pués de ser limpiada en la miquina cepilladora, es cuidadosamente
pesada y alimentada en la banda cadejera, ambos procesos represen
tando innovaciones de Cordemex. 2°. Enseguida la fibra pasa al -
tren de preparacién donde nueve miquinas realizan las funciones

de peinados y estirado de la fibra; después de la segunda miquina
' peinadora pasa ésta al Departamento de Tintoreria donde tres te-
fiidoras y dos secadoras realizan las funciones de tefiide de las
diferentes mechas que conformarén finamente el disefio textil de
las alfombras; a continuacién sigue el Departamento de Hilado vy
Acabado, en el cual las mAquinas hiladoras, acordonadoras y cilin-
dreras realizan las labores de hilado y terminado final de los hi-
los; enseguida éstos son transportados al Departamento de Tejido
donde 22 telares de distintos anchos en que se Ffabrican las alfom-
bras y los tapetes realizan sus funciones. las alfombras y tapetes
pasan a la revigién donde 27 miquinas inspeccionan el tejido cui-
dando que no tenga ningtn defecto. Después se flamea la alfombra




- para liberarla de las pias y se aplica el flexorand y el ribeteo

del terminado de los tapetes; en esta seccibén se encuentra tam—

blén el horno del hule espuma para las alfombras integrales. Des—. '

de luego, la fabrica cuenta con instalaciones auxiliares que 51r-
ven a la mecanizacién total de la planta y consta fundamentalmen-—
te de transportadores de bandas y cadenas para tambores, bobinas .
y cilindros, equipo de grfas viajeras en la tintoreria, motoesti-
badores y otros aditamentos de mecanizacién.

Con el objeto de controlar la muy critica fase de tefiido
y aceitado de los productos que se elaboran en esta f&brica, se
creé dentro de esta planta un laboratorio destinado a producir y
corroborar las diferentes muestras de colores, tintes y produc-
tos auxiliares necesarios en el Departamento de Tefiido. Sus fun-
ciones principales son la medicidén de la solidez de la luz de to-
dos los tefiidos de la fAbrica, asi la resistencia a la luz y hu-
medad de los productos fabricados en algunas otras factorias de
Cordemex. Asimismo, este laboratorio rectifica el porcentaje de
concentracién de todas las partidas de anilinas que se reciben
de los proveedores de la f&brica y los porcentajes de aceites
contenidos en los diferentes hilos manufacturados. Con la amplia-
cibén de la fabrica de alfombras, se incrementaron paralelamente
las funciones de dicho laboratorio en el cual se comprueba la es—
tabilidad mecinica del latex usado para las alfombras integrales
y se verifica su contenido de amoniaco. Este laboratorio realiza

también funciones de inspeccidn final de las cualidades de la al-



fdmbra integral con hule espuma, tales como la ré'sistenciaka‘l ala'_i;i
gamiento, la compresién, la recuperacién, el envejecimientb ykel :
peso de las aplicaciones para estar sequros que se encuentra den=

tro de las normas establecidas por la administracién de 1a fibrica.




. CAPITULO 1V
INVESTIGACION DE MERCADOS

"7 la mercadotecnia est4 siendo congiderada cada dia mis como

i _j'f‘mcibn importante de todas las organizaciones que tratan de ser-

; vu-, sentir y satisfacer a determinados piblicos y mercados. Para
Ti;omprender 16 que es la mercadotecnia necesitamos definir tres -
conceptos. Mercadoter;nia es el conjunto de actividades humanas en-
caminadas a facilitar y conswmar intercambios, Administracién de
mercadotecnia es el andlisis, planeacidn, ejecucién y control de
programas destinados a producir los intercambios deseados con de-
terminadas pGblicos a fin de obtener utilidades rersonales o co-
mues. El concepto de mercadotecnia es la orientacién hacia el
cliente, respaldada por la mercadotecnia integrada a fin de produ
cir satisfacciones y bienestar a largo plazo a los coasumidores,
como clave de la obtencién de los objetivos de la organizacién.
La historia de la mercadotecnia muestra que se ha registrado una
radical desviacién del concepto simple de vender, para adoptar el
de la planeacién programética del producto, su precio, prosocién
y distribucidén, a Fin de servir responsablemente a los intereses

de los propios consumidores y de la sociedad en general.

PROCESC DE INVESTICGACION DI MERCADOS
Consta de siete pasos que a continuacién se enwmeran:
1) Formulacién del problema.
2) Determinacién de las fuentes de informacidn.
3) Preparacién de los modelos de recopilacién de datos.



A-continuicién se da wna explicacién somera acerca de’esﬁos

Formular el problema es, desde luego, el Pprimer pasoc en el

77i:proceso de investicacién. El investigador tiene cue evitar la aceo‘
‘;'taclbn de una solicitvud de informacién como punto de partida para
;un estudio de investigacién. Debe tratar de averiguar por qué fue
hecha la peticidn. Sé6lo si conoce el problema que la direcciédn -
" ‘quiere resolver puede estar sequro de que diseflari un proyecte que
acorde la informacién pertinente. A menudo es necesario que el in-
vesticador ayude a la direccién a reconocer exactamente cuil es el
problema bAsico., Con frecuencia, los ejecutivos de operacién no -~
hurgan en una situacién para hallar el problema basico.

Una gran cantidad de investigacidén de mercados es realizada
para contribuir a que la direccién reconozca la existencia de los
problemas. A menudo las ventas son analizadas por producto, distri-
to de ventas, vendedor, tipo de cuenta y por cuenta importante., Es-
ta informacién es comparada con alguna norma tal como las ventas
del 4ltimo afio 0 la cuota de este afio, para ver como estd progre-
sando la empresa. Si las normas no son satisfechas, puede llamarse
la atencién de la empresa acerca del hecho de que existe un proble-
ma.



Una vez advertido el problema y decidido‘quépe

wna investigacién, el investigador tiene que especificar'lo

: ngs'del proyecto o 1os drovectos de investigacién:gue: hay . que

“realizar. Necesitard entonces decidir que informacién hie
para poder alcanzar estos fines, s

"Determinacién de las Ffuentes de informacién. ’
k Después de »>peparar una lista de informaciédn reguarida:
~para los propésitos del estudio, el paso siguiente es determin
si va se halla disponible esa informacidn, bien en los registros
de la compafifa o en fuentes externas, tales como libros, folletos
o articulos. Ciertamente, el investigador no debe recoger infor-
macién sobre el terreno hasta que se haya cerciorado de que los
datoz necesarios no pueden ser obrenidos de una manera mis Dara-
ta. Cow frecuencia, desde luego, la naturaleza misma de la infor-
macién deseada indicarid a un investigador experimentado si nard
falta o no un estudio de camvo.

Una maltiolicidad de fuentes fuera de la compafiia brinda
rricka informacién valiosa sobre distribucidn., Estas fuentes in-
cluyan las numerosas oficinas del Gobierno Federal.

La informaciin conseguida de fuentes, tiene que ser axa-
minada cuidadosamente para asequrarse de que se ajusta a las ne-
cesidades especificas del investigador. Como fue obtenida con
otro £in, puede no ser adecuada. Los datos recibidos del exte-
rior pueden haber sido recogidos y tabulados usando distintas

definiciones, o la informacibén puede ser anticuada. S5i bien sue-



e-ser diffcil determinar la kcbnfiabbilid'a‘d de'tales datos, deberd -

hacerse ‘una comprobacién cuidadosa de 1a compatibilidad interna
. pér’a_ determinar si han sido reunidos e informados con cuidado y
precisién. La reputacién y la experiencia de la organizacién que
' recoge los datos son con frecuencia la mejor guia de la exactitud
de los datos.

Preparacién de los modelos de recoleccién de datos.

Si el investigador no puede encontrar en los Yegistros in-‘
: ternos o externos la informacién que necesita, tiene aue planear
racogerla &1 mismo, Un paso que resulta necesario es disefiar un
modelo DPara recoger los datos,

La prevaracién de los modelos o formularios para la reco-
pilacién de datos estd eslabonada con la lista de la informacién
requerida para alcanzar 1os fines del proyecto, La lista es el
punto inicial del disefio de estog formulerios., E1 modelo particu-
lar que se disefiard variard considerablemente de estudio a estu-
dio, devendiendo de la informacién buscada, la clase de entrevis-
tados vy el método de reunir la informaciébn.

Si se planea un estudio por observaciédn, hay que diéez‘iar
un modelo que facilite el registro con exactitud de las observa-
ciones, S8i se planea un estudio por cuestionario, hav que pres-
tar atencidén espvecial al disefio del cuestionario, pues éste in-
Fluird sobre los datos obtenidcs., Ciertas clases de preguntas se
prestan m&s al sesgo por parte del entrevistador que otras. La

forma en que las preguntas estan redactadas tiene gran efecto so-



'  bre la conf abi idad deé

. gados.

ié’éﬁq “de “la muestra

" 'La primera tarea en el muestreo es defml

!l“gue_‘gru'pos de personas, tiendas, etc., han de ser entrevistados,
: ~Otro aspecto del disefio de 1la muestra tleva

selecc16n de la misma. Dos métodos generales aueden ser usados

ra seleccionar a los entrevistades ~de probabilidad y s;n' propabi-
lidad-. Los métodos de probabilidad usan un procedimiem:o"qué ,gia‘;: :
rantiza a cada miembro del grupo del cual se saca la muestra, 'ﬁna i
probabilidad conocida de ser escogido. Son ejemplos de las varias
téenicas de probabilidad el rwestreo al azar simple, el mues.’trr-ao
sistemitico de una lista de todos 10s renglones del grupo, la es-
tratificacién del grupo por ciertas caracteristicas y despusds la
seleccién dentro de cada estrato al azar, ¥ asi sucesivamente, Los
métodos de muestreo sin probabilidad incluyen la seleccién de en-
trevistados por conveniencia, por juicio v por conveniencia dentro
de estratos que son establecidos de los datos existentes

Otro problema del muestreo es el tamaiio de la muestra. Las
muestras para la investigacidn de mercados varian de diez a quince
a varios miles. El investigador dedbe considerar la importancia del
. problema en cuestidn, su presupuesto y la exactitud necesaria en
los datos antes de poder resolver la cuestién del tamario de la -~
:muestz'a. Bl método de muestrec empleado v el tamafio de la muestira

influirén sobre la confianza en los resultados.



‘Recopilacién de la informacién sobre el terreno. )

La operaciédn de campo incluird la seleccidn, el adiestra -~
miento, el control y la evaluacién de los miembros del personal de
campo.lbos métodos usados en el tefreno son muy importantes, ya
que por lo general abarcan una parte considerable del presupuesto
de investigacidn y comstituyen una fuente principal de sesgo.

Los métodos en el terreno son dictados en gran parte por -~
las necegsidades que hay del muestreo y las clases de informacién
qﬁe tengan que ser obtenidas.

La operacién de campo es dificil de controlar debido a la
naturaleza dispersa del trabajo, las muchas clases de entrevista-
dos y las habilidades variantes de los mismos empleos de campo.

.Es un proceso difficil, caro y que consume tiempo, determinar si -
las entrevistas o las observaciones fueron hechas efectivamente,
y aun mis lo es determinar si cada trabajador siguié las instruc-
ciones en el terreno al pie de la letra.

Anilisis de los datos recogidos.

Después de completado el trabajo de campo, queda la difi-
cultosa tarea de procesar los formularios necesarios, terminados
de manera que permitan que se alcancen los fines del proyecto.
Primero, los formularios han de ser revisados para asegurarse de.
que las instrucciones han sido seguidas, que fueron hechas todas
las preguntas o todas las observaciones y que los datos resultan-
tes son consistentes y "légicos" dentro de cada modelo. A conti-

nuacién, 1los datos tienen que ser preparados para su tabulacién;



fi:a.r‘a muchas preguntas, esto significa establecer clases y'asigna.r”'
las respuestas obtenidas a clases apropiadas. Cuando se usa la ta~
bulacién mecdnica, los datos deben ser codificados para que puedan
ser perforados en tarjetas o fichas que pueden ser clasificadas y
contadas por medios electrénicos o mecénicos.

Entonces los datos son tabulados y analizados. Los tipos de
informacién que fueron especificados en el paso uno del proceso de
investigacién predeterminan la funcién de an4lisis. Analizar quie-
fe decir literalmente "desunir" y "examinar criticamente las par-
tes", en egspecial en su relacidn reciproca. Al analizar los resul-
tados, el investigador tiene que computar porcentajes y promedios
y compararlos para clases distintas, en algunos casos puede usar
procedimientos estadisticos mas avanzados, tales como el anilisis
de correlacién. Tiene que considerar siempre lo exacto que son los
resultados. '

Recomendaciones,

Después de sacar conclusiones estadisticas, queda la nece-
sidad de traducirlas en accibn bajo la forma de recomendaciones.
Hacer recomendaciones generalmente exige una comprensién de los de-
talles précticos que rodean una operacién dada. En general, cuando
un investigador esti calificado para hacer recomendaciones, debe h'g

cerlas, a menos que se le instruya de otra manera.



. CAPITULO v :
ESOHDErINVESTIGACION DE MERCADOS: DE MAYATEX

El estud*o que se presenta a continuacidén, se basa en los

'*; puntos del proceso de Investigacién de Mercados que se presenté en

',‘el capitulo anterior. Como primer paso daremos la explicacibn de
las causas que nos notivaron a tomar este producto en particular.
Dentro de Cordemex, S5.A. de C.V., existen una multitud de
productos que son por demis interesantes, pero el efectuar un es-
tudio para cada uno seria sumamente laborioso y por 1o tanto cos-
toso, por esta causa tratamos de encausar nuestro estudio a un
solo producto y de esta forma comenzamos a sostener pliticas con
‘diversos directivos de esta compafifa, encontrindonos que las al-
fombras y tapetes que producian tenfan problemas para su venta, ©
sea, que la demavida no era lo suficientemente atractiva, de esta
‘manera profundizamos nuestras platicas sobre estos productos, en-
contrindonos con la siguiente informacién: ’
Mayatex, es un producto relativamente nuevo, ya que su na-
cimiento en el mercado fue en el afio de 1964 o 65, con su naci-
miento también crecié una campafia publicitaria en gran escala, que
duré aproximadamente 8 meses, pero esto no fue suficiente para ob-
tener el volumen de ventas que se egperaba y afio con afio, las ven-
tas han disminuido y es hasta el presente afio, gque se ha vuelto a
dar publicidad a estos productos. Otra de las causas que motivéd

nuestra inquietud, fue que todos los integrantes del grupo habia-



' mo;koido mencionar este producto y la mayoria tuvimos algﬁnicb'

'}ftactp,con esta clase de alfombras y tapetes, situacién que nb§;~i
f'rcausé extrafieza, ya que considerdbamos que la mayoria de lafgenéé
conocfa el producto y por consiguiente no nos explicdbamos su es-
casa demanda en este ramo del mercado.

Con lo anteriormente expuesto procedimos a Fformular un ob-
jetivo, que es el de encontrar la forma de aumentar la demanda en
las ventas de estos articulos, para lo cual diseflamos una serie de
hipbtesis, con el £in de darle un cauce 1lbgico a la investigacién,
las hipbtesis que diserladas estén basadas a las causas del proble-
- ma que ya mencionamos y €éstas son las siguientes:

‘ a) Los artfculos Mayatex no son competitivos em el mercado.
fde alfombras y tapetes.

b) El material no reune las caracteristicas que demanda eld«'»f
"_conswnidor. : o

¢) la publicidad no ha correspondido a las necesidades del: }

‘mercado.

d) Su precio no estd acorde a la calidad.

Formuladas estas hipbtesis, el paso a seguir serfa el de
enumerar una lista de la informacidn que nos haria falta y saber
de esta forma si con los datos que localiziramos ya fueran inter=
nos o externos serian suficientes para dar una solucién Sptima a ‘
nuestro problema, o si bien, tendriamos que efectuar una investi-
gacién de campo. La informacién fue la siguiente:

a) Sector del mercado que ocupa Mayatex.



iMediéé publicitarios.

¢) Incentivos a distribuidores,
“d) Localizacién de tiendas mayatex.

é)’Precios de sus productos.

£) Principales marcas competidoras. 4

¢g) Materiales de las alfombras usadas por 1a‘cbmbé£enéié.'

h) Precios de la competencia. i

i) Incentivos a proveadores de las marcas cohpetitivas.

Dentro de esta lista de informacién encontramos que los cin-
co brimeros puntos se localizaban dentro de Cordemex, por 1o cual
comenzamos a obtener la informacién siendo ésta la sigquiente:

Dentro del primer punto o sea referente al sector de merca-
.dos, no se dié una regpuesta en concreto por 1lo cual recurrimos a
sus distribuidores, indic&ndonos éstos que su mercado abarcaba -
aproximadamente entre el 5 y 8%; los medios publicitarios que emplea
ron por los aflos de 1964 y €5 fueron en gran escala, pudiendo men-
cionar la radio, T.V., peribédices, etc., pero como ya se establecid,
esta publicidgd fue perdiendo fuerza hasta desaparecer por completo
y es hoy en el aflo de 1976 que nuevamente se le estd dando un auge
en este aspecto, apareciendo principalmente en peribdicos y revis-
tas, otro de los aspectos que tratamos fue el de la localizacién de
sus distribuidores, encontrindose ubicados en diferentes puntos de
la capital que son localizados en las siguientes colonias:

Narvarte, San José Inn, San Pedro de los Pinos, Letr4n, Va-

" 1lle, Jamaica, Florida y Condesa.



: ‘Teniendo esta localizacién,se procedié a entrevistar a sus
' .gerentes y obtuvimos que no recibfan inéentivo alguho pdr sus ven-;.
tas; de 1a misma manera,se nos enumeraron los diferentes modelos de
alfombras y tapetes que vendian, recibiendo el nombre de boucle los -
de tipo liso, siendo &stos los mis econémicos, v el otro tipo, que

es el estampado recibiendo el nombre de Jacguard, Los precios en

que fluctfian estos productos son de $54.90 m2 a $111.90 m2. _
Dentro de la informacidn que obtuvimos en las fuentes exter-

nas {(puntos h, i, j, de la lista de informacién) se recopilé lo-si

-guientes :

Las principales marcas de alfombras que existen de mayoz‘
menor importancia son las siguientes: i

Luxor

Mowvhok

Londy

Ademés) nos indicaron que los materiales que se usaban en es-
te tipo de alfombras son principailmente, lana, acrilén, algodén y
la combinacién de éstos. Referente a los precios,se nos mencioné
que es variable, siendo el mis econbémico de 394.00 aproximadamente.

A la fecha,los distribuidores no reciben incentivos en la
venta del producto,

Acerca de los tapetes y alfombras Mayatex se nos comunicé
que era un producto que no tenia importancia dentro de este merca-
do por no tener una demanda fuerte e importantej reconfirmamos a la
vez que su sector de mercado era el gue se nos habfa mencionado con
los distribuidores’ de Mayatex,o sea de un 5 al 8% en el D.F,



La 1n£ormac1én fue analizada con el fln de ver si ésta er
.su£1c1ente para solucionar el problema, encontrindenos que era -
inminente el llevar a cabo una investigacién de campo. :

La causa por la cual la informacién recopilada no era su-
ficiente, fue que no llenaba los objetivos de las hipétesis pues-
fo que los datos no eran confiables ya que por una parte los dis-
tribuidores de Mayatex protegian la prcblemitica de estos produce
tos, no déndonos una informacién incompleta o sea que mostraron
desconfianza y temor de que se diera un mal uso a tal informacién,
por otro lado los distribuidores de la competencia se mostraron
indiferentes a este producto, en ocasiones negando la informacién
por completo, arguyendo que desconocian sus ventajas y desventa-
jas, ademds, para la adquisicién de estos productos se les pedia
como requisito indispensable el ser distribuidores exclusivos de
Mayatex.

Por razén de no tener una informacién completa que nos ayu-
dara a resolver el problema, recurrimos a la investigacién de cam-
po, mediante la cual posiblemente complementarfamos nuestra infor-
macién,

Determinamos nuestro Universo considerando principalmente
a la Poblacién Econénicamente Activa Formada por 12,400,00 perso-
nas que representan al D.F, Esta poblacién la calificamos en base

a sus ingresos de la forma que a continuacién se ejemplifica:



48.064

Del total de la poblac16n que tiene el sector: del D. F‘.. el .
51.94% representa a la poblacién de mayor mqreso, fluctuando sus
ingresos de $2500.00 a $15,000.00 aproximadamente, v el 48.06% -~
flucttia de $0.00 a $2,499.00 aproximadamente. Tomando en cuenta -
esta situacién, centralizamos nuestro universo en la poblacién ma

yor (51.91%), por ser é&sta la que mayores posibilidades tiene para
la adquisicién de algun bien o servicio.



sise pudo observar, el ingre
" siguiente: -

Bl 35.50 %

El. 9.64

El 4.62 X . 10,00

El 2,18 % 15,000 meme
 51.94 % DR

; La herramienta principal de-los eétudios mercadolégicos es
el método estadistico, destacando la parte correspondiente al mues-
treo que describe todos los pasos necesarios para calcular cual de-~
be ser, conforme a las matemiticas y la probabilidad, el nt@mero co-
rrecto de observaciones o entrevistas por realizar en forma tal que
en ellos se pueda tener una representacién tan efectiva como confia
ble del universo investigado,

Afortunadamente cada vez son mds conocidos y por ende acepta
dos los principios del muestreo ahora incorporado en casi todas las
ramas de la ciencia y tecnologfa, como: ingenierfa, bioquinmica, -~
etc., o dentro de la administracidén moderna formando parte de 4reas
especializadas como: control de calidad, estudios de tiembo y movi-
mientos, auditorfa e investigacién mercadoldégica naturalmente,

Necesitamos decir que el muestreo es ademis una solucibén -
efectiva para descubrir aspectos de mucha importancia y que comin~
mente pasarian inadvertidos por la comprensible incapacidad humana
de escudrifiar en todos y cada uno de los elementos integrantes del

colectivo, en bdsqueda de informacién para revelar conceptos, acti-
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: tudes q opiniones, causas y efectos infinitos, sucedidos ininterrum
p'i&azhente, que se confunden en el todo, perc que parecen aclararse
“euando se observan a la estatura menor de una miestra. Generalizan-
do la idea anterior, recomendamos ocupar el muestlreo cuando la ele-~
vada magnitud del universo impida irndividualizar su estudio.

Sobra decir la serie de ventajas propiciadas por el muestreo
las cuales se resumen en: economia, eficiencia y oportunidad.

El método ideal de muestreo de algin universo estard siempre
en funcién directa del proceso, empirico o cientifico, que se siga
para calcular la muestra, si bien cuando escribimos este parrafo re-
cordamos aquella conseja popular muy nuestra de que "para muestra
basta un botén" insistiremos en seqguir férmulas de cdlculo apegadas‘
a la seriedad matemitica m&s a tono con el momento que vivimos.

Para iniciar los puntos técnicos resumiremos antes algunos
conceptos necesarios de recordar:

a) El tamafic de la muestra es igual al niimero de entrevistas
necesarias de hacer para que en un pequefio grupo de infor
mantes se pueda tener la representacién de todo el univer
s0 estudiado.

b) El tamafio de la muestra se representa con la literal n.

c) El tamafio del Universo se representa con la litera HN.

d) E1 muestreo se utiliza tGnicamente para analizar universos
de gran tamaflo; cuando estos universos son pequefios es -
preferible estudiar a todas las personas que lo forman.

e) Antes de calcular la dimensi6n que tendrs la muestra debe
celebrarse un sondeo previo llamado premuestreo.



n: el premuestreo séfinveStigan siempre 50 casos, entre
individuos u objetos que por principal caracteristica
. pertenezcan al mismo universo ‘que mis adelante analizari

la muestra.

! jEl premuestreo se efectud para cubrir 1os 51gu1entes ob-

“jetivos:

>f i)kConE1gurar la estructura de la hlpbtesms que s
‘ en funcién del problema y or1entar la dlrec016n que deba

tomar la muestra, para confirmar tales suuo;1c1ones.

2) Proporcionar el porciento normal "p* que ser4 ocupado pa—”_
ra calcular posteriormente la muestra. ‘

3) Proporcionar también los valores de quienes se desprenda
el dato de acuracidad "A" quien es precisamente la super-
ficie del universo que ser& cubierta en la muestra. Acu-
racidad es una versiétn castellana del término inglés -

acuraccy que significa precisidn.

-El premuestreo principal con la definicién de interrogantes
inspiradas en los objetivos aprobados del proyecto, es decir, cada
pregunta del cuestionario provendrd necesarianente de este origen
si deseamos una investigacién exitosa y utilitaria Para sus’pqtro-
cinadores. ) o

El cuestionario de premiestreo es=$imple y sencillo ya que
su preparacién sédlo exidge el culdado de alcunas reglas basicas que:ﬁ‘

son las siguientes.
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1.~

T de ta investigacidn,

Que todas las preguntas pucdas. ser con Mﬁa@aaen n. ,tfie;;zp”q\: s
méximo de quince minutos. ;

Que lag proguntas sigan un ordsn 1(;91(:&: g nlanteamiento. B

Que las preguntas sean correctas y.no se’ presten a m.vagat:m« ‘
nes.

: Gue la impresién del Cuestionaric sea lzmnm y a‘cz‘actlva ala

vigta.

Oue al redactar las pregwitas se tenga previsto su andlisis y
tabulacidn a fin de Facilitar posteriormente estos pasos.

Que el cugstionaric contenga informacidn sobre la naturaleza

de la persona gue proporcione las contestaciones vara auxiliar
al analista en momentos de la critica de las respuestas.

Que se incluyan preguntas de control para confirmar la veraci-
dad de las que miden algo.

fue las medicionss sean generales egperande profundizar hasta

cuando se haga la encuesta a los miembros seleccionades de la
mesira,

Una regla bisica que se debe respetar al seleccionar a 1os

informantes del presupresteo es que pertenszcan al mismo “universot



que est4 siendo investigado. o i

Los informantes pueden ser elegidos al azar o pbilelzdéSeo'
expreso de los peritos de extraer del universo "casos_tipicos" ya
identificados que lo representen con fidelidad.

La estratificaci6on de los integrantes de la encuesta se de-
be a;ustar a las necesidades especificas de cada caso, sobre todo
cuanho los informantes no son personas.

Cuando los informantes son individuos, la estratificacidén
se adapta también al problema y, cominmente, se realiza tomando en
cuenta las caracteristicas siguientes: '

a) Sexo

b3 Z2dad

¢) Nivel socio-econémico

d) Grado de instruccién

e}  Area geogridfica de localizacidn L

£) Otras caracteristicas requisitadas b‘redueridas por el

problema o

g) Actividad o tradajo desarrollado

Otros aspectos que merecen especial atencidn al planear la
encuesta.son el tiempo v el lugar en que se deba ser desarrollada)
as!i como los elementos materiales que sean necesarios utilizar en
su ejecucidn y el nGmero de veces que se deba repetir una visita u

observacién al informante. (Ver anexo 1, Desarrollec de Premuestra)



.e+= ¢4Tiene Ud, alfombra en su
casa?

8i-2 No-1la.

la.~ gPiensa Ud. adquirir en la

actualidad alquna?
si No

1b.- jHa pensado Ud. en alguna

marca ¢ material?
Si No

+= ¢Qué marca es la alfombra
que Ud. tiene?
Iuxor, Mowhok, Londy, Ma-
yatex.
Otro nombre

.~ ¢A que se debid su prefe -
rencia hacia esa marca?
Precio, comodidad, durabi
1lidad, presentacién

.= ¢Hace cudnto tiempo que ad
quirid su alfombra?

.= ¢Qué o quién le motivé a
adquirir esa marca de al-
fombra?

.- y5abe Ud, de que material
es su alfombra?

si . No

.= Cull es?
Lana, Acrilén, Algodénm,
Fibra

Otros

» {39 s

. ANEXO .1
CUESTIONARIO PARA LA PREMUESTRA

8a,-
8b,~

10 .-

11 .~

12 .-

13 .=

En el caso de que Ud, vol~"
viese a comprar otra alfom- .
bra, gusaria el mismo tipo
de alfombra y marca?

Si-9 No-8a.
¢Cuél adquiriria Ud.?

¢Cudl es la causa del cambio?

Dentro del mercado de alfom
bras existe una marca llama
da Mayatex

¢la ha ofdo Ud. mencionar?
si No
¢1la ha comprado o ha tenido
contacto con este tipo de
alfombra?

si No

(Culles son las ventajas que
encuentran dentro de este
tipo de alfombras?

Ademés de usarla como alfom
bra. ¢Qué otros usos le ha
dado?

Tapiz, Plafén, Otros

Sexo
F M
Edad
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.- -A-contimuacién daremos una explicacién del Proceso Analftico :
el Premuestreo. :

a) Se escriben en el cuadro dentro de las columnas corres =
pondientes los datos de referencia siguientes:

1 -~ Nimero de pregunta. )
2 - la pregunta como fue redactada en el cuestionario.
3 ~ Objetivo estudiade o medido con ella.

b) Se realiza la tabulacién ,que consiste en clasificar y re-
gistrar las contestaciones recibidas por conducto de los .
cuéstionarios, de comfin acuerdo con el criterio del ana-
lista, para considerarla como favorable o desfavorable
por el sentido en que fueron pronunciadas. Las abstencio-
nes u omi;siones,deben indicarse tambiény en el cuadro den
tro de sus columnas correspondientes,

¢) Se calculan los porcientos multiplicando por dos los nf-
meros registrados en la tabulaciédn.

d) Se construyen las hipétesis considerando Unicamente los
porcientos favorables y desfavorables, es decir, se eli-
minan totalmente los porcientos de las abstenciones,

Bs recomendable reducir la base 100 a base 10.

e) En la colimma de objetives para la muestra se escribird
siempre una leyvenda racordatoria que nos sugiera redactar
el cuestionario analitice de la muestra, hacer una pre-
gunta para comprobar y otra para conocer causas, ademis
en los ©asos que 1o ameriten una para recibir sugerencias
de parte del entrevistado.



Termanado el reglstro se sumaran las columnas de 1o.

‘,;c1entos Favorables y desfavorables.

'f,g)

h)

La suma mayor de las dos antariores indicar& que contiene
en su casilla los valores de porcientos normales.
Identificado cada uno de los valores de porciento normal

serd seflalade con la letra "p" y como {ndice se escribiri:

. el nfmero de la pregunta a la cual pertenece.

i)

Y
1)

m)

n)

La suma de los valores de "p" normales, se divide entre el

. ntimero de preguntas hechas y el resultado se redondea a ci

fras enteras aumentando el siguiente n@mero cuando al pri-

mer decimal es de cinco o més.

Bl resultado del promedio calculado en la operacién ante-~

rior ya aproximado a enteros se anota en todas las casi-

llas de su columna identificada con la letra "p"{

Las diferencias, son la resta absoluta de cada valor de "p*

cor su promedio donde invariablemente del mayor se quita

el menor.

Cada una de las diferencias de la columna anterior se mul-

tiplica por ella misma para elevarla al cuadrado y final-

mente se sumaridn los resultados para obtener el total.

La desviacién esténdar simple, se calcula en los dos pasos

siguientes:

1- La suma de las diferencias al cuadrado se divide entre
el ntmero de preguntas.

2- Se le saca raiz cuadrada al resultado de la divisién.

La desviacién estdndar minima o promedio ajustado se calcu



o)

p)

q)
9

s)

t)

"'1a restindole al promedio el valor resultante de la rafz

cuadrada anterior.

Se obtiene el valor del rango que es la amplitud existéné
te entre el valor mayor de "p" normal y el valor menor de
"p" normal de la columna que sumé mis. Bl rango sirve uni
camente para decir entre el promedio o la desviacién estén:
dar minima como valor ideal de “p" normal para calcular la
muestra.

Se determina el valor de sigma o desviacién , dividiendo
cada una de las diferencias de la columna con igual nom-
bre, con el resultado de la raiz cuadrada llamada desvia-
cién esténdar simple, es importante obtener tres decimales
y redondear a dos.

En la tabla adjunta se buscard la equivalehcia de los va-
lores sigma mayores que .66 , en porcientos, los cuales
una vez encontrados se sumardn consigo mismo ¢ multiplica-~
rén por 2, para determinar el valor de la acwracidad.

Las acuracidades obtenidas se redondean a cifras enteras.,
las acuracidades @tiles se Tegistran en cada casilla obte-
niéndose al final su suma total.

La acuracidad promedio se calcula dividiendo la suma de
las acuracidades ftiles entre el nimero de ellas.

Con el valor del "p” normal conveniente segfin las reglas
expresadas antes y la acuracidad obtenida podri caleular-
se el tamaflo 6ptimo de la muestra.

(Ver hoja muestra de vaciado de datos en premuestreo A)
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: Ya definida la muestra se procedié a eliminar los datos que ,
‘1o eran necesarios en el cuestionario asi como de aumentar o comple~:
‘mentar las preguntas que tenfan valor para nuestra investigacién.

A continuacién, detallamos cada unc de los objetivos de nues-
tro cuestionario.

(Ver Anexo No. 2)
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OBJETIVOS DE CADA UNA DE LAS PREGUNTAS

Prégunta de entrada y ubicag:ién al entrevistado, g fin
principal de esta pregunta es el descifrar aproximadamen_te }
. el némero de sujetos que tienen alfombra en la actualidad.
" No. la- Conocimiento del mercado potencial.

‘—Né. 1b- Predileccibén del piiblico.

No. 2 - Pregunta con el fin de conocer la retencién sobre la marca
de alfombra que se tiene, (ademis de conocer la ubicacién
de cada una de las marcas dentro del mercado). '

No. 3 ~ Conocimiento de las causas que motivan al cliente para ad—v
quirir una narca en especial.

~No. 4 -‘Pregunta para conocer la vida del producto.

No. 5 - Influencia de los medios publicitariocs y de promocién en

, el phblico.

No. 6 - Pregunta para conocer hasta donde el pfiblico selecciona lo
que compra, Y Ssi realmente conoce los materiales asi como
sus ventajas y desventajas.

Ho. 7 = Conocer el andlisis de la preferencia del consumidor,

No. 7a- Motivacién en el consumidor.

No., 8 -~ Conocer la difusién de nuestro producto en el mercado.

No. 8a- Conocer cual es el mercado real de Mayatex,

No. 8b~ Grado de conocimiento del producto.

‘No. § ~ Conocer las bondades del producto.

No. %a y b~ Encoxitrar las ventajas y defectos del producto para tra-

tar de modificarilo.



ncontrar usos nuevos para incorporarlos al Mercado.

i;bcér.él' sexo para enfocar mas la publicidad. :

‘Pregunta de referencia. %
] _liefei‘encia del estrato ‘social para enfocar nuestra puﬁli..'z,
U dad. ' e




. su casa?
81 No - A
oAy gPiengsa adquirir en la actwali-
- . 'dad alguna?
Si No

3.

-yTiene Ud. alfombra o tapete en

(Ha pensado Ud. en alguna marca?
si No

¢Qué marca es la alfombra qua
Ud. tiene?

Luxorp Mayatex
Movhok Otras.
Londy

(A que se debi6 la preferencia
por esa marca?
Precio
Comodidad

Presentacién
Durabilidad

. ¢(Hace cuénto que adquirid su al-

fombra o tapete?
8 -3 7~ 11
4 -7 12 - aeeen

LQué o quién le motivd a adqui-
rir esa marca de alfombra?
Publicidad Recomendacién
Vendedor Iniciativa.

¢Sabe Ud. de que material es su
alfombra?

Si - A No

: ﬁ 4?, v e

R ANEXD 2 S
-ESTUDIO MERCADOLOGICO SOBRE EL MAYATEX

CUESTIONARIO

A. 4Cuil es?

Lana Fibras
Acrilsn - Otras.
Algodén

7. ¢En el caso de que Ud, vol-
viese a comprar otra alfom-
bra o tapete, usaria la mis
ma marca y material?

Si No - A

A. ¢Cull es la causa del cambio?
Calidad Precio
Gusto Presentacién

8. 'Existe en el mercado una mar
ca llamada Mayatex, gla ha
oido mencionar?

Si No
¢ La ha comprado?
si No

(Ha tenido Ud. algtn contacto
con este tipo de alfombra o
tapete?

Si No

9. ;Qué ventajas le encuentra Ud.
" a Mayatex? -
Precio Durabilidad
Presentacién Otras.
Colores

¢Qué desventajas le encuentra?
Precio Comodidad
Presentacién Otras

Colores



IO;V—g,Adexr'\és de tapete, que usos le h"a‘__“adok
cevii o Tapim Plafén +0tro
11, ‘sexo  M___ P
12, Edad ‘
13.- ¢Que ocupacibn tiené? ;

' 'Pre;iarado'ppr: Alumnos de la Facultad de Comercic y Administracién
S : VNN, : v




ORGANIZACION DE LOS VALORES NECESARIOS PARA EL CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Literales Descripcibn Referencias vValores
P Porciento presente de las caracteristicas sujetas a estu 36
) dio en la investigacién, determinado en el premuestreo. *
Porciento del premuestreo que contiene las caracteristi- 1.00- 64
4 cas contrarias a "p" y le complementa para sumar el 100% 9= +.00-p *
fe Resultado de la divisién entre "Q" y 'p". Factor necesa- TABLA I Elemento N° 3
rio en la férmula para calcular el tamafio de la muestra. de la f6rmula
del tamaflo de
muestra
1.778
c Porciento de confiabilidad esperando en los resultados TABLA II .93
de la muestra.
E Porciento de error o tolerancia egtadistica concedido a TABLA II 07
la muestra.
B2 Porciento de error elevado al cuadrado. Valor necesario TABLA II Elemento N° 2
en la férmula para calcular el tamafic de la muestra. de la f6rmula
del tamafio de
la muestra
. 0049
Tipo de estudio seleccionado por el alcance de profun—
T8 didad concedido a la muestra. TABLA 111 Profundo
Porciento de acuracidad o grado de profundidad estableci
A d0 dentro del tipo de estudio elegido para la muestra. TABLA 111 Sox
Valor de desviacién elevado al cuadrade correspondiente Elemento N° 1
para alcanzar el porciento de acuracidad establecido pa- TABLA III de la férmula

ra la In

del tamafio de
la muestra,
1,64

@ g% o
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“En base a los datos obtenidos en’ el premuestreo ’se.f&ibtizvo, 1a

“siguiente muestra,

CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

2
2

X Fc

Elemento No. 1
n = Elemento No. 2 x Flemento No, 3

Lo 1.778
n = -—-—-—--'0049 x 1.64

n = .362.85 x 1.64

= 595

Pdrcienté normal P =36
ErTor E = .07
Confiabilidad c = .93
Factor Fc'= 363

Tipo estudio Te = Profundo
Acuracidad A = 90%
Sigma cuadrada 2. 1.6
Muestra = n = 595

n = Tamafio de la muestra
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" ®ELEVACION DE LOS DATOS DE LA MUESTRA AL NIVEL DE UNIVERSQ"

# de respuestas favorables o desfavorables.
tamafio de la muestra

Férmula &pn =

Por definicién pertenecen a esta clase de interrogantes, todas aque

llas que ge responden en uno de los dos sentidos uUnicos y posibles,

Si () 6 No (), es mejor el producto "A" o es mejor el producto "B
bueno o malo, etc.

1 £ =435 - D = 160

435
595

160
595 ~
90

Teo = 97

70
60 = 43

L2. e .

Tar = W72

E
L]
l
i



g

= .29

a muestra - .o

= desfavorables

CALCULO DE LOS PORCIENTOS DE UNIVERSO

F'érmuia:‘A&Pu= 2 (pnxA )+ 1,00~ A




ORI RCE SO

b

f.v’8a

Puf
Pubd
Puf
Pub
Puf
~PubD

7 rur
Pud

8. Puf
Pub
Puf
PuD

8b Puf
Pub
Nota: &

x .80 )

2 (.74 +1.00 - .80
2
2 ( ,26 x ,80 ) + 1,00 - .80
2
2 ( .57 x .80 ) + 1.00 - .80
2
2 ( .43 x .80 ) + 1.00 -~ .80
2
2 { .31x .80 ) + 1.00 - .80
T2
2 { .69 x .80 ) + 1.00 ~ .80
2
2 { .72 x ,80 ) + 1.00 -~ .80
2
2 ( .28 x .80 ) + 1.00 ~ .80
2
2 {( .83 x .80 ) + 1.00 - .80
2
2 {( .17 x .80 ) + 1.00 - .80
: 2
2 ( .9 x .80 ) + 1.00 - .80
2
2 {( .06 x .80 ) + 1.00 -~ .80
‘ 2
2 ( .13 x .80 ) + 1.00 - .80
2
2 ( .87 x.80 ) + 1.00 - .80
i 2
2 (.71 x .80 ) + 1.00 - ,80
2
2 (.29 % .80 ) +1.00 - .80 _ _.66
2 - 2

Pu = porciento de universo,




- riaciones.

2 F = 22
' 22
Pnf‘--435
Vo413
_?nn'435
B = 40
40
Prf = 75
g oo 305
Pab = 325
i s .2(.O5x.80)-£
pup = 2.( 95 .80 ) +
2
6 Puf = 2 (.12 x .80 );

—
+

‘PuD = 2 ( .88 x .80
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,én base al estudio realizado obtuvimos un conjunto de datos
’,conilbé cualres hemos logrado crear nuestras conclusiones, como una
:Tséfiebdé ideas sobre las necesidades reales para mejorar nuestro -
‘lpfddﬁcto.

Pudimos observar que el mercado de alfombras estéd teniendo
un gran auge en la actualidad y que éste se va incrementando con el
tiempo, el consumidor se encuentra convencido con las ventajas y ¢o
modidades que proporciona este producto., El consumidor se encuentra
delante de una gran gama de alfombras que se caracterizan por su va
riedad de estilos, colores y disefios asi como de texturas, este mo-
tivo provoca que exista gran competencia en el mercado que estudia~
mos, con 1o gque obliga a los fabricantes a mejorar sus productos
asi como buscar nuevos cauces tanto en usos como en formas de dis-
tribucién para lograr una mejoria en sus ventas.

El producto que estudiamos ocupa un pequefio porcentaje den-—
tro del gran mercado de alfombras, los motivos que causan este fenf
meno han gsido de diferentes indole y son los que debemos atacar pa-~
ra lograr incrementar las ventas del Mayatex, as{ como el de mejo-
rar la imagen que se tiene de &1 en el mercado actual.

El principal objetivo de Cordemex, es el de crear un produc~
to de buena calidad y bajo costo, éste se ha visto obstaculizado
con una cantidad innumerable de problemas que no han permitide que
ge desarrolle adecuadamente.

Se encontrd que este producto no es competitivo en el merca-
do por las causas que a continuvacién se detallan:



© 56'€

- Los costos de produccién han obllgado a.

aumentado a tal arado que hoy en dia ses‘gua e a otro t1p

de alfombras, lo cual la saca de la competenc1a.

‘~7; Obtuvimos como resultado que la. durab111dad de 1a alfombra
es la mayor de sus ventajas no 51endo asi su presentac16n
debido a que la dureza de la fibra hace que ésta sea éépera
al tacto, lo que provoca un cierto grédo de incomodidad al
usuario,

- Asi mismo observamos que todos sus colores como disefios,
tienen gran aceptacifén entre el piblico a lo cual se le - ,
contraponen la fijacidén de los colorantes o sea, que al po-
co tiempo de uso la alfombra pierde la brillantez y el di-
sefio rriginal.

- Uno de los grandes problemas con que se encuentra el compra
dor es el referente a su mantenimiento, ya que al realizar
la limpieza de la misma, se corre el peligro de gque pierda
su tamafio original, (al tener mis contacto con algln liqui-
do) 6 que quede con demasiado polvo en sus tejidos, etc,
Podemos aseverar que uno-de los motivos fundamentales que

originaron que este producto perdiera popularidad es el que la pu-~
blicidad que se llevd a cabo en un principio, no se encontraba am-
parada por un stock que pudiera cubrir las demandas que produciria
la mencionada publicidad, lo que origind que el piblico se creara
una'imagen de irresponsabilidad'de la compafifa hacia todos sus clien

tes.



‘ - Cubiertas todas nuestras hipétesis damos paso a 'la formula- -
" ¢i6n de una serie de recomendaciones con’el fin de beneficiar al - . :
rproduCto, para lograr un incremento de las venfaégy cambiar la m;la';g

imagen que se tiene en la actualidad.




" SUGERENCIAS Y RECOMENDACTONES

St ‘A continuacién damos una serie de recomendaciones que a nues
k' tra manera de ver y apoyadas por nuestra investigacidén deben hacer
-;_los directivos de Mayatex para poder lograr el aumento de sus ventas.

Es importante que se haga una investigacién a fondo sobre las
posibilidades de suavizar la fibra de henequén principal materia pa-—
ra la produccién de Mayatex. Este cambio en la fibra podria ser ya
por medio de tratamientos quimicos o combinindola con otros materia-
les para lograr una suavidad que haria mds agradable el producto en
cuestidn.

Tienan que enfocar todos sus esfuerzos en la publicidad, pri-
meramente,mejorando sus canales de distribucién,déndoles mayores in-
centivos para que éstos tengan interés en vender el Mayatex, lo que
daria como consecuencia mis distribuidores y a su vez hacer que el
producto se acerque al consumidox.

Ampliar 1a publicidad en todos los niveles, cine, radio, te-~
levisién, prensa, folletines, etc., en los cuales se deberd exalo-—
tar las noblezas del producto, asi como hacer hincapié en el mante~-
nimiento del mismo para que el cliente no tenga los problemas que se
mencionaron anteriormente.

Tienen que ampliar mercados del Mayatex, no s6lc trabajéndolo
como tapete sino como excelente decoraéo para murog v techos.

Volviendo a los centros de distribucién poner a disposicién

del pablico un grupo de decoradorss que puedan ayudar al cliente en



:u‘ 5¢ =

'< 13 solucién de 1os problemas para decorar sus casas.

También tienen que dar mucha importancia a todos los
"en donde haya mucho publico, como hoteles, cines, tlendas,_
bares, ete., en los cuales se puede explotar el punto de durab111dad1
coma punto primordial en la promocidén del mismo. e

Para finalizar queremos ahopda(en 1o importanfe que éerévparg
mejorar la venta del producto la publicidad, ya que una publicidad
bien llevada logrard abrir las puertas del gusto de los consumidores,

Por lo tanto el renglén donde mayor inversién se tendrd que -

hacer y que provocard el alza en las ventas es la publicidad.
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' cordemex, 5.A. de C.V.

”Gi:'hzalo' Cémara Zavala.

~Harver W. Bayd Jr.

y léalph wesfall,
Jerome Mc. Carthy E.
Levit Theodore .

Hurtado ‘Leopoldo. -
- Bthiel Cervera. . -
Piilip Xotler
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