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PROLOGO

México un pais capitalista; subdesarrollado que estd dentro de una
economia global, con tendencias neoliberales donde la posible solucion es la
libertad de mercado generadora de energias sociales creadoras de la riqueza. Esa
libertad de mercado, tiene un intervensionismo Estatal, que en ocasiones sofoca €l
dinamismo empresarial.

La libertad de mercado esta rodeada de un contexto econémico y una
situacién econémica que marcan un rumbo; un crecimiento o un desarrollo
econdmico del pais.

Dentro de esta libertad de mercado donde, tal parece que el sector industrial
es la clave para alcanzar un crecimiento econémico, los micro- empresarios y/o
inversionistas se preguntan qué pueden producir, a quién van a ofrecer su
producto y una serie de cuestiones que en ocasiones resulta problematico, y es
aqui donde entra la tarea de la mercadotecnia.

La economia moderna esta basada en la libre competencia para alcanzar las
mejores condiciones en calidad y precio a favor del consumidor, pero ello no lo
podemos lograr sin la ayuda de la administracion y la mercadotecnia.

Las empresas de hoy en dia necesitan de investigaciones de mercado que les
asegure su sobrevivencia; su éxito mercantil dentro de un mundo con una
economia Globalizada.

VII



INTRODUCCION

La situacion econémica de México en la actualidad es una problematica de
importante consideracién en las operaciones empresariales, tal parece que la
solucién en este sistema econémico, dependiente de otros, es la inversién en las
pequehas o micro empresas, sobre todo porque es el rumbo que marca el primer
cambio de Gobierno que se da en nuestro pais. Después de 71 afos de gobernar
el partido del PRI (Partido Revolucionario Institucional), sube al poder el Lic.
Vicente Fox, del partido de oposicion PAN (Partido de Accion Nacional) quien
tiene tendencias Neoliberales.

Esa pequefia o micro empresa enfrenta dificultades en cuanto a tecnologia,
métodos o/ v técnicas que le indique como resolver las dificultades que le permitan
introducir los productos en un mercado. Tales el caso de Moroledn, Gto., centro
de nuestro estudio donde se ha llegado al grado de una saturacién de productos
homogéneos en el ramo textil. No habria problema alguno, si cada firma tuviera
su propio mercado o cuando menos fa perspectiva de abarcarlio, pero hov en dia el
mercado se saturo.

El objetivo del presente trabajo es mostrar una propuesta, basada en un
estudio documental y de campo valiéndose de la mercadotecnia que pueda
mejorar o solucionar el problema mercantil al cual se enfrenta la ciudad textil de
Moroledn.

El trabajar en este tema se justifica a partir de los beneficios que pueda
aportar el Licenciado en Ciencias de la Comunicacién, o el administrador, a los
inversionistas de negocios pequefos. El cuidar y asegurar (dentro de una
probabilidad) el éxito mercantil, mediante la seleccion de un mercado meta
descubriendo y anticipando los deseos y las necesidades del consumidor. Esta
propuesta se enfocard a la empresa “Loguza”, $.A. de C.V.
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Se ordenaron los datos de dicha empresa con la finalidad de presentar una
Imagen Corporativa de la misma, planteando desde su mision hasta sus retos. En
la presente investigacion se identificé el mercado meta de “Loguza” y se encontrd
el principal motivo (atractivo) que impulsa a comprar una prenda de dicha
empresa. Todo esto con la finalidad satisfacer al cliente.

Hablar de Moroleon es hablar de un pueblo con espiritu empresarial, que se
ha logrado posicionar en el 3er. Lugar en la PEA (Poblacion Economicamente
Activa) del Estado de Guanajuato en aproximadamente 15 afios.
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CAPITULO I

LA INDUSTRIA TEXTIL EN LA ECONOMIA

El capitalismo es un sistema econémico que rige la mayoria de los
paises en la actualidad; ahora bien el motor del sistema capitalista es el
capital, este a su vez se constituye por el capital constante y variable; el
primero se refiere a los medios de produccion, como son edificios,
instalaciones, maquinaria, mobiliario y terreno, el segundo es el capital
variable, que es la fuerza de trabajo.

La empresa, el trabajo y el gobierno son las tres principales
instituciones de una economia dentro de una sociedad capitalista.!

En una sociedad con este sistema una de las principales
caracteristicas es que los empresarios, los capitalistas; deciden qué, como,
cuanto y para quién producir, ese fenémeno provoca una anarquia en la
produccién y en las inversiones. Los capitalistas invierten su dinero con
el fin de que les reditie, que obtengan ganancias.

Meéxico es un pais capitalista, pero como fue que se optd por este
sistema, cuales son las etapas por las que ha pasado para llegar a ello,
también debemos ver la estructura econdémica dentro de esta sociedad se
involucran los sectores en los cuales se basa la economia de un pais.

Nuestro pais presenta caracteristicas generales en su modo de
produccién, caracteristicas que son propias de una sociedad capitalista,
las citaremos a continuacion: 2

a) La produccién generalizada de mercancias; es decir, de articulos que se
producen para ser vendidos.

' Zornlla Arena Santiago v José Silvestre Méndez Morales, Diccionario de Economia, ed. 2da. Ed. Limusa,
Mexico. D. F. 1994, p. 111

2 I Silvestre Méndez M. Problemas Fconomicos de México, ed.3era. Ed. Mc, Graw Hill, México, D.F. 1994
p-42v43



b) La existencia de mercados donde se compran y venden las mercancias
producidas.

c) El intercambio o comercio que se realiza por medio del dinero y que
constituye una economia monetaria.

d) La existencia de dos clases sociales fundamentales y antagdnicas: los
capitalistas, que son los duefios de los medios de produccién y los obreros
asalariados, que tienen que vender sus fuerza de trabajo para poder
subsistir.

e) La fuerza de trabajo, por lo tanto, es una mercancia que se compray se
vende.

f) Se continta la explotacién del hombre por el hombre, que adopta la
forma de plusvalia. La plusvalia es el producto excedente que general los
obreros asalariados v del cual se apropian los capitalistas por ser duefios
de los medios de produccion. La plusvalia como excedente economico se
reparte entre los capitalistas bajo la forma de ganancias, intereses, renta y
dividendo.

A pesar de que en México se manifiestan las caracteristicas
generales del capitalismo, México posee ciertos rasgos especificos que lo
diferencian de otros paises, sin embargo, no deja de formar parte del
sistema capitalista mundial, sobretodo en esta época de Globalizacion.

La globalizacién es un concepto que pretende describir la realidad
inmediata como una sociedad planetaria, mas alla de fronteras, barreras
arancelarias, diferencias étnicas, credos religiosos, ideologias politicas ¥
condiciones socio-econémicas o culturales. Surge como consecuencia de
la internacionalizacién cada vez mas acentuada de los procesos
econémicos, los conflictos sociales y los fenémenos politico-culturales.?

¥ Alfaro Mariana, Sistemas de informacion de mercadotecnia e investigacion de mercados, ITESM, Campus
Toluca. 1999, p. 28



En sus inicios, el concepto de globalizacién se ha venido utilizando
para describir los cambios en las economias nacionales, cada vez mas
integradas en sistemas sociales abiertos e interdependientes, sujetas a los
efectos de la libertad de los mercados, las fluctuaciones monetarias y los
movimientos especulativos de capital. Los ambitos de la realidad en los
que mejor se refleja la globalizacién son la economia, la innovacién
tecnoldgica y el ocio.

Con esto hemos hablado de las caracteristicas generales de un
sistema capitalista, asi se nos sera mas facil ubicarnos a la industria
textil, ya que como sabemos la industria en una de las tres formas
integrales en un sistema capitalista. En este capitulo vamos a ver el papel
que juega la industria textil en la economia de un municipio, de un estado
y de un pais.

1.1. LOS SECTORES Y RAMAS ECONOMICAS DE MEXICO

La economia mexicana esta formada por el conjunto de actividades
econémicas que conducen a la actividade de bienes y servicios. El
conjunto de actividades productivas del pais se divide en tres sectores
econémicos que a su vez estan integrados por varias ramas productivas.?

Los sectores econémicos y sus ramas productivas son:

1.1.1. SECTOR AGROPECUARIO

Antes llamado sector primario, por ser las actividades primordiales
y basicas por las cuales se dedicaban los mexicanos. Esta compuesto
por:

a) Agricultura

* 1. Silvestre Méndez M., Ob. Cit, p. 43



b) Ganaderia
c) Silvicultura {explotacién de los bosques)
d) Pesca

1.1.2. SECTOR INDUSTRIAL

Este sector se refiere al conjunto de actividades economicas que
tiene como finalidad la transformacién y la adaptacién de recursos
naturales y materias primas semielaboradas en productos acabados de
consumo final o intermedio, que son los bienes materiales o mercancias.®

El sector industrial se divide en la Industria Extractiva y en el
Industria de Transformacion.

La Industria Extractiva es el “conjunto de actividades economicas
que tiene como finalidad secar del subsuelo alguno recursos materiales ...
eliminando los materiales adyacentes que no sirven”:®

La Industria de la Transformacién es el conjunto de actividades
economicas que se realizan con el objeto de producir bienes materiales o
mercancias con algiin cambio durante el proceso productivo. Cuenta con
154 ramas.

Cada industria tiene actividades especificas que no hay que
confundirlas con las ramas de cada sector, ya que esta ultima es una
subdivision.

Las actividades especificas de la industria extractiva son:

s Carboén y sus derivados

* 7orrilla Arena Santiago v José Silvestre Méndez Morales, Diccionario de Economia. <d. 2nda. Ed. Lunusa
México 1994, pp. 111v 112,
¢ 7omilla Arena Santiago y José Silveswe Méndez Morales, Ob. Cit, p. 84
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o Extraccién de petroleo y gas

e Mineral de hierro

e Minerales metalicos no ferrosos
» Canteras, arenas, grava y arcilla

¢ Otros minerales no metalicos

Las actividades especificas de la industria de transformacion son:
¢ Automovilistica
¢ De la construccion
e Alimentaria
« Tabacalera
e Petroquimica
o Mueblera
e Papelera

s Corte y Confeccidn

1.1.2.1. SECTOR INDUSTRIAL, LA RAMA TEXTIL

El sector industrial es el “conjunto de actividades econémicas que
tiene como finalidad la transformacién y la adaptacion de recursos
naturales y materia primas semi-elaboradas en productos acabados de
consumos final o intermedio, que son los bienes materiales o mercancias”’

La industria textil es una de las 164 ramas del sector industrial o
secundario, ahora bien en el sur del Estado de Guanajuato, materia de
nuestra investigacién; la industria textil es la base del sector industrial,

? Méndez Morales José Silvestre. Fundamentos de Economia. ed. 2da. Ed. McGraw Hill. México 1994, pp.
133 v 134



ademas es la principal fuente de los ingresos para la sociedad. Gran
parte del terreno en Moroleon y Uriangato es fértil, sin embargo la
agricultura no ha tenido grandes avances y el metro cuadrado en dichas
ciudades se cotiza de acuerdo al negocio o la productividad que se puede
tener en la industria textil.

El sector industrial se divide como ya se mencioné en dos ramas
la de la industria extractiva y la de industria de transformacién. La
industria textil forma parte de la industria de transformacion, en las
actividades de Corte y Confeccion que ésta a su vez se encarga de
modificar el algodon, la lana, las fibras celulésicas y las fibras sintéticas
en vestido principalmente.

Vamos a mencionar algunas de las ramas de la industria de
transformacion:

o Textil
e Vidrio
» Alimentos industrializados

¢ Productos quimicos

1.1.3. SECTOR SERVICICS

Este sector como su nombre lo indica, no es productivo propiamente
hablando porque no produce bienes materiales, aunque incluye todas
aquellas actividades necesarias para el funcionamiento de la economia no
integrada en los sectores agropecuario e industrial. El sector servicios
proporciona atencion personal, es decir, servicios que contribuyen a la
formacion del producto e ingreso nacionales. Sus ramas son:

a) Comercio
b} Restaurantes y hoteles

c¢) Transporte



d) Comunicaciones

e) Servicios financieros

f) Alquiler de inmuebles

g) Servicios profesionaies

h) Servicios de educacion

i) Servicios meédicos

j) Servicios gubernamentales

k] Otros servicios

1.1.4. RELACIONES INTERSECTORIALES

Entre estos tres sectores se establecen relaciones econdmicas
llamadas relaciones intersectoriales que pueden representar graficamente,
como se muestra a continuacion.

Ejemplos de estas relaciones intersectoriales son: el sector
agropecuario vende materiales primas agricolas al sector industrial y le
compra fertilizantes, abonos y maquinaria agricola. El sector servicios le
compra alimentos al sector agropecuario; éste solicita servicios financieros,
comerciales y de transporte al sector servicios. El sector industrial le

8



vende al sector servicios, muebles, equipos de oficina, camiones, etc..., el
sector servicios le proporciona al a industrial servicios profesionales,
médica, financieros, etcd.”

La estructura econémica, es decir, la forma en que se organizaron y
ordenaron las actividades econémicas en México durante practicamente
los ultimos 50 afios, otorgaron mayores facilidades y apoyos a la industria
para impulsar su crecimiento. Se establecieron también mecanismos
econémicos de intercambio desigual que favorecieron la transferencia de
recursos de la agricultura a la industria, con lo cual un numero elevado de
mexicanos, principalmente campesinos de escasos recursos, padecieron
serios problemas para la continuacién de su actividad productiva
tradicional.®

Podemos ver en nuestro pais que la produccién agropecuaria no ha
podido crecer al ritmo de los otros sectores y ha quedado rezagada.

1.2. DEFINICICN DE ECONCMIA

La Economia esta presente en nuestras vidas por medio de
actividades que con dinero o sin él, se realizan transacciones entre los
hombres. La economia estudia la manera de como la Humanidad
organiza sus actividades de consumo y produccion.

La economia se estudia por varias razones: comprender los
problemas con los que se enfrentan el ciudadano y la familia; ayudar a los
gobiernos tanto en los paises subdesarrollados como en los avanzados, a
promover un crecimiento vigoroso, evitando al mismo tiempo la depresion
y la inflacion; analizar los fascinantes patrones del comportamiento social,
modificar las desigualdades en la distribucién de la renta y de las
oportunidades.

% \éndez Morales José Silvestre. Ob. Cit. pp. 233 - 234.
? Espadas Ancona Uuc-Kib v otros, Estructura Socicenonémica de México, ed. 4ta. Ed. Alta Educacion,
Meéxico, D.F.. 2000, p. 35



La economia es el estudio de la manera en que los hombres y la
sociedad terminan por elegir, con dinero o sin €l, el empleo de los recursos
productivos “escasos” que podrian tener diversos usos para producir
diversos bienes y distribuirlos para su consumo, presente o futuro, entre
las diversas personas y grupos que componen la sociedad. Analiza los
costos y beneficios derivados de la mejora de los patrones de distribucion
de los recursos.!¢

La economia tiene la finalidad de estudiar principalmente los modos
de productividad mejorar la convivencia de una sociedad. La economia
no puede contentarse simplemente con describir verdades, también debe
contribuir a que la opinién publica haga algo por corregir los males, que
ayude a mejorar la calidad de la vida economica.

La ciencia econémica moderna consiste en describir, analizar,
explicar y correlacionar el comportamiento de la produccion, el desempleo,
los precios y fenémenos analogos. También se debe conocer las causas y
los efectos que puede producir.!

En la actualidad no nos podemos dar el lujo de invertir y
esperarnos a ver que pasa, hoy debemos de valernos de la ciencia para
saber las causas y los efectos que puede producir un negocio 0 una
inversion. La economia nos da su aportacion para mejorar nuestra
calidad de vida, entre mas circulante exista en un pais mas probabilidades
se tiene de tener acceso a una educacién, a un patrimonio, a contar con
mejores servicios de salud, y a una mejor alimentacion.

La Economia es la ciencia social que estudia los procesos de
produccioén, distribucion, comercializacién y consumo de bienes y
servicios.

El estudio de la economia puede dividirse en dos grandes campos.
La teoria de los precios, o microeconomia, que explica como la interaccion
de la oferta y la demanda en mercados competitivos determinan los

10 Gamuelson Paul A., Curso de Economia Moderna, ed. 9*, Ed. Aguilar, Madnd Espaia. 1978, p. 3.
" Ibidem.



precios de cada bien, el nivel de salarios, el margen de beneficios y las
variaciones de las rentas. La microeconomia parte del supuesto de
comportamiento racional. Los ciudadanos gastaran su renta intentando
obtener la maxima satisfaccién posible o, como dicen los analistas
econémicos, trataran de maximizar su utilidad. Por su parte, los
empresarios intentaran obtener el maximo beneficio posible.!?

1.2.1. EL DESARRCLLO Y EL CRECIMIENTO ECONOMICO

En un sistema capitalista como el nuestro, lo se debe buscar es el
desarrollo econémico; su principal caracteristica de éste es la mejora en el
nivel de vida de la poblaciéon en su conjunto.

Si un desarrollo econémico le ayuda a un pais a elevar su calidad
de en el vida y donde queda entonces el crecimiento. Vamos a comparar
ambos conceptos: para que haya desarrollo se requiere que el crecimiento
econoémico sea superior al crecimiento de la poblacion y que se
incrementen los servicios que mejoren niveles de vida de la poblaciéon en
su conjunto, para lo cual es necesario distribuir el ingreso de manera mas
equitativa entre los distintos miembros de la sociedad y no destruir el
ambiente fisico.

1.2.1.1. CRECIMIENTC ECONCMICO

Significa el incremento de las actividades econémicas, lo cual €es un
fenéomeno objetivo, por lo que puede ser observable y también medible. En
el crecimiento econémico se manifiesta la expansion de las fuerzas
productivas; es decir, de la fuerza de trabajo, del capital, de la produccién
de las ventas y del comercio.!?

1 Samuelson Paul A. Ob. Cit, p. 17
B \téndez Silvestre J.. Problemas Economicos de México, ed. 3era., Ed. Mc Graw Hill, México 1996, p. 44
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El crecimiento es un concepto que permite entender en términos
cuantitativos el desenvolvimiento de la economia de una nacién. puede ser
anual, por decenios o sexenal, como en nuestro pais.

En un crecimiento econdémico vemos un aumento en:

a) La produccién total del pais, medida por el producto interno bruto
(PIB).

b) La producciéon sectorial; o sea, la produccion de los sectores
agropecuario, industrial y de servicios.

c) La infraestructura: construccion de caminos, carreteras, escuelas,
obras de irrigacion entre otras.

d) Los ingresos Per Capita (IPC), que son el promedio resultante de dividir
el ingreso nacional entre la poblacién del pais.

1.2.1.2. DESARROLLO ECONOMICD:

Es el proceso mediante el cual los paises pasan de un estado
atrasado de su economia a un estado avanzado de la misma. Este nivel
alcanzado en el desarrollo representa mejores niveles de vida para la
poblacién en su conjunto; trae como consecuencia que los niveles de vida
se vayan mejorando dia con dia, lo que representan cambios cuantitativos
y cualitativos. Dos expresiones fundamentales del desarrollo econdémico
son: aumento de la produccion y productividad pr capita en las diferentes
ramas econdmicas y aumento del ingreso real per capita.'

Las manifestaciones y formas de medir el desarrollo economico y
social de un pais son mas dificiles de precisar, dado que implican cambios
cuantitativos y cualitativos; entre dichas manifestaciones destacan:

a) Aumento de produccién per capita, medido en general en toda la
economia, por sectores 0 por ramas.

1 7orrilla Arena, Santiago v José Silvestre Méndez Morales, Ob. Cit. pp. 45 v 46
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b} Aumento productividad per capita, que es el resultado de dividir las
produccién total de cada trabajador entre el tiempo empleado.

c) Aumento de los salarios nominales y reales.
d) Disminucion del analfabetismo.

e) Mejoramiento en la cantidad y calidad de alimentos ingeridos por
persona.

f) Incremento del namero de viviendasy mejoras en las condiciones de las
ya existentes.

En México nos presentan un crecimiento econémico, principalmente al
final de cada sexenio. Hasta el dia de hoy no se ha dado un desarrollo
econémico. En el Plan Nacional de Desarrollo, los anteriores presidentes
de la republica manejan cifran que corresponden meramente a un
crecimiento que no se refleja mucho en la mejora de calidad de vida, sobre
todo de las clases mas desprotegidas.

1.3. LA EMPRESA Y EL PROBLEMA ECONOMICD

La empresa y el problema econdmico e€s materia de nuestra
investigacion, enfocada en la industria textil, de la cual hablaremos de una
empresa. Sabemos que todas las unidades econémicas satisfacen
necesidades, y para ello se utilizan recursos y técnicas que se combinan
para producir bienes y servicios, en nuestro caso es un bien el vestido,
entonces la empresa se enfrenta a los problemas economicos basicos para
toda sociedad. Qué producir, cudnto producir, cOmo producir y para quién
producir.!?

Toda sociedad, ya sea un estado individualizado o totalmente
colectivizado, una tribu de las islas del Pacifico, una nacién, industria
capitalista, una familia o hasta una colonia de abejas, se enfrenta de un
modo u otro con tres problemas economicos fundamentales y relacionados
entre si, ccomo producir?, spara queé producir?.

1 Nufiez Patricia. Planeacion estratégica v la funcion de mercadotecnia, Diplomado <n Mercadotecnia.
ITEMS, Campus Toluca, Méx.. 1999, p. 35



En el sistema capitalista actual las empresas son las que se
encargan de resolver en parte, los problemas econémicos basicos de la
sociedad. Los dos primeros problemas, qué y cuanto producir, los hemos
ubicado en el plano econdémico debido a su relacién directa con el
mecanismo de precios que se da en el mercado.!®

La sociedad marca las pautas, ella es la que demanda en un
determinado momento que es lo que quiere y cuanto es lo que quiere de
acuerdo a sus necesidades ya sean por la satisfaccion en si de una
necesidad o bien por una necesidad creada por la sociedad.

La empresa debe analizar que es lo que se va a producir, pues ella
tiene la opcién de escoger entre las multiples posibilidades de produccion,
pero no debe olvidar que no va a producir lo que ella en si quiera, sino que
tendra que producir como ya lo dijimos de acuerdo a las necesidades y
deseos de la sociedad.

Los precios también influyen en el cuanto producir, ya que con
diferentes precios se ofreceran diversos niveles de produccion, los cuales
se enfrentaran a determinada demanda. Quiza el empresario tenga que
escoger entre producir pocos bienes a precios altos o bien producir
muchos bienes a precios bajos y aqui entre la importancia de la
segmentacién del mercado.

Lo cierto es que todo empresario se enfrenta con el fenémeno de la
toma de decisiones en todos los aspectos, pero sin duda alguna los mas
importante son los referentes a los problemas economicos.

A continuacién presentamos un cuadro en el cual se resume las 5
preguntas basicas para la produccién de una empresa y el nivel que esto
implica.!®

15 Méndez Morales José Silvestre v otros, Dinantica social de las organizaciones, Ed. Interamencana,
Meéxico 1986, p. 159
16 Espadas Ancona Uuc-Kib v otros, 0b.Cit. p. 35
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Las posibilidades de produccién, cudanto produci,r represcnta todo lo
que puede elegir la sociedad. Los problemas econdmicos basicos de la
sociedad tienen relacion directa con las empresas, ya que éstas los
resuelven por medio de sus actividades ubicadas en los planos
econdémicos, tecnolégico y social. 7

El siguiente problema econémico, cémo producir, ha sido ubicado
en el plano tecnoldgico, porque precisamente la tecnologia nos ensena los
métodos y el procedimiento para hacer las cosas. [iste problema surge
por la competencia entre los capitalistas, los cuales buscan la eficiencia
productiva que les permita elevar sus ganancias; es decir, deben aplicar la
tecnologia que les da mayor productividad al menor costo.

El problema de para quién producir lo hemos ubicado en el plano
social, porque su resultado depende del funcionamiento de toda la
sociedad, aunque al decir qué, como y cuanto producir, el empresario esta
decidiendo para quién producir.

En relacion con este problema, Samuleson afirma:!®

Para caracterizar atiin mas el problema econémico desde el angulo
de la empresa; pongamos un ejemplo: si sc habla de una empresa textil, se
debe planear su actividad, se estudia las alternativas de producir las
prendas de vestir, pero puede producir vestidos, blusas, suéteres, para
dama o caballero, ropa interior, pantalones. La empresa pues, se enfrenta
ante el primer problema: "de toda una gama, qué se puede y se debe
producir”.

Es necesario valernos de la mercadotecnia e investigar el plano
social dentro de la productividad, y si voy a producir suéteres debo
anticipar para quién los voy producir, pare qué cluse social, qu¢
caracteristicas sociales y psicologicas tienen.

7 Samuelson Paul, Curso de Fconomia Maderna, (17° ed-7" reimp.) Ed. Aguilar, Madrid, Espaiia, 1981,

.63
f: Thidem.
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Con estudios y analisis previos de la mercadotecnia, sabremos
determinar aproximadamente la demanda que tendra el producto en el
mercado y, de acuerdo también con los precios dominantes, decide qué
cantidad producir, se enfrenta entonces a la resolucion del segundo
problema: cudnto producir.

Supongamos que la empresa textil decidié producir suéteres de
algodén, en lugar de blusas, o playeras, ahora nos enfrentamos ante otro
problema, el cuarto, para quién producir. Para la clase alta, media o baja
y tendremos que cuidar aspectos importantes dependiendo a quién nos
queremos dirigir, por ejemplo: la marca, el disefo, la textura, la calidad,
pero en cuanto a qué (disefio, calidad en materias primas, textura).

Para concluir este apartado, vamos recordar que los problemas
econémicos no se pueden desligar de los siguientes fenémenos: 2

» Existen multiples necesidades y deseos en la sociedad y en las
empresas que hay que satisfacer.

» Hay que jerarquizar las necesidades para ver cudles se satisfacen
primero y cuales no son tan urgentes; al jerarquizar las necesidades, se
jerarquizan los fines de la actividad econémica (por gjemplo: El obtener
ganancias puede ser mas importante para el empresario, que no toma
en cuenta otras consideraciones, pero para otro empresario puede tener
como primordial importancia el producir lo que la sociedad necesita
satisfacer como articulo de alguna necesidad béasica y las ganancias lo
tiene contemplado después, que vienen por afiadidura.)

» Los recursos de que disponen la sociedad y las empresas son limitados
en funcion de muchos factores; es decir los recursos son relativamente
escasos.

Como ya lo planteamos, la economia debe resolver, de un modo u
otro, los principales problemas econémicos fundamentales: qué producir;
cémo producir; cuanto producir de acuerdo a los recursos disponibles y
para quién se reproduciran esos bienes.

 Nufez Patricia, Planeacion ..., Ob. Cit. p. 35



Cada sociedad resuelve esos problemas de modo diferente, bien
por costumbre o instinto, o tradicion, por decrctos y oérdenes, por est udios,
o bien, en una nuestra Economia Mixta (la economia mixta es aquella en la
que el Estado dentro de un sistema capitalista desempena un papel
importante en la modificacion del funcionamiento del sistema de precios},
a través de un régimen de precios y marcados.

La sociedad tiene de deseos y necesidades, ahora bien los bienes
econdmicos son escasos y de la disponibilidad que se tenga respecto a €sos
bienes, de ahi depende la calidad de vida.

Hemos ido hablande de las empresas y el papel de la economia en
ellas, ahora hablaremos de la industria textil, posteriormente hablaremos
de una microempresa de esta rama.

1.4. PRINCIPALES INVENTOS DE LA INDUSTRIA TEXTIL

Hace miles de anos, el hombre primitivo descubrié que podia
retorcer entre si largas y finas fibras producidas por ciertas plantas y
ciertos animales para formar hilos y entrelazar estos para confeccionar un
material flexible con que cubrir el cuerpo: la tela.  FEl principio de la
Revolucién Industrial estuvo marcado por el invento de maquinas de hilar
y de tejer. Después, la fabricacion de tejidos se convirtiéo en una de las
mas grandes industrias del mundo.

Hasta hace unos 200 afios, las mujeres hilaban estas (ibras a mano,
empleando aparatos muy sencillos. El primero de éstos fue el huso, un
palo aguzado y cargado en el centro con un disco de barro cocido o de
piedra. La hilandera estiraba un haz de (bras y los sujetaba al palo.
Haciendo girar éste rapidamente, retorcia el haz y formaba el hilo.



Después, vino la rueca, alrededor del afio 1200 d. C., y la rueca con pedal
en 1533.2!

En 1733, se inventé la lanzadera volante, la cual permitiéo aumentar
la produccion por parte de los tejedores, con lo que fue mas facil manejar
mayores cantidades de hilo. En csc tiempo la lana se hilaba en casa por la
mujer y las hijas del tejedor, pero con el nuevo aparato, las posibilidades
se desarrollaron enormemente; asi se agudizo el ingenio de los inventores y
aparecieron nuevas mdaquinas hasta con cien carretes para hilar. El
siguicnte paso consistio cn la scparacion de los telares mecinicos, que
redondearon el perfeccionamiento de la industria, con la circunstancia de
que la encrgia que movia todas estas maquinas era el vapor justamente.??

En 1764, el inglés James Hargreaves inventé una maquina de hilar
algodén en la que sus husos funcionaban al mismo tiempo. Fue la famosa
maquina de hilar llamada Spinning Jenny, en honor de la esposa del
inventor, y, junto con otras posteriores, revolucioné el arte de la hilatura.

En 1769, Richard Arkwright inventdé la Water-frame, y, en 1779,
Samuel Crompton construyé la Mule Jenny, capaz de producir hilos muy
finos. Estas maquinas constituyeron el fundamcnto de la moderna
industria textil.

Con estas maquinas se desencadend la Revolucion Industrial y con
las que se inicié6 la moderna Era industrial. No podemos olvidarnos que
parte de la Revolucién Industrial comenzo con la industria textil.

En el afio de 1789, cuando concluyé la Edad Moderna y comenzo la
Edad Contemporanea. El transito de una da otra de dichas edades se
significo por la existencia de grandes cambios sociales, ccondémicos y
politicos.

' Rosales Camacho Luis. Gran Diccionario Enciclopédico Hustrado de Selecciones del Reader's Dipest.
Luis, Tomo VI 1990, p, 2346
2 “Historia textil™, Enciclopedia Microsoft® Encarta® 2000, © 1993-1999 Microsoll Corporation.
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En el centro de esos cambios, ocurridos ¢l siglo XVIII, es factible
percibir el desarrollo de tres grandes movimientos de muy recios impacto:

a) La Revolucion Industrial.

b} la Revolucidon Norteamericana o Independencia de los [Estados
Unidos

c¢) La Revolucion Francesa.

Las principales causas de la Revolucién Industrial, fueron
principalmente el uso cada vez mas difundido de la magquinaria movida por
vapor, para fines productivos; aumento de trabajadores en las fabricas;
desarrollo de las ciudades de tipo industrial; y preemincncia cada vez
mayor de la burguesia (es decir, de la clase rica, formada por banqueros,
industriales, grandes comerciantes y duefos de empresas de transportes),
como clase que social y politicamente quedé con la directora en las
naciones industrializadas, al lado de los grandes latifundistas o poseedores
de la tierra, y de los duenos de las minas.??

En la Segunda Guerra Mundial, (1914-1936} se dan condiciones
para impulsar la industrializacion a través de la sustitucion de
importaciones. En este periodo, se aprovecha mejor la capacidad
instalada y se invierte en nuevas instalaciones en la acumulacion y
formacién de capitales; se abre el mercado externo a la exportacién de
productos manufacturados; existe abundante mano de obra barata;
ademas se impulsan algunas industrias basicas, como la siderurgica, la de
productos mectalicos, Ia det cemento, la de fertilizantes y la de productos
quimicos.

Al terminar la guerra, el sector industrial poseia capital para
fomentar su cxpansion y renovar el equipo; esto permile aumentar las
inversiones en el sector y las importaciones de equipos y materias primas,
el mismo tiempo que disminuyen las exportaciones de productos
manufacturados y se agudiza la competencia externa.

B Rosales Camacho Luis. Ob Cit p. 2349
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En a etapa de la posguerra, se incrementan notablemente las
inversiones extranjeras en la industria y adquieren importancia las ramas
industriales productoras de materias primas; es decir, se continuaba con
el proceso de importaciones.

De la Segunda Guerra Mundial hasta hoy, se siguieron produciendo
bienes para los que existe una amplia demanda interna; el proceso de
industrializacién se fundamenta en la produccion de bienes de consumo
en primer lugar y bienes intermedios y de capital en segundo.

Como se sabe, en las ultimas décadas la produccién en el ambito
mundial ha experimentado transformaciones que las teorias de desarrollo
industrial no fueron capaces de explicar suficientemente. Un ambito
importante ha sido el de los cambios en la divisiéon internacional del
trabajo. En la actualidad, la produccion industrial ya no es privilegio de
Estados Unidos y Europa. Paises de Asia como Japén, Taiwan, Corea del
Sur, Singapur y, ultimamente, China, han sido capaces de fomentar un
desarrollo industrial acelerado basado sobre todo en la exportacion. Esto
se debe principalmente a que, debido al abaratamiento de los costos de
transporte y comunicaciones, la distancia entre el lugar de produccién y
de consumo ya no juega un papel decisivo.?*

A finales del siglo XX y lo que llevamos del XXI las nuevas
tecnologias informaticas y robdticas permiten la sustitucién casi
completa del factor trabajo; y estos dos fenomenos fuerzan la adopcion
de sistemas productivos en tiempo real e incrementan el consumo de
transportes.

Las grandes corporaciones asumen estos cambios introduciendo
tecnologias flexibles que permiten rentabilizar las series cortas con
sistemas de produccién conjunta, cediendo a las pequefias empresas la
produccioén de ciertos componentes o partes determinadas del proceso
productivo.

Las consecuencias sociales de estos cambios se estan observando
ahora al ver como las altas tasas de desempleo son estructurales y las
perspectivas no apuntan a su reduccion, a pesar de las tasas de
crecimiento de la economia. Ademas, es ahora cuando se comienza a

& Vangstrup Ulrik, fispiral Estuclios sohve ef istado y Sociedad. Volunen 1L, Nao.d Id. Netla Asociacion de
Latinoamericanistas de Dinamarca, México, 1995 p.113
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valorar el serio deterioro ambiental que la industria ha generado, por
contaminacién de la atmésfera, de las aguas o del suelo.

1.4.1. DESARROLLO DE LA INDUSTRIA TEXTIL

Las técnicas de producciéon en serie proveen al hombre moderno de
cuanto necesita, en grandes cantidades, rapidamente, con eficacia y a
buen precio. La produccion de vestidos no es excepcion.

La produccién en serie sélo es posible gracias a la estandarizacion.
Productos idénticos o casi idénticos pasan continuamente en grandes
cantidades por cadenas sin fin. Hacen muchos afios que las fabricas
producen de este modo coches, bicicletas y maquinas de escribir, y otros
miles de articulos de “consumo”. Por eso los vestidos plantean un
problema especial. Todos los individuos son diferentes, y un traje que le
sienta bien a una persona puede sentarle mal a otra.?®

Hasta hace unos 50 anos, los trajcs eran confeccionados, incluso en
los paises mas industrializados, por millares dc sastres individuales, en
pequerios talleres o en sus casas, en base de puntadas a mano. En los
hogares pobres, la esposa podia contribuir a los ingresos de la familia,
cosiendo ojales en las camisas a medio confeccionar de las fabricas locales.

En muchas partes del mundo, se usan todavia trajes hechos a
medida. Pero, en los paises mas adelantados la mayor parte de la
confeccion de ropa esta mecanizada. Se ha convertido en una industria de
produccién masiva por el sistema de fabricacién en serie. Solo los trajes
mas caros son hechos a mano, o bien sobre medida. Pero la inevitable

estandarizacion de los articulos producidos en serie no significa que todo
el mundo tenga que llevar trajes mal ajustados. Los hombres y las

¥ Vangstrup Ulrik, Ob. Cit. p. 98



mujeres corrientes pueden escoger entre muchas mas telas y formas que
antes. Ademas la variedad de medidas estandar es tan grande, que casl
todos pueden estar seguros de encontrar un traje que les siente
razonablemente bien.

La estandarizaciéon de las medidas permite al fabricante cortar las
diversas partes de un traje en grandes cantidades. Veinte o mas piezas de
tela son colocadas una encima de otra, y el operario pone un patrén de
metal o cartén encima del altimo. Con una cortadora portatil, resigue el
patrén y corta veinte o mas piezas idénticas.

En la industria de los géneros de punto, las operaciones son casi
totalmente mecanicas. Maquinas de hacer punto producen prendas de
muchas formas y tamafos, que solo necesitan el acabado y el planchado.
Asi, por ejemplo, las maquinas de hacer medias sin costura hacen formay
el tamafio adecuados, cambiando automéaticamente el punto al pasar del
refuerzo a la pierna y de la pierna al pie. Estas maquinas refuerzan las
partes correspondientes al talon, los dedos y la planta, dejando una
pequefia costura junto a los dedos. La variedad de materiales en esta
industria afecta a los hogares. Los detergentes modernos y las maquinas
lavadoras pueden limpiar casi todos los tejidos. Al aumentar la variedad
de éstos, resulta dificil al ama de casa recordar qué clase de lavado
conviene mas a cada suéter o camisa. Actualmente muchos fabricantes
adjuntan a la prenda instrucciones sobre la manera de lavarla, con agua o
en seco.?6

La maquina de coser moderna puede emplearse para toda clase de
cosidos y bordados, asi como para pespunies y cenefas o grecas
decorativas en las labores domésticas. Aunque mas ligera que las
maquinas empleadas en las fabricas, fue disefiada de modo parecido,
parece reducir el grado de destreza necesaria para su manejo. Puede
hacer puntos muy complicados y tiene muchas caracteristicas que, en las
maquinas anteriores, requerian aparatos adicionales.

% Corey Céspedes Rangan, Coma entrar en el Mercado, 1:d Mc Graw THill, Mdxieo 1991, p 345
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1.4.2. ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA TEXTIL EN MEXICO

Los pobladores del México antiguo no conocian otra fuerza de
trabajo que la humana. Sus necesidades eran limitadas y producian por si
mismos sus bienes principales: casa, coa (instrumentos de labranza,
metates, vasijas, flechas, lanzas y no podian faltar sus prendas de vestir).

En la confeccién de estas ultimas, usaban fibras de algodén,
henequén y maguey, a las cuales daban color rojo con la cochinilla de
grana (nochixtli}; rubio y anaranjado, con la semilla de achiotl; amarillo y
ocre, con las hojas del xoxhipalli y del zacatlaxcalli; asul afil, con la planta
xiuchquitilt, y otros tonos con la yerba xiuhquilipitzahoac y la flor de
matlalxihuit; negro, con una tierra mineral (tlalihicac), humo de ocote
(tlilliocotl) o cascalote, verde, mezclando €l amarillo y €l azul; purpura, con
un cracolillo procedente del territorio de los huaves, y blanco, calcinando
el sultato de cal. Para dar consistencia a los pigmentos los mezclaban con
jugo de tzacutli o con aceite de chia (chiametl}.??

Confeccionaban prendas para abrigarse y vestir. Mantas, faldas de
enredo (chincuate}, quechquémeles, taparrabos (maztlatl}, tunicas de
manga corta (xicolli), enaguas (cuetl), corpifios “huipilli” y fajas; y se
servian de pieles y plumas para hacer vestidos, que a veces adornaban con
plata, oro y piedras preciosas.

Con las fibras de la corteza de los amates y colas del maguey,
también fabricaban prendas de vestir.

En la actualidad podemos ver trajes tipicos e los indigenas, se
dice que las mas bellas son las que utilizan en las tierras altas de
Chiapas. Los hombres visten ponchos de lana, blusas bordadas con
gran delicadeza y sombreros de paja festoneados con cintas de colores,
el grupo indigena se llama tzotziles. 2

¥ Vives Luis. [istoria de México, Id. Triflas. México, 1993, p 134,
2 "Oficiales civiles tzotziles.” Enciclopedia Microsoft® Encarta® 2000. ¢ 1993-1999 Microsoft
Corporation.



El vestido de china poblana y el de charro sc consideran atuendos
nacionales en México, el traje de la china poblana cs una [alkda roja,
bordada de lentejuelas de gran coloride, blusa escotada, medias blancas,
zapatillas y rebozo, este atuendo data de los mediados del siglo XV el
charro mexicano es una vestimenta de color negro, camisa blanca y el

pantalon bordado en los costados. 22

1.5. SITUACION ECONOWMICA

Las inversiones de una sociedad, se manifiestan en la produccion
de un pais y la produccién tiene que ver en que ver con el crecimiento o
desarrollo econémico de la sociedad o nacién.  Vamos a partir diciendo
que las caracteristicas generales del capitalismo poseen ciertos rasgos
especificos que lo diferencian de otros paises, México posee caracteristicas
peculiares que se manifiestan en su situacion econdmica actual.

El capitalismo mexicano no es igual al capitalismo norteamericano,
ni al inglés ni al japonés, esto quiere decir que el desarrollo del sistema
capitalista en nuestro pais tiene caracteristicas propias y especificas que lo
diferencian de los demas, aunque no hay que olvidar que México forma
parte del sistema capitalista mundial.®”

La estructura econémica es el resultado de la accion humana sobre
Ja propia socicdad y sus actividades cconomicas. 1.a socicdad pues es Ia
que originariamente valora y decide la forma y los apoyos que considera
los adecuados para alcanzar los intereses determinados.

Los fenémenos econémicos, han permitido la elaboracion de los
modelos econémicos. Los modelos econémicos son el conjunto ordenado y
coherente de ideas que calculan y estiman una serie de relaciones entre

29=China pablima” Fncicdapedie Microsoft® Facare v 2000 0 1008 1000 Microsofl Cotpanation
. 1 / |

Witndes, Motates. Jusé Sitvestie, 100 pregunias en torno a la economia mexicn, vd 4 Oceino, Moo,
1985, p. 36
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los fenémenos cconémicos y que, con ello, permiten obtener lincas de
accién para intervenir en la vida economica de un pais, induciendola con
listas a alcanzar las metas [jjadas.

Al hablar de un modelo econdémico nos referimos al conjunto de
ideas y principios econémicos que orientan las actividades economicas de
un pais, de tal modo que conduzcan en forma ordenada y coherente a un
objetivo deseado de acuerdo a sus necesidades y a las circunstancias.

Al terminar la Segunda Guerra Mundial los paiscs capitalistas
involucrados, se preocuparon por reconstruir sus cconomias. El esfuerzo
y la preocupacién por una ordenacién mundial incluyé también a impulsar
y consolidar las condiciones para cl desarrollo capitalista de otros paiscs,
que si bien no tuvieron una participacién tan directa en el conflicto, como
en el caso de México, si formaban parte del sistema econdémico capilalista
mundial y era importante que continuaran desarrollandose dentro de
éste.?!

América Latina se encontraba en este caso, y en 1948 Ia
Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) cred la Comision Econdmica
para América Latina (CEPAL} con el objetivo de evaluar e interpretar el
proceso historico de este subcontinente, para buscar y claborar bases que
permitieran instrumentar ciertas politicas econémicas que consolidaran la
economia capitalista en estos paises, como camino a seguir hasta alcanzar
su desarrollo.

Por tal motivo, las politicas econémicas derivadas de la CEPAL se
conocieron también como politicas desarrollistas. DDe no consolidarse en
esa via, se corria el riesgo de que estas naciones intentaran otra
orientacion para su desarrollo y la opcidn alternativa de ese entonces era
la economia socialista.

De estos esfuerzos resultaron varias interpretaciones basadas en
distintos enfoques teoricos, y de las que sc derivaron a su vez distintas
propuestas en cuento a los modclos economicos.

" Uue-Dib Ispadas Ancora v otros. Ob_ Cit, p. 67



Las politicas propuestas por la CEPAL, respecio al modelo economico
fueron las siguientes:

a) Un desarrollo conducido por los scctores de la clase capitalista que
fueran nacionalistas y progresistas.

b) El conflicto interno entre las clases debe de posponerse a través de una
alianza enire los capitalistas nacionalistas y clases populares, en aras
del desarrollo nacional que a la larga benefliciaria a todas las partes.

¢) Esta misma alianza permitiria enfrentar las desventajas de las
economia nacionales frente a las economias de los piase poderosos ya
desarrollados.

En nuestro pais, es claro que le esquema de ki CEPAL no se
cumplio. Los fendémenos econémicos no se caminaron al modelo previsto,
La tesis sobre la conduccion de la economia por los capitalistas nacionales
resulté equivocada, por ésta dejaba su posicion nacionalista por la
seguridad de sus inversiones. Lo mismo ocurrié con la alianza de las
clases populares con dichos sector capitalista ya que implico una
desigualdad muy marcada en las clases sociales.??

La compresién de eso nos permite tener una mejor idea de las
dificultades econémicas que ha tenia nuestro pais hasta la fecha.

1.5.1. SITUACION ECONOMICA ACTUAL

El liberalismo social

A partir de 1982, la politica cconomica del Estado mexicano ha
venido sufriendo transformaciones de fondo que hacen posible distinguir o

-
Ibiden
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este periodo de los anteriores, a partir de este afo, cl estado mexicano
comicnza un proceso de retiro de la participacion directa en la cconomia
(recordemos ¢l proceso de privatizacion de empresas paracstatales,
indicado con Miguel de la Madrid y profundizado con Carlos Salina), de
apertura hacia la economia internacional y otras modiflicaciones. Este
proceso ha sido denominado por quienes lo han implementado como
modernizacion o reforma del Estado.

El objetivo central de estas politicas, conocidas dentro e las
corricntes economicas bajo el nombre gendérico de Neoliberalismeo. ha sido
colocar a México en posicion de poder competir exitosamente en el
mercado internacional, tanto en términos financieros como en términos
comerciales, resultado de le lo cual se espera, a mediano y largo plazo,
desarrollar una economia interna fuerte.

El elemento clave que de acuerdo con este modelo econémico resulta
indispensable para alcanzar este desarrollo es permitir el desarrollo del
libre mercado, es decir, de una economia donde los precios de bienes y
servicios se establezcan de acuerdo con la oferta y la demanda de los
mismos, sin que éstos intervenga la regulacion estatal, y sin que, desde
luego, el estado participe vendiendo productos por debajo de su precio.

El corto plazo de esta politica econémica ha tenido efectos negativo
en distintos aspectos de la vida nacional, pero particularmente ha
erosionado con fuera los niveles de bienestar de los mas amplios sectores
de la poblacion, al reducir continuamente el poder adquisitive de los
salarios, consecuentemente, las posibilidades de acceso de estos sectores a
multiples bienes y servicios, incluyendo los mas indispensables para la
salud, vivienda y eduecacion.

Nacen mecanismos con ol lin de remediar las expresiones el
deterioro de los nivel de vida. Como ejemplo tenemos el PRONASOL v
PROCAMPO. Procurando evitar la intermediacion entre ¢l gobierno v los
beneficiarios de los programa. A través de cllos se proporciona,
gencralmente bajo esquemas de gastos compartidos, ayuda para el
desarrollo de la infraestructura urbano en zonas populares, o ayuda para
la adquisicién de insumos agricolas, con estos se trata de reducir el
impacto social negativo de las modificaciones de la economia a escala
nacional.®?

* Espadas Ancona Une-Kib v otros, Ob Ci p 71

1



Ahora bien, como se ha podido observar en los altimos anos, la
transformacion economica de México v sus altos costos sociales han
repercutido de diversas maneras en la esfera politica de la actividad social.

sn primer lugar, la disminucion del poder adquisitivo de la mayoria
de la poblacion, y la reduccion de las posibilidades de empleo, ha tenido
un efecto desmovilizador en importanies grupos sociales, particularmente
los asalariados y los campesinos.

En segundo lugar, ha generado distintos grados de malestar entre
los sectores mas afectados, malestar que se expresa en la creciente
movilizacion ciudadana y en la participacion en diversos partidos politicos
opositor.

De aqui podemos decir ue por primera vez en la hisforia gana un
partido de oposicion, el PAN (Partido de Accion Nacional) ya que por 72
afios el poder cstaba en manos del PRT (Partido  Revolucionario
Institucional), v en diciembre del 2000 quedo como presidente de la
Republica Lic. Vicente [Fox Quesada, quien tiene tendencias Neoliberales.

Nuestra ecconomia es una economia en la que ejercen el control
econémico lanloe instiluciones publicas como privadas.

Lo importante, en este caso, no es lo que hace el Estado para
controlar la actividad econdémica (aranceles, leyes sobre adulleracion de
alimentos, regulacion de los ferrocarriles, fijacion de salarios minimos,
leyes para mantener la competencia, seguros sociales, limitaciones e
precios, obras publicas, defensa nacional, impuestos locales y nacionales,
servicios de policia y administracién de la justicia, ordenanzas sobre
planificacion urbana, servicios municipales de agua y gas, ctc.} sino las
muchas cosas que no hace.*!

" Samuelson Paul € wese de Foonomia Modenger, ad 001 G Apaa Madnd 1978 p IR
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En efecto, cientos de miles de productos son fabricados por millones
de personas que actian segin su libre voluntad, sin una direccién central
o plan general, esto nos da un Liberalismo econémico. Nuestra economia
es mixta en dos sentidos: la accion del Estado modifica la iniciativa
privada, y los elementos monopolisticos condiciones el funcionamiento de
la competencia perfecta.

En México podemos crear nuestros propios negocios u ofrecer un
servicio lo dificil es el financiamiento principalmente, después viene el
estudio para arrancar, nuestra agricultura esta muy olvidada y los
campesinos sc quejan de que no es redituabie.

El Indicador Global de la Actividad FEconomica, (IGAE), destacan que
el sector servicios incrementé en un crecimiento anual de 5.1% en el
primer mes de 2001, derivado de los aumentos del comercio y del turismo
extranjero cn la ocupacion hotelera y de las compras externas de bicnes
intermedio. Le siguio el sector industrial con un crecimiento del 1.9%,
segun datos del INEGI.

En contraste, informacion preliminar de la Secretaria de Agricultura,
Desarrollo Rural, Pesca y Alimentacion (Sagarpa) indica que dicho sector
mosiré en enero una disminucion aproximada del 9% respecto al mismo
mes del 2000.

Esta reduccién se debido a la contraccion en las hectareas
cosechadas del ciclo primavera-verano, lo que afecto el volumen de
produccién de cultivos como maiz, trigo, frijol, ajonjoli, jitomate y chile
verde, entre otros, ademas de que disminuyeron las siembras del ciclo
otofo-invierno.

El IGAE seiala una ligera variacion positiva del 0.2% en encro del
2001, con relacion al mes inmediato anterior, con la cual la economia
mexicana muestra un crecimiento moderado medido mes a mes.

La informaciéon béasica que incorpora el IGAE es muy preliminar y
esta sujeto a revision por parte de las empresas y organismos publicos y

» Espadas Ancona Uue-Kib Ob. Cit.. p. 97
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privados; ademas de que no incluye a todas las actividades economicas

como lo hace el reporte del Producto Interno Brute (PIB).

| Datos Econdmicos:

México:
Tasa de Cambio, pesas por 1 US =0 9.40
Tasa de Inflacion (%): 40 por ciento (1984-94)

Principales productlos de exportacion:
90.7%; petroleo crudo
6.1% productos agricolas

3.7% algodon y material para manufactura (1997)

Destino de las cxportaciones en (%o)
EE.UU.: 85.6%

Canada 20%

Japon, 1.0%

Espana. 0.9%

[talia 1.2%

Alemania 0.7%

Fuente de las importaciones {%):
KEUU. 74%

Japon 3.9%

Alemania 3.6%

Canada 1.8%

Italia 1.2%

China 1.3 % (1998)
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México es rico en minerales y petroleo. El 13% de su terreno es
cultivable.?7

Ciertamente, jamas sera posibles adoptar politicas que logren la
plena satisfaccién y apoyo de la totalidad de la naciéon. Sin embargo, no
deja de parecer necesario continuar en la buisqueda de cambios politicos
que permitan que la mayoria de los mexicanos participemos abierta y
ampliamente en las decisiones econdémicas de nuestro pais. Signilica
decidir cual sera el México que todos los dias, en la casa, en la escucla, en
el trabajo, en la calle, habremos de vivir todos los mexicanos de hoy y de
mafiana; y que es el unico camino para construir una nacion fuerte y
unida ante los grandes retos de un mundo en continua transformacion.

1.6. CONTEXTO ECCNOMICO

México esta considerado un pais capitalista dependiente y atrasado.
A pesar de que en él se manifiestan las caracteristicas generales del
capitalismo, posee ciertos rasgos especificos que lo diferencias del de otros
paises. Sin embargo, no deja de formar parte del sistema capitalista
mundial.*®

Los capitalistas deciden qué, como y cuanto produeir, o qque provoca
anarquia cn la produccion y en las inversiones y, cn consecuencia, crisis.

Una de las caracteristicas que distingue a México de otros paises
capitalistas es la formacién de capital para la inversion. La acumulacion
de capital exige, como hemos visto anteriormente, sacrificar el consumo
actual. Los paises subdesarrollados son tan pobrcs que estan casi cn ¢l
minimo de subsistencia y no pueden ahorrar — y no ahorran- una parte
aprecciable de su renta nacional.  Mientras que en las naciones avanzadas
se puede destinar de | 10 al 20 por 100 de la renta en formacion del

“Mondes M. Silvestie ). Problemeas ccondmicos de Mévieo, 3 edicion, IFd Me Graw HHIL México. 1994
P’. 133

Almanaque Mundial 20002000
® Mendes MY Silvestre, Ob Cit p 2



capital, en las subdesarrolladas este porcentaje pucde ser menot del 5 por

100.%°

Los Estados Unidos y la Europa Occidental han duplicado su
producciéon por cabeza desde 1950. , si la forma de vida del pais favorece el
consumo presente mas que el ahorro ara ¢l futuro, si los funcionarios
publicos estan corrompidos y son incficientes, verdad es que ninguno de
estos rasgos es buen camino para alcanzar el desarrollo econdomico.

La agricultura es incficiente en muchos paises atrasados, tal cs el
caso de México. Los campesinos remueven la tierra con los mismos
métodos primitivos que sus antepasados.

La industrializacion mexicana, hasta mediados de los ochenta, la
economia se mantuvo parcialmente cerrada a los productores extranjeros
para proteger a las empresas nacionales. Esto generé una industria
enfocada, principalmente al mercado interno, con poca preocupacion por
recurrir a innovaciones tecnolégicas par aumentar sus ganancias,
disminuir sus costos e incrementar su productividad, ya que era
relativamente sencillo elevar los precios ante la falta de articulos que
estimularan la competencia. 1!

La industrializacion de México hasta 1982, la industria nacional se
mantuvo sobreprotegido por barreras arancelarias, por normas que
restringian la inversion extranjcra, por controles de precisos, por subsidios
a algunas materias primas y a los energéticos, pero ahora las politicas
Neoliberales de Vicente Fox, tienden a lo contrario a una abertura de
inversiones y de mercados.

Las politicas proteccionistas llevaron a numerosas empresas y
productores agricolas a descuidar su productividad, lo que se sumo al
retraso tecnologico del pais respecto a otras naciones, ocasionando que el

* Thidem
* Espadas Ancona Uue-Kib Ob Cit - p 101

1



estado tuviera que realizar una creciente inversion para mantener el
empleo y el crecimiento econémico. Parte de los recursos obtenidos
mediante el endeudamiento con el sector externo se destinaron a estas
funciones de proteccion de la planta productiva.

A partir de la crisis economica de los ochenta las autoridades
optaron por incentivar ¢l crecimicnio de la economia, ya no mediante la
protecciéon a las cmpresas, sino buscar atracr la inversion extranjera
mediante la apertura comercial. De acuerdo con el esquema neoliberal,
estas medidas generarian mauro competencia y, por ende, exigencias
naturales de clevar la productividad en le campo y en las empresas
urbanas nacionales.

México ahora es un atractivo a los empresarios de diversos paises,
principalmente de Estados Unidos pues han encontrado atractlivo realizar
sus inversiones aqui en México, donde la mano de obra es mas harata,
donde tienen mas [facil acceso a las materias primas, y/o donde
encuentran un sistema tributarios mas favorable, para después exportar
su produccién a otras regiones.

El presidente de la Republica, el Lic. Vicente Fox a invitado a los
mas poderosos inversionistas estadunidenses en México a seguir
generando empleo en el pais, debido a que se tienen grandes reformas
economicas que para facilitar las inversiones en diferentes areas, en la
generacién de energia y en la explotacion del petroleo, esto lo dijo ante
representantes de las 2200 empresas afiliadas a la camara Americana de
Comercio en las que destacan las automotrices, financieras, de bebidas,
bancos y tecnologia avanzada.!

Estados Unidos consigue de México la mano de obra mas barata; en
la apertura a empresas transnacionales, se genera emplco (asalariado),
pero las ganancias quedan en el extranjero.

" Apertura total a la inversion, 11 Correo de Hoy. Cucllar Omelas Arnoldo, 17 de marzo del 2001, p 6
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1.6.1. LA GLOBALIZACION

La Globalizacion comenzé por la progresiva acumulacion de
mercados, bienes y servicios en torno a grandes empresas multinacionales,
aventada por la llegada de una nueva tecnologia en red capaz de saltar por
encima de cualquier frontera, terminé por converlir el patio de operaciones
de la economia cn un territorio global. Los analistas coinciden en sefialar
que se trata de un fenéomeno capitalista tendente a cerrar un mundo
abierto, transnacional dirigido por las fuerzas del mercado.??

Aunquec los ancesiros de la globalizacion se remontan a la creacton
de estructuras politicas multinacionales tras la Segunda Guerra Mundial
como las Naciones Unidas, la auténiica chispa que hizo prender la llama
mundializadota fue la de los negocios: la creacion de imperios gigantescos,
bancos internacionales, holding mediaticos, entre otros.

Los datos del mundo global hablan por si solos: 75 millones de
personas trabajan para una empresa que no periencce a su pais, 25
millones de no americanos estan cmpleados  cn compaiias
estadounidenses, cada dia se cambian divisas, por valor de mil billones de
dolares y seis bandas criminales intencionales ingresas , mas de un Lillon
de délares al afio con sus actividades. Parece que el fenémeno giobal es
imparable, para bien o para mal.

La globalizacion produce un mercado tnico, penaliza el aislamiento e
impone una mayor explotacion a los pafses que no estan en él.

Segin la Alta Comisionada de las Naciones Unidad para los
Derechos Humanos, las grandes decisiones estan siendo trasladadas
desde el ambito de los politicos al de los consejos de administracién. Un
tercio de la produccién global los controlan sélo 500 empresas. Esas
mismas empresas dominan la mitad del comercio internacional. Doce
companias dominan la produccion de alimentos. Se incrementa la
tendencia al alzamiento de los grupos laborales menos favorecidos y mas
vulnerable. Los excluidos sc ven aiin mas excluidos.

Aumenta la inestabilidad; rumores falsos sobre la venta de reservas
de oro en Europa en 1997 dcjaron sin trabajo a 50,000 mineros de

2 Claves para entender la globalizacion, Muy Interesante, Hovos S Pilar, afio XVH No 01, p 64



Sudafrica. Es lo que se conoce como efecto domind. Crece el peligro de
la diversidad de productos en el mercado.

El efecto dominé es la interrelacion que tiene un pais con otro,
dentro de una globalizacion de tal manera que efecto econémico repercute
en otro pais directa o indirectamente.

En la actualidad, el mundo pobre disfruta del 1.4 por 100 de
ingresos globales; hace dicz afios lo hacia del 2.3 por 100.%

Una de las peores repercusiones sociales sera la globalizacion del
crimen. Aumenta la explotacién a precio infimo de mano de obra de los
paises pobres.

México en los proximos anos estara sujeto a los ciclos economicos y
a la evaluacion de otras economias, particularmenie la de lislados Unidos,
siendo urgente reestructurar csta industria principalmente en ampliar
mercados a nivel nacional e internacional, tanto en malerias primas, como
de los productos elaborados. Dentro del entorno econémico de Moroleon,
tenemos que las amenazas que pucden alectar son la competencia del
mercado americano en alta calidad, la competencia de las inversion
americana o asiatica, y la competencia ilicita de productos filtrados
(principaimente de Taiwan).

México se encuentra en la insercion de los procesos de globalizacion
econdmica mundial.

1.6.2. LA MIGRACION

La migraciéon en un fenémeno que se da fuertemente en nuestro
pais, crece la emigracion ilegal y la mafia de las balsas, o coyotes.

* Ibidem.
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El Estado de Guanajuato ocupa el 3er. lugar de personas que
emigran a los Estados Unidos. La migracion de los mexicanos a Estados
Unidos es un fenémeno que afecta la vida de ambas naciones.

El conocimiento de las caracteristicas demograficas y educativas y
de los ingresos de los migrantes nacidos en México da un panorama de sus
logros e impactos en ambos paises y de las fuerzas que impulsan y
reproducen este movimiento. No se dispone de una sola fuente de datos
en ambos lados de la frontera que informe de todas las caracteristicas
principales o sobre todos los subgrupos de migrantes, pero los podemos
clasificar de la siguiente manera:*

a) Migrante temporal, autorizado o no autorizado cuya residencia
principal esta en México.

b} Migrante residente permanente, autorizado o no autorizado que
habitualmente reside en Estados Unidos.

¢) Migrante naturalizado norteamericano.

Los migrantes o personas que aspiran vivir en Estados Unidos
principalmente es porque van en busqueda de ingresos cconomicos mas
redituables que los nacionales. Por lo regular son gente que no logré hacer
estudios profesionales en su pais y en su mayoria de zonas rurales.

Un estudio Binacional {(en las aduanas de México y Estados Unidos},
reportaron un conjunio de estimaciones aproximadas sobre el numero de
migrantes.?

El total de la poblacién nacida en México gue en marzo de 1996
residia en Estados Unidos (enumerada y no enumerada por los censos,
autorizada o no autorizada) se sitia en un rango entre 7.0 y 7.3 millones
de personas.

1 o ' . . . , \ .
Mnformacion de Ta Seeretaria de Relaciones Exteriores. Morolean Glo., abril del 2001
15y
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Los residentes autorizados representaron aproximadamente 4.7-4.9
millones, de los cuales alrededor de medio millon son naturalizados
estadounidenses.

Los migrantes no autorizados representaron entre 2.3 y 2.4 millones
de personas. ElnGmero total de personas nacidas en México residentes en
Estados Unidos representa aproximadamente ires por ciento de la
poblacién total de Estados Unidos y alrededor de ocho de la poblacion de
México.

Con base en la informacion provista por la Encuesta sobre Migracion
en la Frontera Norte de México (EMIF), en el estudio se considera también
la migracién laboral de caracter temporal. Se trata de una modalidad
migratoria que tiene importantes consecuencias en la vida cconomica y
social de ambas naciones.

En el Estudio Binacional se establece que el flujo de las personas
nacidas y residentes en México que viajan periodicamente a Estados
Unidos, para trabajar o buscar trabajo, parece haber disminuido en los
altimos afios: ¢l flujo de México a Estados Unidos pasé de 792 mil en 1993
a 543 mil en 1995, y el de Estados Unidos a México descendié de 624 mil
a 433 mil en el mismo periodo.

La disminuciéon del flujo migratorio laboral circular, sin embargo, no
significa necesariamente que esté disminuyendo la presencia de migrantes
mexicanos en Estados Unidos, pues ello podria explicarse por las hipotesis
siguientes:

a) un numero cada vez mayor de migrantes temporales ha decidido
establecer su residencia en lstados Utiidos o prolongar su estancia
alli;

D) un numero cada vez mayor de migrantes decidio permanceer s
tiempo en México antes de regresar a Estados Unidos;

¢) una combinacion dec las dos posibilidades mencionadas
anteriormente. Aunque las ponderaciones aun deben ser
determinadas por la investigacion, el Estudio Binacional sugiere que
la reduccion de la migracion laboral circular entre 1993 y 1995 se
explica principalmente por la primera hipotesis, pues durante esos
afios se observdo un aumente del flujo neto de residentes
permanentes en Estados Unidos, relacionado con los migrantes
beneficiados por las disposiciones del programa SAW.
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1.6.3. Ei Tratade de Libre Comercioe (TLC)

El TLC fue firmado por Canada, México y Estados Unidos el 17 de
diciembre de 1992, y entré en vigor el 1 de enero de 1994. Los
respectivos signatarios del Tratado fueron el primer ministro canadiense
Brian Mulroney, el presidente mexicano Carlos Salinas de Gortari y el
presidente estadounidense George Bus.

Tras varios afios de debate, el TLC fue aprobado en 1993 por las
respectivas asambleas legislativas de Canada, México y Estados Unidos.

Exigia la inmediata supresion de los aranceles que gravaban la
mitad de las mercancias estadounidenses exportadas a México. Otros
aranceles irian desaparcciendo progresivamente duranie un periodo
aproximado de 14 afios.*

El TLC constituyé el segundo espacio de libre comercio mas grande
del mundo, s6lo superado por el Espacio Economico Luropeo (EEE), que
entro6 en vigor al mismo tiempo que el TLC. Mediante la union de Canada,
México y Estados Unidos en un mercado abierto, el TLC paso a englobar
a un total de 365 millones de consumidores.

En México TLC es un proceso dificil, ya que esta lejos de poder
acceder y competir con estos otros paises, asi como reunir los exigidos
requisitos de los productos al igual que la proteccion medioambiental y las
condiciones de trabajo.

-1 Tratado de Libte Comarcio™, Enciclopedia Yrerosaft® Facaetaw 2000 ¢ 1991 1999
Microsofl Corporation.
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Sin embargo, los voceros de la politica [icondémica aseguran que la
apertura de fronteras a bienes, servicios e inversion extranjera estimularan
el desarrollo tecnologico del pais, basicamente a través de dos vias: la
necesidad de incrementar la productividad par enfrentar la competencia y
por 1 implantacion de empresas con tecnologia de vanguardia.

El Tratado de Libre Comercio no ha fortalecido la soberania
mexicana, no tiene ninguna relacién directa con las luchas por la
democracia en (tal y como especutaban muchos de sus animadores), no ha
disminuido la emigracién mexicana a Estados Unidos, no ha mejorado la
economia, no ha mejorado el bicnestar de las mayorias, ni ha mejorado la
amistad de los pueblos mexicano y estadounidense.

El TLC, conocido en Estados Unidos como NAFTA, solo ha
beneficiado a unas cuantas empresas con repercusiones favorables
minimas en otros sectores de la sociedad.

Alrededor de 300 empresas, casi todas trasnacionales, son las
responsables del 70 por ciento de las exportaciones totales. Sin incluir los
productos de las maquiladoras, son sélo 17 tipos de productos los que
hacen posible el 60 por ciento de dichas exportaciones. En el sector
agropecuario el café en grano, tomate y legumbres retinen el 73 por ciento
de la exportaciones agricolas en los dos primeros anos del TLC. Casi la
mitad de las exportaciones manufactureras las producen las
madquiladoras; pero el contenido mexicano de sus mercancias, incluyendo
mano de obra, es del 22 por ciento aproximadamente. Las maquiladoras
solo consumieron en 1996 el 1.83 por ciento de insumos nacionales y
empleaban a 803,060 trabajadores.

De 1965 a la fecha, las maquiladoras solo han logrado crear el 2.2
por ciento de los empleos mexicanos. Por otra parte, las exportaciones
manufactureras que no son generadas por las maquiladoras cada vez
tienen un menor contenido nacional. Del conjunto de las exportaciones
mexicanas en 1987 tenian un 87.6 por ciento de contenido nacional y en
1994 habia bajado a 42.24 por ciento. En el primer afio del TLC bajé otros
cuatro puntos porcentuales. En cantidades brutas las exportaciones entre
1983 y 1994 aumentaron ¢l 134.39 por ciento, pero en numeros netos solo
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aumentaron 13 por ciento. En 1994, solo se exportaron 2,959 millones de
délares mas que en 1983.17

1.6.4. DESESTABILIDAD SOCIAL EN EL SURESTE DEL PAIS

El 1 de enero de 1994 un grupo de indigenas, miembros del
llamado Ejército Zapatista de Liberacion Nacional, EZLN, ocup6 cuatro
poblaciones del sur de México en el estado de Chiapas. Sus demandas
mas urgentes eran la autonomia, la restitucién de tierras, el
establecimiento de un régimen democratico, asi como el establecimiento
de servicios de salud y educacion para toda la poblacion indigena.

El grupo se denominé “zapatista” en memoria del lider campesino
Emiliano Zapata. A pesar de que las (ropas mexicanas recuperaron
rapidamente el territorio ocupado y se acordé el alto Sin embargo, el
conflicto indigena no cesa, sino que se agrava en la region de los Allos de
Chiapas. El lider zapatista fue y ain es el subcomandante Marcos.

El 22 de diciembre de 1997 fueron asesinados 45 indigenas de la
etnia tzotzil en Acteal, municipio de Chenalho, donde viven actualmente
algunos de los miles de desplazados de otras comunidades. La matanza,
en su mayoria mujeres y nifos, provocd la dimision del secretario de
Gobernacion {ministro del Interior), Emilio Chuayffet, y la renuncia del
gobernador del estado de Chiapas. El nuevo secretario, Francisco
Labastida Ochoa, se enfrenta a una complicada situacion en la que se
plantea como primera medida la desmilitarizacion de la zona. El conflicto
parece tener una dificil solucion.?®

Hoy en dia el Ejército Zapatista de Liberacion Nacional (EZLN) ha
perfilado cuando menos tres prioridades: la urgencia de la aprobacion de

¥ Arroyo Alberto, Villamar Alejandro, Lujan Berta, Gonszdlez Rafacl. . tpunics para wn Balance del TLCAN.
México ILF. diciembre del 2000,
*® Sintesis personal de los Noticieros Televisa v TV Arteca, marvo del 2001
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la ley indigena, la critica a la derecha en el poder y la insistencia en que el
EZLN no sera una fuerza electoral ni partido Politico, Sin embargo,
Marcos ha percibido dos hechos concretos: su capacidad de atraccion
masiva- simpatia sin militancia- y su perfil de liderazgo politico en un
ambiente de dirigencias contaminade ya por los cacicazgos y liderazgos
morales.

En un contexto determinado el EZLN es una guerrilla marxista
tradicional con aspiraciones de un socialismo de la clase obrera, pero
amarrado en torne a una figura histérica como Emiliano Zapata y la lucha
campesina por la tierra que podria terminar como un gran movimiento de
convergencia indigena.

Tal parece que la lucha del sucomandante Marcos no es contra la
derecha, ni contra el priismo represor, sino contra el nuevo escenario
politico democratico.

En el mes de marzo, Fox cumplio a Marcos con la indulta y excarcela
a miembros del Ejército Zapatista.

El sabado 3 de marzo de 2001, las dos televisoras de Meéxico,
Televisa y TV Azieca organizaron un concierto por la paz en Chiapas
“Unidos por la Paz” para que se firmara, mas no solucioné nada firmaron.

El subcomandante Marcos afirma en varios discurso que nuestra
cultura no debe de ir encaminada solo a crear "changarros” (pequenas
empresas o negocios propios) menciona que el éxito colectivo nunca se
logra a costa de otros. Mientras tanto el comandante Marcos va por
diversas partes de la republica hacicndo manifestacioncs. "

" Ruiz Martines Vicente, Unidos por fa paz, Conteo de b oy, Cuéllar Oenelas Amoldo. ) de nenzo 2001 p
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1.6.5. LAS NUEVAS CONDICIONES LABORALES EN LA ECONOMIA
MEXICANA

La reestructuracion productiva planteada por el modelo neoliberal
no se restringe al cambio tecnologico, comprende también en la
organizacion del trabajo, en las relaciones laborales en la localizacion de
las empresas y en las politicas de gestion de fuerza de trabajo.

La politica ncoliberal esta abicrta a la creacion de empresas
pequefias o medianas, siempre y cuando sean fuente de trabajo, también
ofrece apertura y miniminiza los obstaculos que¢ hay para que se€
implementen las empresas transnacionales.

Una politica Neoliberal como la que se esta aplicando también tiene
sus consecuencias, una de ellas es que crece la mano de obra, la clase
obrera y la riqueza se sigue concentrando en manos de unos pocos, se
incrementa pues atin mas el eapitalismo.

El Estado ha promovido la eliminacién de trabas a la productividad
derivada de derecho sindicales: se ha buscado subordinar o liquidar a todo
sindicalismo que pudiera oponerse a la introduccion de nuevas
tecnologias, a la intensificaciéon de ritmos de trabajo o a la contencion
salarial.

Se ha venido buscando la politica de “calidad total”, desde hace
varios afos, scguida por compafias y apoyada por las autoridades decl
trabajo. También se ha buscado la introduccion de nuevas tecnologias y
métodos de trabajo, uso de subcontratistas, capacidad de la empresa para
reajustar personal de base, entre otros.
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Segun datos oficiales del Instituto Nacional de Estadistica (INEGI} el
salario en el pais ha crecido cada afio un 0.7 %, mientras que en los
Estados Unidos aumenté un 2.9%. Los salarios que perciben los obreros
mexicanos los ubican como los peores pagados de los paises del Tratado
de Libre Comercio (TLC).

1.6.5.1. LOS SALARIOS

La representacion patronal y el gobicrno federal acordaron otorgar
un aumento salarial, en promedio sélo de 3 pesos. Esto se acordo en
enero del 2001.7"

De esta manera la Zona Econémica A, pasé de 37.90 a 40.90 pesos
diarios; en esta area sc localizan ¢l Distrito Federal vy su area
metropolitana, los estados de Baja California y Baja California Sur, las
ciudades de Acapulco, Guerrero, ciudad Juarez, Chihuahcua, Nogales,
Sonora, Matamoroes, Tamaulipas y Coatzacoalcos, Veracruz.

En la zona “B” pasé de 35.10 a 37.95 pesos diarios, algunas
localidades pertenecientes a esta éarea son las ciudades de Guadalajara,
Jalisco, Monterrey, Nuevo Ledn, Tampico, Tamaulipas, Hermosillo, Sonora,
el Mante, Tamaulipas y Poza Rica, Veracruz.

En la zona “C” pasé de 32.70 a 35.85. Este salario se aplicara en
centidades federativas como Aguascalientes, Campeche, Coahuila, Colimay,
Chiapas, Durango, Guanajuato, Hidalgo, Michoacan, Morelos, Nayarit,
QOaxaca, Pucbla, Querdlaro, Quintana Roo, San Luis Potosi, Sinaloa,
Tabasco, Tlaxcala, Yucatan y Zacatecas, asi como en municipios
especificos de los esditados de Chihuahua, Guerrero, Jalisco, estado de
México, Nuevo Ledn, Sonora, Tamaulipas y Veracruz.

SO o - 3 - 4 e
Solo 3 pesos, Aconteeer nacional ¢ internacional. Correo de Hov, Cudllar Omelas Amoldo. 4 de marze
2001, p 4



Un salario minimo de la zona economica “B” alcanza para comprar
un kilo de arroz, otro de frijol, medio de aziicar, uno de tortillas y un litro
de leche, es todo, con un salario minimo no alcanza a comer un sola
persona.

1.6.6. LA PRODUCTIVIDAD EN LAS EMPRESAS MEXICANAS

La empresas manufactureras mexicanas han elevado su
productividad en los ultimos siete afios en un 45%, ritmo superior a las de
Estados Unidos y Japén, segiin datos oficiales del Instituto Nacional de
Estadistica (INEGI}.5!

El aumento de la productividad se debio principalmente a las fuertes
inversiones en tecnologia y en la capacitacion de la mano de obra a raiz de
la apertura comercial con el Tratado de Libre Comercio de América del
Norte (TLAN]).

Scgun los datos oficiales, ¢l acuerdo comercial atrajo el aumento de
la inversion en el sector manufacturcro, principalmente en nucvas
tecnologias dirigidas a impulsar una mayor competitividad.

Los expertos consideran que los avances tecnologicos incorporados a
las industrias, principalmente automotriz y electronica, asi como el
aumcnio en las horas de trabajo, ya que cerea de 9 millones de personas
trabajan mas de 48 horas a la semana, han ayudado ha mcrementar la
productividad laboral en ¢l pais. Sin embargo, la productividad de los
trabajadores mexicanos no se refleja en su salario, como ya lo
mencionamos aumenta 0.7% anualmente.

s ‘ . . . .
La industria marmifactirera v fas maquitadoras, Coneo de Hov, Codllar Omnelas Amobdo, 11 de encro

2001, p. 24



{
i.6.7. CAMBIOS EN EL GOBIERNO

El gobierno del PRI (Partido Revolucionario Institucional) duro 71
afios en el poder y en diciembre del 2000, gano el partido de oposicion
PAN {Partido de Accion Nacional) quedando como Presidente de la
Republica el Lic. Vicente Fox Quesada; hecho que marca la historia. En
menos de medio afo es dificil palpar cambios, pero mencionaremos
algunos un poco mas notables.

El gobierno de Fox apoya la creacion de pequecfias y medianas
empresas; a partir de abril del 2001, se comenzaron a otorgar
microcréditos desde 700 pesos a 30 mil pesos dependiendo de las
necesidades de cada microempresario y se tiene contemplado beneficiar a
50 mil negocios o pequefias empresas. Esto es con la finalidad de hacer
una tendencia al crecimiento gradual que consolide ¢l mediano plazo y a
su evolucion en empresas.®?

En 50 afos ningun presidente de la Reptiblica habia vetado una
legisiacion, Fox presentd una iniciativa a la ley de Desarrollo Rural donde
dijo que se debera atender las carencias del campo, porque para el esta
mas estructurada y soélo atendia a unos cuantos agricultores y
productores, pero no favorecia nada a la agricultura rustica o con los
pequefos ejidatarios y productores.™?

Fox indica que evilara la corrupcion en la empresa Paraestatal de
PEMEX y que se tratara arduamente frenar la politica de importar el
petréleo barato, y que no se vendera la empresa a manos extranjeras.

Decreta y promulga la ley para legalizar los vehiculos extranjeros
comprendidos entre los modelos 1979 y 1993. “Ley par la Inscripeion de
Vehiculos de Procedencia Extranjera, aprobada por el Congreso en
diciembre del afio pasado.”?

2 A povo a Microempresarios, Correo de Hoy, Cucllay Ornelas Ammoldo, marzo 18 def 2001, p 17
2 Veto a la Legislacion, Correo de oy, Cuéllar Ornelas Amoldo, marzo 1R del 2000, p 17
SV ehicidos chocolates, Correo de Yo, Cucllae Omielis Aroldosmarzo 18 def 2000 p 17
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1.7. PARTICIPACION DE LA INDUSTRIA TEXTIL EN EL PIB

Antes que nada, recordemos que la industria textil forma parte del
sector industrial, y este a su vez como productor de bienes secundarios,
ha participado en distintos grados o proporciones en la generacion de la
riqueza de¢ nuestiro pais.

Para darnos una idea, vamos a ver el siguiente cuadro con el
movimiento productivo solamente de las tres principales ramas del sector,
tomando como base el valor de la produccion. Con una grafica podemos
apreciar con mayor claridad el movimiento del sector, tomando siempre
como base las cifras en millones de pesos registradas por ano.

POBLACION TOTAL Y POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA POR
SECTORES EN MEXICO, 1980-1990

(miles de personasj

SECTOR 1980 ) 1990
Poblacion total 66846.8 812449.6
PEA total 22066.1 234003.4
Agropecuario 5700.0 5300.1
Industrial 14464.4 6503.3
Servicios 11901.7 11600.1
| .

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica Geografia ¢ Informatica, Censos de Poblacion y
Vivienda VIII, IX, X y XL
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1.7.1. POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA)

En el apartado anterior, mencionamos la Poblacion Econémicamente
Activa PEA, pero nos falta decir que es y cual es su papel en el PIB.  Para
comenzar diremos que los tres sectores economicos (agropecuario,
industrial y de servicios) forman parte de la economia de un pais.

La Poblacién Econémicamente Activa PEA, es aquella que aporta su
trabajo a la economia del pais; es el conjunto de personas mayores de 12
afios que tiene una ocupacién remunerada en el momento del censo. A la
poblacién econdémicamente activa se le conoce con las siglas PEA, y a nivel
internacional solo se considera a las personas mayores de quince afos y
menores de sesenta y cinco.?®

La cconomia mexicana esta formada por cl conjunto de actividades
econdmicas que conducen a la produccion de bienes y scrvicios. 1
conjunto de actividades productivas del pais se divide en tres sectores
econémicos que a su vez estan integrados por varias ramas productivas.

PEA Y POBLACION TOTAL (1980-1990)

ANO ' PEA T % POB.
TOTAL

1980 21'941,693 30.82
66'846,833

1990 23°403,413 28.80
817249 645

Fuente: INEGI: Ob. Cit., P. 347

“* Pspadas Ancona Une-Kib y otros, Ob, Cit p 151



Como podemos observar nuestra PEA tiende a bajar, solamente
recordemos que hoy somos ccrea de 20 millones de personas en toda lat
Republica Mexicana.

En el municipio de Moroleén aproximadamente hay un 70.5% de
hombres desocupados y solo un 29.5% de mujeres desocupadas, esto no
significa que estén desempleadas.

i.7.1.1. PEA EN MOROLEON (1980-19920)

Las mujeres constituyen el 52.1% de la poblacion economicamente
activa y los hombres solo el 47.9%, en este municipio hay mas mujeres
que hombres trabajando.

. PEA de Moroleodn, Gto.

i 55.00% | |
| <

= 50.00%

O

o
' 8 45.00% .
' Mujeres Hombres ,

Seriel 52.10% 47.90% !
SEXO

En este municipio las mujeres tienen mas oportunidades de frabajo
que los hombres, ya que se solicita mujeres para ¢l terminado de la ropa,
secretarias, planchadoras, overlistas, cosedoras, entre otros. Actualmente
en algunos matrimonios,(clase obrera) s¢ da el caso de que se invierten los
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roles, el esposo cuida de los hijos, hace la comida y lleva los nifos a la
escuela y la mujer sale a trabajar.

1.8. LA INDUSTRIA TEXTIL, COMO PARTE DE LA INDUTRIA
MANUFACTURERA

in el sector industrial esta la industria manutacturera y dentro de la
industria manufacturera tenemos a la Industria Textil; la industria
manufacturera es la mas importante dentro del sector indusirial por
ocupar un mayor niimero de personas que laboran en esta rama, le siguen
en importancia la construccion, y el petroleo casi el mismo nivel. Las
otras ramas, como la industria eléctrica y la mineria.

A lo largo de todo el periodo, las ramas del sector industrial
ascendieron permanentemente en cl monto de dinero que su produccion
generd, excepto la caida de la rama petrolera en 1979 y que registro el
ascenso mas notable; le siguié después la industria de la construccion.

Ahora bien, en ¢l area manufacturera entra la industria textil, que es
lo que nos interesa en nuestra investigacion, en la siguiente grafica
veamos el lugar que ocupa la Industria Textil, dentro de la Industria
Manufacturera.

La industria textil ocupa cerca del 10% de la Industria
Manufacturera, como lo veremos a continuacion.>

86.5% de la Industria Manufacturera
8% de la Industria Textil y del Vestido
5.5% Otros.

6 INTIGH Annario Fstadistico de Comercio Exterion de fos Estados Unidos Mesicanos 1998 Méxioo



LA INDUSTRIA MANUFACTURERA, .
DENTRO DE LA INDUSTRIA TEXTIL :

'O industria ,
Manufacturera
OIndustria Textil y |,
del Vestido ‘

fl:l Otros
|

Para hablar de la participacion de la industria textil en el PIB
(Producto Interno Bruto), vamos a ver la industria textil de que forma
parte.

La industria Textil Mexicana y del vestido, comprende lo referente al
cuero y el calzado, la industria del calzado excluye de hule y/o plastico,
prendas de vestir, otras industrial textiles, los hilados y los tejidos de
fibras duras, (como el tejido, el torcido y el hilado del henequén), hilados y
tejidos de fibras blandas (como los estables, la lana y las mezclas para
hilos de coser, empaques de algodon)>?

Otras industrial textiles son las siguientes: las telas
impermeabilizadas y fapizadas, el ficltro, cntretelas y otros tejidos,
alfombras, tapetes, encajes, cintas, vendas, panales, forro de botones,
sabana , manteles y toallas.

Estructura de la produccion de fibras blandas para uso textil:

Las Fibras Quimicas 74.80 %
Algodon 25.0 9%

7 Ihidem



Las fibras quimicas incluyen artificiales celulésicas. Acelato
filamento textil, acetato de fibra corta, rayon [ilamento textil, sinléticas no
celulésicas, acrilica fibra corta, nylon, poliéster filamento textil, poliéster
fibra corta y polipropileno.

La importacién de los telares generalmente provienen de Atemania,
Bélgica, Luxemburgo, Espafa, Estados Unidos, y Francia. la mayoria de
esta maquinaria .

La industria textil mexicana, dentro de n contexto d materias primas
textiles, los tipos de fibras que mas se utilizan son el algodon, puro y
mezclado, la lana pura y mezclada, ¢l lino ¢l ramio el cafamo ¢l yute, la
seda , el lino las fibras celuldsicas y las fibras no celulosica.

A continuacién expondremos los valores de la Industria Textil, en la
)

participacion del PIB, segin la division de los Aspectos Economicos

Guanajuato 33.5.%
Yucatan ______39._2_.% )
. Aguascalientes ~ 25.8%
Tlaxcala B 22.4% |
(Puebla | 20.0%

Guanajuato es el estado que mas industria textil tiene en de toda la
Republica Mexicana.

tA
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1.8. LAS MICROEMPRESAS DENTRO DE LA INDUSTRIA TEXTIL.

Durante los primeros seis meses del afo 2000, el sector de la
industria textil del pais moslré una reactivacion importante, con
incrementos significativos de 9.4 y 7.9 por ciento, en el primero y segundo
trimestres, en ese orden.”’

La fuente es el presidente de la Camara Nacional de la Indusiria
Textil, Enriquc Mercado Lamm, destacd incrementos  conlrastan
ampliamente con ¢l rendimiento acumulado de 1999, que fue de 2.2 por
ciento, en la industria textil.

El sector se vio favorecido por ¢l incremento en las exportaciones, del
orden de 14.9 por ciento, destinadas sobre todo a los paises integrantes
del Tratado de Libre Comercio de América del Norte, la Asociacion
Latinoamericana de integracion y la Union Kuropea.

En relacion al empleo, la industria textil registra un nivel cercano a
los 200 mil trabajadores directos, cifra considerada supcerior en términos
de los empleos indirectos, niveles que se han mantenido en los ultimos
anos.

1.9. CARACTERISTICAS ECONOMICAS DE GUANAJUATO

Perfil Sociodemogrdfico de Guanajuato

En la entidad el 52.4% de la poblaciéon de 12 afios y mas que
participa en la producciéon de bienes y servicios economicos es Poblacion

57 oy . o , . . . . ar AL ar- - ‘
Informacion oficial de 1a Camara Nacional de la Industrin Textil, dalos oblenidos en € OFOCE . Moroleon, Gio
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Econémicamente Activa (PEA).  Con respecto a 1992, el PEA tiene un
incremento de cinco puntos porcentuales y en relacion a 1990 aumenta
casi 12 puntos porcentuales.™

En la composicion del PEA por sexo cn 1995, la proporeion de
hombres es mas del doble que las mujeres; sin embargo, la PEA femenina
de 1995 con respecto a la de 1992 aumenta 8.6 puntos porcentuales,

La poblacién econémicamente inactiva (PEI) concentra el 47.5% de la
poblacion de 12 afios y mas. Por sexo, la PEl disminuye, entre 1990 y
1995, 6.7 puntos porcentuales en hombresy 11.4 en mujeres.

Iin relacion a la condicion de actividades de fa poblacion por tameano
de la localidad, se observa que en aquellas de 15000 habitanics y mas la
PEA asciende a 565 de la poblacion de 12 anos y mas, en tanto que en al
localidad con volimenes menores de 15 000 habitantes en la
participacion comica de este grupo de edad es de 47.7%.

1.9.1. CCUPACION PRINCIPAL

La distribucién de la poblacion, a partir de las ocupaciones
desempenadas muestran la orientacion de la estructura economica de la
entidad. Asi, se tiene que en 1995, los dos grupos de ocupaciones mas
importantes corresponden a los trabajadores en el 52.8% de los ocupados
del Estado.

<R . - .. N . " . . . . . ..
INEGI. Anuario Estadistico de Comercio Extertor de Tos Estados Unidos Mexicanos. 1998 Mdéxico



En general, la poblacién ocupada conserva a la misma distribucion de
1990, sin embargo, sobresale ¢l aumento de 3.9 punios porcentuales en
las ocupaciones que agrupan a los comerciantes y trabajadores
ambulantes y la disminucién de 2.1 puntos en los trabajadores cn la
industria.

LA DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA POBLACION OCUPADA POR
GRUPOS DE OCUPACION PRINCIPAL N 1995 EN EL ESTADO DE
GUANAJUATO'

Ocupacion . ~____ Porcentaje
Profesionistas y Técnicos _| i 9.47 9%
Trabajadores agropecuarios 20,79 %
Trabajadores en la industria 32.06 %
Trabajadores administrativos 5069 % _
Comerciantcs ambulantes | 1612 %
Trabajadores en otros servicios_ 15.52 %

1.2.2. SECTOR DE ACTIVIDADES:

Considerando la distribucién de la poblaciéon del Estado de
Guanajuato por scctor de actividades en 1995 se tiene que cada de 100
personas ocupadas, 45 laboran en el sector terciario, 32 en el secundario y
22 se ubican en el sector primario de la economia.™

" Ihidem
CINEGY. Sistema de cuemas Nacionales de Mdévico, Caentas de Bienes v Servicios, TORRAD9G p [ L90

Pl
i



El sector primario, abarca las actividades que se ejercen proximas a
las bases de recursos naturales.

El sector secundario, reune las actividades industriales, mediante
las cuales los bienes son transformados; les son adicionadas
caracteristicas correspondientes a distintos grados de elaboracion.

Ciertas necesidades son atendidas por actividades cuyo producto no
tiene expresién material. La importancia de este complejo campo de
actividades (que comprende, por ejemplo, transportes, educacion,
diversiones, justicia, etc.}, del cual emana al sistema una variadisima
gama de “servicios”, justifica la existencia de otro sector, el terciario.

Con la informacién correspondiente a 1995 y atendiendo a la de
1990 se observa que el cambio mas importante corresponde a la poblacion
ocupada en el sector terciario, que aumenta 6.8 puntos porcentuales
durante el periodo 1990-1995, en contraste, la poblaciéon ocupada en el
sector secundario que agrupa las actividades de tipo industrial, minero,
extractivo, construcciéon y generacién de electricidad, disminuye en el
mismo periodo 2.7 puntos porcentuales.

Al comparar los datos por sexo de 1990 y 1995 se aprecia que tanto
en hombres como en mujeres hay un incremento en su participacion en el
sector terciario de los 4 puntos porcentuales para cada uno, asi como una
reduccion en el sector secundario de 1.1 a 3.3 puntos respectivamente.

En cambio, las localidades de 15,000 habitantes y mas se distinguen
por concentrar de 60 de cada 100 trabajadores en el sector terciario y 3 en
el primario.



1.9.3. INGRESOS DE LOS GUANAJUATENSES

En cuanto a los ingresos que percibe la poblacion ocupada por el
desemperio de su trabajo, en 1995 aproximadamente la tercera parte se€
ubica en el rango inferior; es decir, 16.3% recibe menos de un salario
minimo y el 15% no recibe ingresos por su trabajo.%

La proporcion de ocupados que percibe de uno a dos salarios
minimos es del 23.1%, en tanto que aquellos con ingresos superiores a
cinco salarios minimos se ubican en 6.4% de la poblacién ocupada.
Un indicador adicional del ingresos es el que se obtienen si se considera a
la poblacién que percibe menos de un salario minimo y se agrega la
poblaciéon desocupada, de lo que resulta que 18.6% de la PEA en la
entidad esta ocupada a cambio de un ingreso insuficiente o carece de
empleo.

ASPECTOS ECONOMICOS DE GUANAJUATO

PIB, segiin la division de la Actividad Econémica

Actividades Econémicas Aportacion Estatal en % al PIB Nacional
 Agropecuario, silvicultura v pesca 92 %
! Mineria 04 %
Industria Manufacturera 19.6 %
rConstruccion 51 %

Electricidad, gasyagwa 5
| Comercio, restaurante y hoteles 18.6 %

Transportes, almacenes, servicios de 13.3 %

| alquiler.

:Servicios comunales sociales y! 18.3 %

personales : I

INEGL Sistema de cienias Nactonales de México, Cuentas de Bienes v Servicios, 1988-19960. p. 879
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1.9.3.1. PIB DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA
DIVIDIDA EN RARMAS, EN PORCIENTO % 1996.

La industria manufacturera es el principal ramo de la industria
textil, recordemos que la industria textil
vamos a ver la participacién que tiene

PIB.

En nuestro estado, Guanajuato tenemos la ciudad de Ledn con la
industria del cuero, Moroleon la ciudad textil, sin
municipios que mas contribuyen para que dichas actividades obtengan el

mayor porcentaje de la industria manufacturera.

forma parte del sector industrial,
la industria manufacturera en el

duda son los dos

Actividad Porcentaje
Textiles, prendas de vestir e 26.6 %
industria del cuere
Producciéon alimenticia 25.1 %
Bebidas y Tabaco
Industria de la madera y produccion 0.5 %
de la madera
Papel, produccion de papel 2.3 %
imprentas v editoriales
Sustancias quimicas, derivadas del\ 239 %
petréleo, productos de caucho y
plastico
Productos de minerales, no 9.9 %
metalicos, exceptuando derivados
del petréleo v carbon
Industria metéalica basica 0.9 %
Productos metalicos, maquinaria y]| 10.2 %
| equipo |
Otras Industrias manufactureras 0.6 %o




1.2.4. EMPRESAS TEXTILES

A continuacion vamos

a ver la participacion de la industria textil de Moroleony

de Uriangato en el estado de Guanajuato, en porcentaje.

MOROLEON- PORCIENTO %
URIANGATO ESTATAL
Empresas 570 38.0
Personas Qcupadas 2924 212
Remuneraciones (Millones de Pesos) 15 154
Activos Fijos (Millones de Pesos) 956 36.8
Valor Bruto de la Preduccion
{(Millones de Pesos) 140.9 26.1
Valor Agregado (Millones de pesos) 614 232
I’ ‘.u— (- o O Y Caale Saimeron. octubre Jdel 2066



1.9.5. LA INDUSTRIA TEXTIL EN LAS EXPORTACIONES

El Ejecutivo estatal informé, (cuando todavia era presidente de
Guanajuato el Lic. Vicente Fox) que en 1995 el Estado tenia 15% de las
exportaciones textiles como parte del PIB y ahora estd a punto de
superarse el 25%. 3% Esto sucedio en 1996 en una charla ante medios de
comunicacién en la ciudad de Moroleén el Gobernador del Estado de
Guanajuato con el Poder Ejecutivo.

Vicente Fox afirmé que se ha incrementado un 87% las
exportaciones en la reunién en la que estuvieron presentes cerca de 100
industriales v diversos funcionarios estatales, dijo que las exportaciones
en el 95 crecieron, sin contar la planta General Motors, en un 86 por
ciento, contra un crecimiento del 30 por ciento de lo nacional, en el 96
crecieron arriba del 90 por cien contra un 19 por ciento a nivel nacional.

Comentdé que en Guanajuato los sectores exportadores eran el
calzado el cuero; textil y confeccion de ropa y hortalizas y verduras son
muy intensos en mano de obra, lo que representa que cada dolar
exportado genera empleos a diferencias de otros exportadores como los de
plantas tecnologicas que crean pocos empleos.

1.10. LA INDUSTRIA TEXTIL EN MOROLEON

Moroleon representa el 0.5% de la superficie del estado de
Guanjuato. Colinda al oeste con el municipio de Yuriria, al sur con el
Estado de Michoacan, al este con Uriangato vy al norte con Yuriria.

M Correo de Hov, Ao eswbiitdad poliiea, 19 deulio de Tuen
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El municipio cuenta con un 47.9% de la poblacién son hombre y el
52.1% de mujeres.

La poblacién econémicamente activa PEA la constituye el 70.5% de
mujeres y el 29.5 % de mujeres3®

Las comunidades de Moroleén mas importantes de las cuales se
genera mano de obra son: Pifiicuaro, La Ordena, Ojo de Agua de En medio,
Rancho Nuevo, La Loma, Cuanamuco. Cabe mencionar que el municipio
es una zona conurbadas (sin extensién territorial que los separe) son
fuente de trabajo de Yuriria, Cuitzeo y alrederores, en menor escala hasta
de Morelia.

1.10.1. POBLACION CCUPADA

La poblacién de Moroleon, segun su ocupacién principal, no ha
cambiado mucho en las ultimas 60 décadas, desde que comenzé a florecer
la industria textil, una mayoria de la poblacion se dedica a ser artesanos u
obreros (esto es porque solo unos cuantos tienen los medios de
produccién). En seguida se ocupan al comercio en consiguiente de la
primera ocupacion, ya que se tienen que comercializar los productos.

A continuacién presentaremos un cuadro de las ocupaciones de los
moroleoneses y su respectivo porcentaje segun corresponda.

“INEGL Guanagnato, Resultados Defimuvos A v YL Censos Generales de Poblacion v Vivienda, 1980 v

| NSTON
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QOCUPACION PORCENTAJE %
Artesanos y obreros 33.5

Comerciantes y dependientes 19.0

Trabajadores agropecuarios 14.0

Operadores de maquinaria fija 4.7

Trabajadores de la Educacion 3.7 ]
Trabajadores en Servicios Publicos 3.6

Avudantes y similares 3.4

Oficinistas 2.9

Trabajadores ambulantes 2.7

Operarios de transito 1.7

Profesionistas 1.4

Técnicos 1.2

Funcionarios y dirigentes 1.1

Trabajadores domésticos 0.8

Inspectores y supervisores 0.7

Trabajadores del arte 0.4

Proteccion y vigilancia 0.4

Fuente: Bancomexty Cofoce, en Moroleén y Uriangato.

El principal producto que se fabrica en esos municipios Moroleén y
Uriangato es el suéter y la blusa de pinto para dama, y en menor cantidad
panas, colchas, chalecos, playeras, telas y conjuntos para bebés. Las
materias primas mas utilizadas son:
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El acrilico 67.5 %
El acrilan 3.6 %
El algodén 17.0 %

Otros materiales 83.3 %

El origen de la materia prima es nacional, excepto los botones e
hilo, que viene de Taiwan y Estados Unidos, respectivamente. 37

Las empresas cuentan con disefios propios que en la mayoria de las
veces son elaborados pro personal de la misma planta aun sin ser
disefiadores de carrera.

Tejido, disefio, corte, ensamble y planchado son los principales
procesos de produccion que realizan estas empresas.

Los mercados que les interesan son Estados Unidos; Sudamérica
Centro América y Europa.

En 1996 la industria textil en temporada alta ocupaba cerca de 2000
empleados en temporada alta, es decir en los meses de octubre,
noviembre, diciembre y enero.

La mitad de las empresas son consideradas jovenes al haberse
constituido legalmente en la década de los 90's. el 34 por ciento se
constituyd en los afios ochentas, el 10% son de la década de los setentas y
el resto en los afios 1950 y 1965.%8

En 1996 existian aproximadamente 173 talleres que fabrican
prendas de vestir, asi como tres empresas fabricantes de telas.

¥ COFOCE, entrevista con la Lic. Yesica Salmeron, director. Diciembre de 2000

3 Gintesis Estatal. E1 Nacional. EI Sol de Salamanca AM. Leon. Celava. Guanajuato. El sSol del Baiio. El
Heraldo de Leén, El Sol de Leon ve Irapuato., Amplio potencial de expansion de la indusiria textil: encuesta.
25 julio 1996
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1.10.2. LA INDUSTRIA TEXTIL EN MOROLEON

LA INDUSTRIA TEXTIL Y DE LA CONFECCION DE MOROLEON-URAINGATO

ACTIVIDAD POBLACION EMPRESAS EMPLEADOS
Hilados, Moroledn 40 a 30 100
Tejidos y Uriangato

Acabados,
excepto tejido
de punto.
% A SU TOTAL EDO. 49.30% 8.80%
Lonas, Moroleon 15 82
tiendas de Uriangato

campana y

tapices y
alfombras
% A SU TOTAL EDO. 25.00% 17.2"
Tejidos y Moroleon 178 66 392
confecciones Uriangato
de punto |
% A SU TOTAL EDO. 78.00% 76.60%
Prendas de Moraoledn 122 a9 509 295
vestir de telas Uriangato
planas
% A SU TOTAL EDO. 25.40% 10.50%
SUMA 570 2,924
Ind. Textil y dela Confeccion en el 1,494 13,763
Edo.
% A SU TOTAL EDO. 38.20% 21,2%
Moroledn 335 215 869
Uriangato
SUMA 570 2,924
% Moroledn al total 75.00% 70.00%
de la region




1.10.2. LA INDUSTRIA TEXTIL CON RELACION AL CONTEXTO
NACIONAL

IMPORTANCIA DE LA INDUSTRIA TEXTIL Y DE LA CONFECCION DE
GUANAJUATO EN RELACION A S U CONTEXTO NACIONAL

Nacional Guanajuato Porciento 9% Moroleén Porciento %
(a) (b) (c) Uriangato c/b
£
Empresas 36,792 1,498 4.1 570 38.0

Personas 437,405 13,763 3.1 2,924 21.2
Ocupadas

Remunera 6,340.6 97.4 1.5 15.0 15.4
ciones

(Millones de
pesos)

Activos 14,053.9 259.9 1.8 95.6 36.8
Fijos

(Millones

de pesos)

Valor Bruto 26,609.0 539.3 2.0 140.9 26.1
de la
Produccion

{Millones de
pesos)

Valor 12,801.1 264.6 2.1 61.4 23.2
Agregado

(Millones de
_pesos)

Fuente: COFOCE, Lic. Yesica Salmerén. octubre del 2000.



1.11. EL ESPIRITU EMPRESARIAL Y LA INNOVACION

Todo lo que se tiene que hacer para recurrlr al extranjero y copiar
métodos eficaces; regresar al hogar patrio trayéndolos y ponerlo en
marcha; luego, sentar se a esperar a que se presente el incremento de la
produccion.

Pero los técnicos pronto han descubierto que esta clase de milagros
no puede llevarse a cabo con respecto al desarrollo de toda una economia.
Verdaderamente, el caso tipico es totalmente desalentador. Después de
emplear varios meses en examinar un pais del desarrollado, el técnico
queda impresionado ante los miles de obstaculos econémicos y culturales
que se oponen al progreso; tanto, que dicho técnico regresa con una
lamentable sensaciéon de fracaso. Esta conclusion pesimista
probablemente tan errénea como la ilusion optimista opuesta.

El desarrollo es un proceso dificil y lento, pero no imposible, para
México.

La mayor parte del mundo esta constituida por paises
subdesarrollados, es decir, paises con baja renta pro cabeza comparada
con las de las economias avanzadas. Son paises susceptibles de
mejorar, pero que por el momento no gozan del ritmo de desarrollo de las
naciones adelantas. Su conciencia politica, cada vez mayor unida al deseo
de la ideologia

La geografia y le clima, la raza y la costumbre, la religiéon y la
mentalidad mercantil, los conflictos de clase y el colonialismo son factores
condicionantes del desarrollo econémico, pero ninguno de ellos lo
determina de una menrta sencilla e invariable

La clave del desarrollo recibe en estos cuatro factores
fundamentales: poblacién recursos naturales, formacion de capital
(nacional o importado) y técnica. Los paises subdesarrollados se ven
amenazados por el fantasma de los
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La velocidad de la formacion de capital productivo es baja en los

paises subdesarrollados a causa de:

a) la pobreza

b) b) falta de un ética burguesa que valores el ahorro

c) desviacion

d) imitacion a los niveles de consumeo de las naciones avanzadas

e) barreras nacionalistas a la importacién de capita en condiciones
aceptables para los inversiones de los paises avanzados y las
empresas multinacionales.??

Lo importante en la empresas es el ser irrepetible, innovar y
crear productos. Se debe buscar ser el primero en la creacién de un
producto.

“Es mejor ser el primero, que ser el mejor”®

¥ Mender M T Silvestre. Problemus economicos de México. ed. 3 Ed. Mc. Gran Hill. Meéxico 1996, p 42

Tl Z2ioves wmtabies det Sar cnng, Day del Liderasgo,
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CAPITULO 11

LA INDUSTRIA TEXTIL EN MOROLEON

Morole6n es uno de los municipios caracterizado por su industria textil,
gracias a ello ocupa el 3er. Lugar en la PEA (Poblacion Econémicamente Activa),
del estado de Guanajuato. Es una de las comunidades manufactureras mas
importantes del Occidente de México, gracias a su pasticipacion que tiene en la
industria textil.!

Moroleon tiene el nivel de bienestar social mas alto en su zona que es la 1l
Suroesle de Guanajuato, formada por Uriangato, Yuriria, Jerécuaro y Salvatierra.

En la actualidad, Moroleén goza de un crecimiento industrial floreciente y
esto se ve reflejando en el crecimiento de la infraestruciura en la ciudad conel paso
de los anos; (ya sea en la construccion de casas habitaciones, de locales para el
comercio, en la creacién de nuevas fabricas y en diversas mejoras para la ciudad).

2.1. UBICACION GEOGRAFICA

La ciudad de Moroledn esta situada en el extremo sur de Guanajuato, forma
parte del sureste del estado, formada por Yuriria, Uriangalo, Jerécuaro, y
Salvatierra, de tal modo que es atravesada por la carretera federal de Irapuato-
Morelia.  Limita con los municipios de Uriangato y Yuriria, ademas hace
frontera con el estado de Michoacan. El municipio cubre aproximadamente 164

VINEGL Guanajuato, Resultados definitives Xy X1, Censos Generales de Poblacton v Vivienda, TOR0L 1990,
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km., su altura sobre el nivel del mar es de 1,810 metros (H. Ayuntaniicnto de

Moroledn, 1993).

Moroledn se encuentra a solo 50 kms. del aeropuerto de Morelia y a 133
kms. del aeropuerto internacional del Bajio, (Tedn, Gto.)
por las autopistas México-Guadalajara, misma que se localiza a solo 27 kms de la

ciudad, ofreciendo una diversidad de paisajes.

En automévil se llega

Moroleén se ubica muy cerca de

varias ciudades importantes del pais como: Morelia (53 km), Celaya 875 km), Leon
(142 km), Querétaro (123 km), Aguascalientes (247 km), 12.F. {340 km), Guadalajara

(372 km).2
- SAN LS POICKI
AGUASCALIENTgS
(\\ LEON % ; QUERETARO
s r}S/\l/\M/\Nc‘/\ CELAYA o
- IRAPUATO O YURIRIA
URIANGATO 1y
™ MOROLEON
GUADALAJAR , /\%
—uévf A~ MOREUA %

2 Datos de COFOCE. en la 6% Expo-Textil Primavera-Verano 1999.



Las comunidades mas importantes de este municipio son: Pinicuaro, La
Ordena, Ojo de Agua de En medio, Rancho Nuevo, La LLoma y Cuanamuco.

2.2.  ANTECEDENTES HISTORICOS

Moroledn es un vocablo yuxtapuesto formado con dos nombres propios:
Moroy Leon.

Moro: En recuerdo del lugar de origen de los primilivos fundadores de esa
poblacion.

Leén: En honor al General Don Antonio Ledn. El General Ledn era originario de
Huajapan, él comandaba a jinetes guanajuatenses y murié combatiendo contra los
americanos el 8 de septiembre de 1847 en la batalla del Molino del Rey .’

Moroledn fue en su origen tan solo un pequeio terreno de dos caballerias
(exlension aproximada para una hacienda) de tierra, donado por el Noveno Virrey
de Nueva Espana a una joven espanola. Mas tarde fue un oscuro caserio de
familias espafiolas y de sirvientes indigenas llamado Conggegacion de Uriangato !

Vamos a ver un poco fue que se doné este terreno por las familias
espanolas, pero anle vamos a mencionar la historia de Moroledn dividida
cronoldgicamente en tres etapas que son las siguientes:?

Primera parte: del ano 1600 al de 1750
Segunda parte:  del aio 1750 al de 1857
Tercera parte: del ano 1857 al de 1957

¥ Andrade Lopez Cavelano, Ef Primer Centenario de ) forolesn, Moroleon. Gro. 1957, p. 7
"Loper Lopez Jesis, Moro-Ledn Nace y Prevalece. 2nda. Reedicion, Moroledn, Gito., p. 42
*Lopes Lopez Jesis. Ob. Cit, p. 94
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Esto sucedi6 en la época colonial, y a pesar de que el padre Quintana sélo
ejercié durante tres aiios en Moroleén, (de 1839 hasta su muerte en 1842) se dice
que llego a tener una influencia muy decisiva en el futuro del municipio.!!

Los primeros pobladores comenzaron a sembrar la tierra, pero no
conseguian lo necesario para subsistir. El padre al darse cuenta, que la
agricultura no podia ser fa base del desarrollo local, motivé a la poblacién a buscar
alternativas, pues a lo largo del siglo pasado no se habia desarrollado como centro
de produccion agricola, el padre crey6é que este lugar no tenia fas condiciones
propicias para desarrollarse en la agricultura,

Fue asi como los primeros pobladores de Moroelon, por impulso del padre
Quintana se dedicaron a la produccién artesanal, y hasta la fecha este municipio
pertenece a una de las comunidades mas manufactureras del Occidente de México.

Entre estas alternativas artesanales se habia llegado a la conclusion de que
podria tener mis resultado la produccién de los zapatos y de rebozos, ya que era
facil de conseguir la materia prima en esta zona.

Cuando los moroleoneses se dedicaron a la produccion de zapatos, lo hacian
manualmente, cortaban el cuero a la medida de los pies de cada persona, para esto
a cada persona le hacian su molde especial, después los cosfan con hilo y aguija
solamente, pues no utilizaban ningn tipo de pegamento.

Luego de un tiempo, cuando se dieron cuenta de que era demasiado
laboriosa la produccion del zapato, invertian demasiado tiempo y los ingresos no
eran tan favorables como esperaban, entonces los artesanos optaron por tener
pequeios telares manuales, donde tejian el hilo para convertirlos en rebozos. Poco
a poco se empez6 a distinguir este pueblo por las grandes cantidades de rebozos

I Lopez Andrade Cayetano, £/ Primer Centenario de Moroleon, 1987
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que producia, ademas de que contaba con una excelente calidad. Cada vez iba
siendo mas reconocido Moroledn por la fabricacion de los rebozos, a tal grado que
se invit6 a productores de pueblos cercanos a que se trasladaran a dicho lugar.!2

Hay varias razones que pueden ayudar a explicar este cambio. Una de ellas
es que Uriangato: es y era, una poblacion mas vieja que Moroleon y fenia una
tradicion agricola antigua y compleja, por lo que al seguir esla tradicion, no se
preocupd tanto por desarrollarse en el ambito artesanal.

El pueblo cercano de Uriangato se dedicaba ya a la fabricacion de rebozos,
pero rapidamente Moroleén lo desplazo, y este altimo  pasé a ser el centro
comercial con la economia mas dinamica de la region.

Otra razén valida es la epidemia de colera que ocurrio en Uriangato
durante 1850, lo que originé que los pocos comerciantes de alli se trasladaran a
Moroleon, donde mas tarde se establecieron de manera definitiva®™.

El crecimiento de la industria de Moroleon fue estimulado por la capacidad
y el ingenio que tuvieron los pobladores para vender sus productos en las afuera
de la ciudad y la region. Como en muchas partes del Bajio, los arrieros y las
recuas de mulas llevaban las mercancias locales, a otras partes de la Republica.
Los arrieros de Moroledn fueron capaces de llevar rebozos hasta lugares remotos,
como Oaxaca y Guatemala. Al mismo tiempo, el pequeno pueblo seguia con su
papel de centro comercial, en la micro region de Guanajuato.!

2 ik Vangstrup. Espiral Esindios sobre el Estado y Sociedad_d. Neda, Dinamarca. 1992, p
" Ortiz. Ortiz. Ob. Cit. p.14
" Guzman Arsenio, Ob. Cit, p. 21
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2.2.2. LOS REBOZOS EN LA TRADICION TEXTIL

La Industria textil en Moroleén, comenzé como una industria arlesanal,
primero lo comenzaron a hacer lo mas estético posible de ese entonces y aunque
las malterial primas no fueran tan favorables se esmeraban porque tuvicra la mejor
calidad que pudieran darle en cuanto al acabado.

El rebozo tuvo su auge que fue desde 1950 hasta 1990, ademas la industria
del rebozo comenzd como una industria familiar, pero se necesitaban varias
personas que se ocupaban como obreros que generalmente eran parientes de los
dueiios de la pequena industria.

La mano de obra que se utilizaba eran: los tejedores, los que liban los que
hacian las canillas y caiones, los que montaban el hilo, el que se encargaba del
jazpe y del fondo. Alrededor de7 u 8 personas, dependiendo de la familia,

Antiguamente se utilizaban mucho el moteado en el rebozo, eso consistia en
que el rebozo tenia motitas blancas o sin pintar, y todo lo demas generaimente
quedaba de color oscuro, con tonalidades negras, grises y azul marino.

De acuerdo con Pedro Gonzalez, en 1900, habia 39 rebocerias y 16
zapaterias, ademas de otras industrias y comercios pequenos.’?

Con el transcurrir de los anos y el desarrollo evolutivo de la sociedad, poco
a poco fueron fabricando otras prendas que el mismo cliente iba demandando y
poco a poco se iba olvidando el uso del rebozo, pero la industria textil de este
municipio nacioé con el auge del rebozo.  En ese entonces no habia mujer que no

* Gonzdles Pedro, Ob Cit,p 10
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asara rebozo v estamos hablando hasta ninas lo usaban. Ademds una mujer no
podia entrar a un lemplo sin cubrirse la cabeza y lo mas comun cra cubrirsela con
un rebozo, en una menor proporcion estaba el uso del velo para el mismo fin.

La prosperidad de los talleres de rebozo persistio hasta la Segunda Guerra
Mundial. Desde entonces, la urbanizacion y el cambio de costumbres hicieron
disminuir el uso de esa prenda y fue asi cuando comenz6 a reducirse el namero de
talleres que los fabricaban.

Por lo regular, en las familias de escasos recursos tenian un telar y hacian los
rebozos de seda o algoddn, pues en ese tiempo no habia otro tipo de material para
su fabricacion, generalmente producian muy pocos rebozos debido a las malas
condiciones locales o materiales que tenian, al final de cuentas eran para su
propio uso y uno que otro lo vendian.

En los talleres familiares, donde requerian mucha mano de obra, realizaban
el “teinido” del rebozo, se elaboraban las “canillas”, “canones”, se “urdia” la tela y
se tejian los hilos para elaborar el producto, después se maquilaba el “amarrado” y
el “desatado”, y en las rancherias se trenzaba las puntas del rebozo “empuntados”,
por altimo se mandaban planchar al “torcul” (esta era una manera muy especial de

planchar el rebozo por medio de rodillos de lavadora.'

A las mujeres rurales también se les empleaba en los rebozos se les dejaba
hacer flecos, es decir hilos suellos que las mujeres trenzaban por lo regular eran 8
hilos los cuales se amarraban y servian como barbas del rebozo o amarrado. Este
trabajo era muy entretenido y por ello casi siempre lo hacian las mujeres de zonas
rurales.

1 Iintrevista con el sefior José Campos, rebocero de Yuriria, Gto.
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Don Anlonio Pérez fue quien trajo ol primer taller a Moroleon el cual le
comenzo a darle fama a dicho municipio hasta llegar a nivel nacional, pues la
calidad que tenian estos rebozos competia con otros productos hechos en toda la
Repuablica y hasta {fuera de esta, como (ue el caso con Guatemala.l”

Solo que el sistema que servia como vehiculo de distribucion de ese
entonces, no era suficiente para comercializar los rebozos a los diferentes lugares
donde se demandaba, de otra manera quiza hubieran obtenido ain mas fama y
realce los rebozos de Moroleén en ese tiempo. El medio de transporte utilizado era
las recuas y los burros, de ahi que un solo viaje a otro punto de la repablica ya era
hablar de 2 semanas como minimo. Se debe de mencionar la relativa lejania que
tenia este municipio con los grandes centros urbanos.

La prosperidad de esos talleres persisti6 hasta la década de los ainos sesenta.
Hoy en dia, son los indigenas de Michoacan, Puebla, Qaxaca y Chiapas, quienes
las que usan esa prenda; todavia existen ocho talleres de rebozo en Moroledn, dos
en Uriangato y dos en Yuriria.

Todos los trabajadores que se dedican a la fabricacién del rebozo en estos
{alleres, tienen mas de cincuenta ahos. Las personas jovenes ya no quieren
aprender ese viejo oficio artesanal; sus posibilidades de trabajo son mejores en los
otvos ramos de la industria (como es el caso de la textil), o bien prefieren emigrar
hacia los Estados Unidos.

Los rebozos que se producen en los 8 talleres actuales se elaboran como
antes: a mano y en telares de ladera. El proceso de produccion es complicado y
lento, por lo que tienden a desaparecer en el mercado. También cabe senalar, que
Jas pocas personas que en la actualidad utilizan esta prenda, son gente por lo
regular de escasos recursos gue no estan dispuestos a pagar un precio elevado por

" Lopes Lopes Jesis, ObCit. p 131

bk



el producto, y poco se valora el trabajo que implica la elaboracion de un rebozo
(va que es manual y demasiado laborioso).

Hoy en dia en el sur de Guanajuato solo se usan los rebozos en las mujeres
de comunidades rurales, por la costumbre de abrazar al nio, de entrar a la iglesia
con la cabeza cubierta, o bien se utilizan los rebozos de lujo, lamados “de seda en
anillo” los finos y solo en reuniones sociales o fiestas como un articulos de lujo,
estos son hechos con materiales de fina calidad y se les conoce como rebozos de
anillo porque son hechos de seda fina y el ancho del rebozo puede ilegar a
compactarse al grado de caber por el diametro de un anillo.

Cuando la industria de! rebozo empezé a declinar, los productores de
Moroleén se dedicaron a fabricar articulos mas sencillos como: colchas, toallas y
suéleres, estos ultimos con maquinas manuales; mas tarde se introdujeron
maquinas automaticas y motorizadas'®.

2.3. EL MUNICIPIO DE MOROLEON

El bienestar social en el municipio a nivel estatal es de 25.8%, ocupando el
5to. lugar (Ledn, Celaya, Irapuato, Guanajuato, Moroleon, etc). El indice calculado
esta en funcién de los ingresos, educacion, vivienda, salud y empleo.)?

Al municipio lo visitan personas de toda la Reptiblica principalmente por la
industria textil, como atractivos turisticos tiene pocos, entre ellos el Templo del
Senor de Esquipulitas, data de 1 de arte gotico, cuenta con un parque de areas
verdes y el centro de estilo colonial. Se puede decir que el municipio de Uriangato
(quienes son municipios conurbanos) ya encapsulé a Moroledn quien liene poco

"® Lopes Lopes Jesis, Ob Cit p. 34
NG Guamajuato. Resibtados delinilives Xy X1 censos Generales de Poblacion v Viviemda, 19801990
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drea geografica para su crecimienlo, ya que conslantemente se construyen nuevos
edificios, zonas urbanas y casas.

A continuacion citaremos algunos movimientos y aspectos que se presentan
en el municipio de 1998 a la fecha:

a) MOVIMIENTOS POPULARES:

Existen movimientos populares conducidos por partidos politicos, directa o
indirectamente. Ta mayoria de estos movimientos se sitia en la ilegalidad, no
tienen la intencion de respetar las estructuras juridicas y politicas, si no buscan
formas alternativas de accién (concesiones), de acuerdo a sus intereses
personales.?

by MOVIMIENTOS CAMPLSINOS:
El municipio no ha registrado movimientos populares por la lucha de la

tierra debido principalmente a su escasa poblacion (rural), al abandono de
cultivos, prefiriendo la inmigracion a Estados Unidos.

c) MOVIMIENTO URBANO POPULAR:

Se han dado en contra de las alzas de las tarifas de agua y predial, estos
movimientos tienen a crecer cuando se utilizan politicas represivas.

d) ENTORNQ CULTURAL:
El ciudadano esta perdiendo su arraigo, sentido civicoy costumbres, siendo

muy vulnerable, principalmente por inmigrantes de Estados Unidos, aficionado a

1 08 dates que sc citan en cste apartado se obtuvicron gracias a una entrevista con cl Arg. Orlando Samano,
encargado del Archivo Municipal de Moroledn, Gto, en el periode 1997-2000.



lectura y renta de peliculas chatarra, en general se entera y norma su criterio en
base a noticieros y programas de TV y respecto de las practicas religiosas.

e) EL REZAGO EDUCATIVO:

Se presenta en la educacion escolar media basica y su poblacién de 15 anos y
mas, en relacién a su Gltimo censo, este rezago se incremento, lo que indica gue el
sistema educativo no solo fue incapaz de reducir el déficit, si no que este se agravo.
Siendo un factor importante el hecho que la industria absorbe mano de obra a
temprana edad, principalmente femenina.

Para reducir este rezago educativo y ligarlo a la industria lo mas
recomendable es la creacion de Escuelas Secundarias Técnicas. En los adolescentes
de la clase media media, media alta y alta que van a la escuela y que son hijos de
padres con negocios 0 empresarios, expresan que su deseo de cuando sean grandes
seguir con el trabajo de sus papas.

) ENTORNO ECONOMICO:

En los préximos afios estara sujeto a los ciclos econdmicos y a la evaluacion
de otras economias, particularmente la de Fstados Unidos. Siendo urgente
restaurar esta industria principalmente en ampliar mercados a nivel Nacional e
Internacional, tanto en materias primas, Como de los productos elaborados.

g) OPORTUNIDADES:

Tiene precio competitivo, cercania la mercado meta. EI' TLC,, es el mercado
més grande del mundo y algunos productos moroleoneses ya estan dentro de los
mercados de estos paises.
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) AMENAZAS:

o Competencia del mercado Americano enalta calidad.
o Competencia de la inversién Americana o Asidtica.

« Competencia ilicita de productos filtrados (Taiwan).

i) PROBLEMAS:

1. Se emplea un sistema de medidas y tallas que no se usan en otra parte
del mundo.

Los modelos siempre estan atrasados por 1 o 2 temporadas.
No se utilizan disefiadores de calibre mundial.

Distribucion domestica a través de comisionistas.

Falla de representacion en el extranjero.

Inconsistencia en la calidad del producto y entregas.

NS 9P D

Falta de interés/capacidad para realizar alianzas, desde la produccion
hasta su comercializacion.

8. La camara correspondiente no es hasta la fecha un factor de cohesion
importante, como favorecer la economia a escala.

9. Se da la pirateria de marcas reconocidas a nivel internacional {Levis,
Tommy, Arxami,

2.4. RELACION DE LA INDUSTRIAY EL COMERCIO DE MOROILEON.

El comercio comenzé desde que se empez6 a distribuir los rebozos, primero
a ciudades cercanas como Celaya, Leon, Salvatierra, Yuriria, como después hasta
Sudameérica, como fue Guatemala y el Saivado.  Los que se encargaban de
distribuirlos se les llamaba “cargadores”, ast comenz6 el comercio en este lugar.,
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Tenian que viajar dos o mas cargadores por si acaso se encontraban a los
salteadores del camino, asi podian defender su mercancia y a ellos mismos.?!

Este municipio es como “la pequena ciudad de la gran industria”, ya que la
mayoria de los habitantes se dedica a las actividades textiles. Ahora la industria
de ese lugar, sobre todo del suéter, forma parte de una red de pequeias ciudades
industriales del Occidente de México. Podemos decir de  Moroledn se esta
convirtiendo en un lugar estratégico textil-comercial, pues el sector comercial se
desarrolia fuertemente.

De acuerdo a los datos del Censo General de Poblacion y Vivienda de 1990,
la actividad comercial emplean el 24.3% de la Poblaciéon Economica Activa, (PEA)
predominando el giro de compra-venta de ropa en un 50%, la venta puede ser en
el municipio o fuera de él.  El porcentaje de ta PEA en el comercio es el de
abarrotes en un 15% y asi de manera descendente los otros giros comerciales.??

El principal problema de los comerciantes de Moroleén, es el comercio no
establecido, que realiza su actividad como competencia desleal; obstruyendo
banquetas y lugares publicos. La tendencia de los comerciantes semifijos y
tianguistas, es establecerse en centros comerciales o tia nguis forman fideicomisos.
La autoridad municipal debe observar de manera muy estricta la reglamentacion,
para que no invada los lugares pubiicos, principalmente por los ambulantes.

La concentracion de los talleres se ha venido dando como empresas
familiares, primero pequefios, luego medianos y algunos grandes. Después los
miembros de las familias se reparten las labores para que algunos se dediquen a
comercializar los productos y otros a elaborarlos.

2 ik Vangstrup. Ob. Cit., p. 54
2 INEGI, Guanajuato, Resultados definitivos X ¥ X1 censos Generales de Poblacion ¥ Vivienda, 1980-1990.
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El municipio, tanto en el ambito Industrial como Comercial, tiene relacion
con algunas ciudades industriales de Europa, las cuales lienen una elevada
concentracion industrial y comercial, aun cuando sean ciudades o pueblos
pequeios, tal es el caso de este municipio. Una caracteristica coman de las
ciudades con gran concentracion industrial, es que producen articu los donde se
necesitan realizar actividades que requieran mucha mano de obra, como es ef caso
de las mercancias textiles, zapatos y muebles.

Los latinos conservamos gran influencia de las tradiciones y costumbres del
mundo hispano, varios empresarios viajan a Europa para traer los modelos de
prendas y reproducirlas en Moroledn, no hay casi nacla original en cuanto a los
estilos, disefios y tejidos.  Ademas, la forma de comercializar y de producir en la
industria textil, se utiliza lo establecido en Europa; varios empresarios estan
inscritos a suscripciones de revistas de moda de Europa, o bien algunos hasta
pueden viajar hasta dos veces por aino y tomar los diseiios con sus propios 0jos.

Aclualmente Moroleon rebasa el 75% de la produccion nacional del suéter
en tejido de punto y actualmente esta juchando por mantenerse en ese lugar y para
ello se busca mejorar la dinamica en los talleres.*

La produccion textil de Moroleon se ha posicionado de un importante sector
del mercado nacional, a partir del TLC ha incursionado con éxito en las
exportaciones a EU. Centro y Sudamérica y en una pequefia proporcion en
Europa.®

2 Iintrevista con ¢l Ingeniero Armando Marin Zavala, Ix ~direclor de CANACQ de Moroleon, Gto.
2" iiptrevista con el presidente municipal de Moroledn, Benito LLueio, en la Espo-Proveeduria Testl
Internacional Moroledn 2001
8y

Tbidem
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243, CANACO

Fn Moroledn hasta 1995 los empresarios tuvieron contaban con la
organizacion de una Camara Nacional del Comercio, (CANACO), el presidente era
el Ing. Armando Marin y esta institucion se encargaba de dar el apoyo necesario
para promocionar los productos y comercializarlos a nivel nacional, los miembros
eran principalmente empresarios, pero se desintegro en 1998 y ahora cada quien
busca el comercializar su productos por su cuenta.

Las camaras de comercio y de industria. estan en contacto permanente con
las autoridades politicas tanto a nivel nacional como en los municipios. Intervienen
en los planes de desarrollo regional y urbano, en la planificacion de los medios de
transporte y también en las cuestiones relativas al mercado y las negociaciones
internacionales.?

2.5. LAS EXPO-TEXTILES

Las Expos tienen por objeto promover y difundir la industria textil del sur
de Guanajuato, principalmente de Morole6n (exclusivo hoy en dia). Se realizan
dos Expos al aio, una de temporada otofio-invierno y otra de primavera-verano, se
presentan prendas de mezclilla, ropa deportiva, blusas conjuntos, tejidos de
punto, suéteres y ropa para nino. También se hace una Expo-Proveeduria
anualmente en el mes de marzo.

El municipio ya tiene un lugar propio para realizar las Expos y es en el
Centro de Convecciones terminado en 1996, anteriormente se hacian las Expo en el
Salon Olimpia; dicho Centro se ubica por carreteraala comunidad de Pificuaro, o
bien se puede llegar por la carretera Morelia- Moroledn, tomando la carretera del
Libramiento Sur.

 Yintrevista con ol Ing. Armando Marin, ex direetor de In CANACO, Moroleon. Glo
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En marzo de 2001 se llevé a cabo la 4 Expo-Proveeduria Textil Moroleon
2001 con el fin de realizar una cadena productiva del sector industrial mas fuerte.
El presidente del comité organizador dijo que la relacién y la vinculacion entre
fabricantes, empresarios, confeccionistas y proveedores de maquinaria, hilaturas,
merceria y todo tipo de insumos, debe de haber una relacion cada vez mas
estrecha.

Fsla Txpo- Proveeduria se consolido como la segunda Fxpo més grande en
el pais del area Textil y la mas grande de toda Latincamérica.  Lin dicho evento
participaron mas de 150 expositores repartidos en mas de 380 stand, con
maquinaria de punta todos ellos, asi como la exposicion de los modelos mas
recientes.

Fue el inventario mas grande de refacciones de para la industria textil;
bordadoras electronicas, colorantes de 1 hasta 30 cabezas, cortadoras y tendedoras,
maquinas de hacer telas de punto de la marca Tajima y Brother.

La tecnologia que en Moroledn se utiliza, proviene principalmente de Japén,
Alemania, Italia, Espafia y Estados Unidos y vinieron varios expositores de estos
paises a la Expo-Proveduria, COFOCE, el Gobierno Municipal y Gobierno del
Estado apoyaron este evento.

En las Expo-Textiles participan mas de 100 expositores de la localidad, por
lo regular arreglan 130 stands, los empresarios presentan sus propuestas para las
temporadas Otofo-Invierno o Primavera-Verano, en la que se puede encontrar
ropa para dama, caballeros y nifos. ¥

27 [sptrevista con la coordinadora de COFOCLE, la Lic. Yessica Salmeron, Moroleon, Gto. Noviembre de
2000.
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Se han realizado 9 Expo- textiles de Otoio-Invierno y van 3 de Primavera-
Verano, en la ciudad de Moroledn.

Hoy en dia las Expos se hacen en el Centro de Convenciones, (como ya lo
dijimos) pero anteriormente las Expos se llevaban a cabo en el salon Olimpia. La
primera y la segunda Expo no tuvo mucho auge, fue como el arranque de una
promocion que mas tarde daria frutos.

La 3era. Expo- Moroledn Produce “96 Otoio- Invierno tuvo la participacion
de 97 productores, y los principales clientes del suéter eran originarios de las
Entidades de norte del pais, como Nuevo México, Coahuila, Sonora, y Baja
California, ast como del Distrito Federal y tuvo una afluencia de 800 compradores
potenciales a diario.

Desde ese entonces Moroleon contaba con la infra-estructura adecuada con
modernos sistemas en materia tecnologica.  Esta Expo también marco el inicio
para que la Expo fuera mas conocida, ya que asistieron periodistas de los
siguientes medios de comunicacion: El Universal, El Universal Grafico, la Prensa,
El Financiero, Reforma, El Heraldo, El Nacional, Notisistema, El dia, La aficion y
periddicos locales.

En la 6ta. Expo textil Primavera. Verano 1999 hubo un 67% de visilantes y
un 32% de compradores. Las actividades de COFOCE en Moroledn en ese
entonces fue para que los empresarios locales tuvieran presencia en foros a nivel
internacional como es La Feria de Miami y de Santiago de Chile, ademas de recibir
a diferentes personalidades de diversos paises que se interesan por las
confecciones de fos municipios de Morole6n y de Uriangato.?®

® COFQCL. Lic. Yesica Salmeron. Noviembre de 2000
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Las expo-textiles se realizan con el apoyo de Bancomex, {Banco de Comercio
de México} COFOCE, Grupo Textil Guanajuato (GTG), y COFOCE principalmente,
y del 2000 hasta la fecha han asistido de 15,000 a 17,000 personas entre
compradores y visitantes.

Los empresarios esperan con ansia la temporada de fin de afo y principio
del proximo, ya que es la temporada fuerle, en espera de ello se realiza la Expo-
Oloio Invierno, en el mes de julio.

Las Expos pretenden dar a conocer la ropa nacional e internacionalmente,
nacionalmente falta abarcar el suroeste del pais, las expos comenzaron a tener éxito
en el noroeste como fue en Chihuahua, Monterrey, Sonora y Sinaloa.

2.5.1. COFOCE

La Institucion de COFOCE, (Coordinacién de Fomento al Comercio Exterior
del Estado de Guanajuato), se encarga principalmente de garantizar una difusion
y promocion por parte de las empresas de participantes de la Expo- Textil.

COFOCE se encarga de hacer dar la promocién y la divulgacion de las
Expo- Textiles tanto a nivel nacional como internacional actualmente se esta
gestionando para que el Banco de Nacional Internacional apoye a estas Expos
para darle mas divulgacidn a nivel Internacional.

COFOCE en la planeacion de las Expo- Textiles elabora un proyecio que
consiste en:

1. Elaboracion de un logotipo (que distinga a a Expo a través de toso los medios)

2. Designacién de la fecha del evento (tratando e que sea la mas adecuada).
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3. Entrega de informacion de la Expos anteriores.
4. Asignacién de tareas a miembros del comité
5. Elaboracién de material impreso
(Previo analisis de diversas cotizaciones)
6. Procesamiento de datos
Primer envio de informacion
(Invitaciones)
8. Seguimiento de envios
9. Contratacidn se servicios varios

10. Concesiones.

COFOCE también se encarga de apoyar a las empresas en los tramites que
se tienen que hacer para exportar su producto a cualquier parte del mundo, pero
antes de eflo los asesoran.

2.6. MOROLEON “DISTRITO INDUSTRIAL”

Investigadores de Italia, Gran Bretaita, Dinamarca y otros paises europeos se
empenaron por explicar ” el crecimiento industrial” que nadie habia previsto, pero
que sin embargo se empezaba a dar en algunas ciudades de Europa.

Los investigadores decidieron que se le podia definir como “Distrito
Industrial”, al crecimiento industrial en las pequefias ciudades, sobre todo con
referencia a las manufacturas. Para usar este concepto y explicar dicha
organizacion industrial, se utiliz6 como referencia las ciudades pequenas de
Inglaterra, donde también se concentraban talleres de produccion homogénea.?®

Ulrik Vangstrup, Ob. Cit p. 109
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De alguna manera se pueden descubrir similitudes interesantes entre la forma
de desarrollo de Ttalia e Inglaterra, con el Occidente de México, principalmente la
ciudad de Morole6n, ya que es una pequena ciudad con un gran crecimiento
industrial en una actividad homogénea.™

También se han realizado estudios de paises en vias de desarrollo:
Tanzania, México (Moroleén) y Brasil. El interés se debe principalmente al
éxito economico que han tenido en muchos lugares que caen dentro las
caracteristicas de lo que se le puede llamar un “Distrito Industrial®, como
asi lo mencionan los investigadores europeos.

Estos investigadores citan varias caracteristicas para que una ciudad o
pueblo pueda lamarse “Distrito Industrial”, los factores sociales y econémicos que
predominan en la sociedad son debido a la canlidad de industrias homogéneas, y
estos factores son decisivos para el desarrollo especifico de cada una de las
ciudades industriales. A continuacion citaremos algunas caracteristicas:?*

a) Concentracion geografica de un gran namero de empresas de la pequena y
mediana escala que producen mercancias homogéneas, tal es el caso de Moroleon.

b) Existencia de una red de relaciones entre personas relacionadas con la industria
que mantienen un intercambio constante de informaciéon, mano de obra y
mercancias.

¢) Relaciones de competitividad.

e) Existencia de una red de instituciones privadas, semi-privadas y pablicas que
conlribuye positivamente a la dindmica industrial.

d) Agentes econémicos que comparten una herencia social y cultural que conlleva
un “espiritu” industrial.

H .
Y Idibem.

Y Ulk Vangstup. Ob Cit p. 105



e) Existencia de una red de instituciones privadas, semi-privadas y publicas que
contribuye positivamente a la dindmica industrial.

d) Agentes econémicos que comparten una herencia social y cultural que conlleva
un “espiritu” industrial.

Por la concentracion de talleres en una zona o lugar determinado, ayuda a
reducir los costos de las transacciones, y de esta manera se pueden facilitar de una
mejor forma los intercambios comerciales.

Estas caracteristicas se ven palpables en el municipio de Moroleén.

2,7. LAS ORGANIZACIONES INDUSTRIALES

Aclualimente en Moroledn exislen tres organizaciones textiles: la Camara de
la Industria textil, la Unién de crédito Industrial de Moroleon, el Tianquiztli,
actualmente el que tiene mas peso es el GTG Grupo Textil Guanajuato.™

En Moroledn es necesario el trabajo en equipo, para una mejor promocion
de lo que se hace en el municipio.

1.- La Camara de la Industria textil no tienen actividades especiales, retine a
unos 22 miembros y no ha funcionado debidamente por problemas politicos
internos y econémicos. Ultimamente la Uni6én de Crédito Industrial de Moroleon
ha hecho intentos por reactivar a la cAmara, de tal modo que desde 1993 ha sido un
requisito ser miembro de ella para tener acceso a los créditos a través de la Unién.?

2.- La Unién de Crédito Industrial de Moroleon se fundé en 1991 y permanece
mas estable que la camara de la Industria Textil, los integrantes luchan por

N COFQCE, Industria Texiil en el Estado de Guanajuato, Moroleon, p 11
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mantenerla, ya que los recursos financieros que provienen de Nacional financiera,
son recibidos y distribuidos por medio de esta Union, de acuerdo a programas
gubernamentales que buscan fortalecer el desarrollo de pequeiias y medianas
empresas.

3.- Tianquiztli: La mayoria de los socios son propietarios de talleres de suéter, el
resto de ellos son productores de tela y tejido de punto. Se puede mencionar que
no hay ningan miembro de la industria de la confeccion, lo que puede ser
testimonio del bajo nivel de capitalizacion en ese ramo de la produccidn.

Las organizaciones empresariales no estan muy desarrolladas en Moroledn,
a comparacion de otras ciudades. El financiamiento es el area mas consolidada,
pero las demas iniciativas no estan firmes, debido a una falta de comunicacién y a
problemas internos entre sus miembros.

Las experiencias de ciudades industriales en Italia y en Brasil (consideradas
como Distritos Industriales) muestran que la organizacion ha tenido un papel
decisivo en el desarrollo de la compelitividad de la industria. En este sentido, se
podrfa decir que dada la creciente competencia a la que se enfrentan los
productores de Moroleén es de suma importancia el fortalecimiento de sus
organizaciones industriaies.*

2.7.1. Grupo Textil Guanajuato GTG, A.C.

El Grupo Textil Guanajuato GTG es una organizacion industrial-comercial
de las mas actuales y también como la que tiene mayor peso, su finalidad es ofrecer
mejores servicios, estrategias y apoyos a los industriales afiliados, sus proyectos
estratégicos son los siguientes:

Y Ulrik Vangstrup, op. cit. pag. 109
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1.- Mantenimiento y ampliacion def Centro de Exposiciones de Morole6n, con
apoyo econémico del Gobierno del Estado, se encargan de que este Centro esté en
oplimas condiciones durante las Expos-Textiles .

2.- Apoyo a la guarderia del DIF para trabajadores.

3.- Construccién del edificio del Moditec, con apoyo econémico del Gobierno del
Estado, (obra ya terminada) GTG apoya a Moditec para que cumpla correctamente
con sus objetivos.

4.- Expo Auto

5.- Nave industrial de confeccién conjunta para los socios del GTG interesados en
abatir su problematica en le area de confeccion.

6.- Entrega de casa terminadas del IVEG, para trabajadores de empresas del GTG

2.7.2. MODIYEC

Moditec, es una organizacion de asesorin en el diseiio e interpretacién de la
moda para un mercado global, se encarga de la investigacion en nuevos materiales,
fibras e insumos de moda, siluetanas, colorido y textura.

Moditec también analiza el crecimiento del pais y de la elaboracién de
tablas de estandarizacién mexicanas y correspondencia internacional,

Esta organizacion ofrece asistencia técnica en diseno y en el patronaje,
incrementando lineas con valor agregado, aprovechamiento de la capacidad
instalada y mas ventas. También se encarga de la coordinacién y logistica en
pasuelas y evenlos.



Modilec se encarga del desarrollo en ¢l concurso estatal de la creatividad en
el sector textil.

Los principales puntos en los que MODITEC puede ayudar a los
empresarios son los siguientes:

* Divulgacion del logotipo e imagen del producto ante nuevos mercados.
= Vinculacién paa capacitacion con centros tecnoldgicos internacionales.
» Participacién en ferias, investigacion y captacién de tendencias de moda.

» Informacioén internacional de moda de ltalia, Francia, Estados Unidos,
Colombia, Argentina y México.

» Conferencias y Talleres, patronaje industrial, disefio y moda,

» Area de desarrollo empresarial
Para el desarrollo de mercados Moditec ofrece la siguiente ayuda:

» Promocion de estrategias de estudios de mercado nacional para penetracion
y ampliacion de mercados.

e Localizacion de nichos de mercado en USA. y Canada, mejores precios y
volumen bajo de exportacion

» Estudio de mercado internacional en USA. Canada
e Promocion y uso de estrategias de mercado internacional.

¢ Localizacion de nichos de mercado nacionales y desarrollo de estrategias.

Moditec es una organizacion gubernamental del Estado de Guanjuato que
pretende despertar a los industriales la necesidad de actualizacion y conocimiento
del mercado, ya que la competencia que se vive en la actualidad es nacional y se
pretende que sea internacional, por lo que se deben ofrecer productos con calidad.
Sin embargo los empresarios de este municipio no hacen mucho uso de los
servicios que ofrece; Moditec se cred exclusivamente para el sector textil.
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2.8.  LAS MATERIAS PRIMAS DE LA INDUSTRIA TEXTIL

Los paises insuficientemente desarrollados son productores y exportadores
de materias primas naturales, y en muchos casos, estas materias primas
representan casi la totalidad de su comercio de exportacion. Tal es el caso de
México.®

Con los ingresos obtenidos por las ventas al extranjero de sus materias
primas, los paises subdesarrollados adquieren en los industrializados -que
también son los que compran sus materias primas- la maquinaria y otros
productos manufacturados que no esta en capacidad para producir y les son
necesarios, indispensables para poner en marcha sus proceso de desarrollo
econémico interno.

Los paises en vias de desarrollo son exportadores de materias primas
naturales, ya que no cuentan con las bases industriales necesarias para producir
articulos manufacturados.  Estos paises son y seguiran siendo dependientes de
sus exportaciones de productos primarios y por lo tanto se clasifican como paises
sttbdesarrollados.*

El comercio internacional de productos basicos, fuente principal y casi tinica
de los ingresos de divisas de los paises del Tercer Mundo, se distingue por la
inestabilidad de dichos ingresos.

Cuando se rata de productos meramente naturales, también se deben tomar
en cuenta los factores climatologicos adversos o por situaciones contrarias y
completamente ajenas al control humano, como son los periodos de sequia, las
heladas tardias prematuras, los ciclones, el exceso o la escasez de lNuvia, se
traducen inevitablemente en disminuciones considerables de los ingreso de las
divisas que aportan las exportaciones de los paises subdesarrollados.

* Méndez Méndez Silvestre J. Problemas Fconémicos de México, 3era. ed. T:d. Me. Graw Eill, Mdéxico, 1D, T
1996. p. 55
* Ibidem.
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Los problemas que dificultan el comercio internacional de las malterias
primas naturales, son, entre otros, los siguientes: las politicas comerciales de los
grandes centros consumidores que tienden el autoabastecimicnto; los obstaculos
presentados por las suposiciones arancelatias y no arancelarias; el leato
crecimiento de la demanda; la inestabilidad de la oferta: los sistemas de colocacién
de excedentes y de reservas estratégicas y fa competencia realizada por fos
productos sintéticos.

Los beneficios logrados al desarrollo progresivo de la tecnologia cientifica,
han afectado la produccion y el comercio tradicional del Tercer Mundo.

Como ya lo dijimos encontramos paises en vias de desarrollo productores y
exportadores de materias primas naturales, su pobre industrializacion comprende
la manufactura de materiales sintéticos que compiten con los productos nalurales
que producen. Tal es el caso del algodan, el cual tiene que ver con la industria
textil.

2.8.1. ELALGODON

El algodén ha sido durante muchas décadas unos de los cinco principales
productos mexicanos de exportacion, y tales exportaciones se han realizado sin
agregarle al producto natural ningiin proceso de transformacion.

El algodon se elabora con una materia prima natural producida por
ejidatarios y por pequenos propietarios.

Hoy en dia los sacos de algodon en México, solo son utilizados para
elaborar mantas, en la confeccion de ayates, ya para camisas y ropa interior,
sabanas y para otros usos.
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2.8.2. LAS MATERIAS PRIMAS EN LA INDUSTRIA TEXTIL DE MOROLEON

El principal producto que se fabrica en Moroledn y Uriangato son el suéter
la blusa de punto para dama. Otros productos que se elaboran son pants, colchas,
chalecos, playeras, lelas, conjuntos para a bebés.

Las principales materias primas empleadas son el acrilico (67.5%) algodén
(17 % ), poliéster-algodon (6 %), acrilan (4.6 %) poliéster (1.6 %) y otros materiales
(3.3 %).

La principal materia prima de Moroleén ha sido el acrilin, durante muchos
anos esa fue casi la Gnica fibra con la que trabajé la industria del suéter en
Morole6n y en Meéxico, pero antes del acrilan se hacian hilos sélo de algodon,
después en México también se empez6 a elaborar los hilos de seda, hecho por el
gusano y casi al mismo tiempo se comenzaron a utilizar las fibras sintéticas hechas
por la lana del pelo de las ovejas.

Entre las fibras sintéticas también se utilizaron mucho los estambres que los
envolvian en madejas todos estos hilos eran blancos y hasta después lo pintaban.

En la actualidad, existen dos tipos de proveedores de la materia prima:
las sucursales de fabricas y los representantes viajeros. Actualmente sélo hay un
fabricante de materia prima en Morole6n y sélo produce para el consumo de su
familia.

Hay planes a corto plazo de establecer una planta fabricante de materia
prima en Yuriria, con una capacidad de cincuenta toneladas anuales. La fabrica
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producird mezclas para su empresa y vendrd el resto a otros productores. Esle
proyecto ofrece perspectivas interesantes para la industria local.’

‘.
2.8.1.1. COLORANTE DE LOS FIBRAS TEXTILES

En la antiguedad tenian las malerias primas con la cascara de tescalote, o
bien con la corteza de algunos arboles, algunos también lo utilizaban para curtir
cueros, principalmente el anil.

Entre las formas que pintaban las materias primas naturales era el aiil, que
pintaba de color azul, la arafia del nopal que pintaba de rojo y también utilizaban
tierras de colores para pintar estos materiales.

Pero en Morole6n utilizaban algunas tierras raras que las traian de Oaxaca,
pero tambien algo que utilizaban constantemente y que ademas la tenian casi a la
mano, era el agua de la Alberca o también llamada Joya de Yuriria, conocido
también como lago crater al sur del sistema volcanico de “Las Siete Luminarias”,
estas aguas que se encontraban fuertemente saturadas de sales de sosa y de
potasa, se utilizaban como aguas medicinales, pero también las utilizaban en la
industria rebocera que lo usaban también como colorante, ya que revolvian el
colorante “afil” en estas aguas y dejaban hervir el hilo esta solucion, adquiriendo
la prenda un color firme bonito.*

Actualmente las fibras textiles llegan a Morole6n ya con un color establecido
debido a que existe la tecnologia suficiente para facilitar el proceso de produccion
de una prenda de vestir.

* La informacion planteada en este apartado fue gracias a entrevistas informales a empresarios e informacion
de COFOCE.
** Guzman lests, Yuririaphtindaro, Guanajuato, Glo., 1992, p. 32
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CAPITULO 111

LOS RECURSOS HUMANOS
EN LA INDUSTRIA TEXTIL DE
MOROLEON



CAPITULO 1III

RECURSOS HUMANOS EN LA INDUSTRIA TEXTIL EN MOROLEON

Morole6n es una poblacién cuya fuente de riqueza ha sido la actividad
artesanal, pero con el paso del tiempo; la evolucion de la sociedad y las diversas
modas que se han presentado a lo largo de las épocas, fue cambiando de las
actividades artesanales, en a actividades manufactureras, hoy textiles.

Con los avances tecnologicos y humanos, las actividades textiles se han
diversificado, hoy los productos textiles de Moroleén nos ofrecen una gran
variedad de colores, dibujos, disenos, calidades y clases.

En la actualidad, Moroleon goza de un crecimiento industrial floreciente y
esto se ve reflejando en el crecimiento de la infraestructura en la ciudad con el paso
de los anos; (ya sea en la construccion de casas habitaciones, de locales para el
comercio, en la creacion de nuevas fabricas y en diversas mejoras para la ciudad).

3.1. LA INDUSTRIA DELREBOZO

Quién conoce a México conoce una de las prendas mas tipicas de la mujer
mexicana.  Quién no conoce el rebozo, es parte del folklore y la tradicion
mexicana.  Esta prenda estaba hecha con habilidad y destrezas de hombres y
mujeres en el manejo de hilos y lanzaderas que se pasean entre sus dedos que van
tejiendo su experiencia. Un rebozo esta lleno de trabajo de mujeres y hombres, sin
duda es una de las prendas de vestir mas comunes donde se plasma lo intangible
de un pueblo, por ello este apartado lo colocamos dentro de los recursos humanos.
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El Rebozo es una prenda de la colonia, no se tiene dato especifico ni fecha
exacta, pero es la fusion de dos culturas, la mexicana y la espaiiola. En Moroleén
se fabricaban diferentes clases de rebozo, los cuales se identificaban por el calibre
de hilo y su dibujo (labor) , la cual se le da su nombre y su presentacion, tanto en el
pano como en la punta. Los calibres de hilo que se utilizan aqui son: 80/2, 60/2,
50/2,30/1; todos en algodon 100 %.

De los 80’s en hasta el dia de hoy, en Morole6n se hacen de dos tipos
rebozos principalmente, los de tipo chilapeno y Tenancingo, pero también otros
como el arco, conchita, mucurita, azteca y venado, recordemos que en Morole6n
solamente hay 8 tallerecitos actualmente.

El rebozo es una prenda laboriosa y para hacerla es necesario pasar por los
siguientes departamentos de su proceso: Devanado, Tintoreria, Uridido,
Amarrado, Desatado, Tejido, Empuntado y Entorculado.!

3131. PROCESO

El proceso que se cita a «ontinuacion es el que se seguia y se sigue al
elaborar esta prenda manualmente.

DEVANADO.- Se enrollan o devana hilos en carretes pequenos que seran
utilizados en urdidores y canilleras mecanicas; en éstas @iltimas, anteriormente se
devanaba en tornos o redinas manualmente.

"Entrevista con el sefior José Campos,  quien tiene una taller de rebozos en Yuriria, Gio,
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HURDIDO.- Aqui se laboran las telas, una para fondo, que es tehida en colores, la

cual le dara el tono al rebozo. La otra tela sera para jaspe el cual dara el dibujo o
labor al rebozo.

AMARRADO.- La tela primeramente se almidona, posteriormente se envuelve con
mucha tension en la base de madera llamada bastidor; una vez envuelta, se le pone
en la base del bastidor unas patitas, estas le dan la forma de mesa, en donde el
amarrador envuleve hilo ( amarra) tomando varios hilos de tela para que esas
partes al ser tenida la tela ( siempre en color negro), no tifia esa area y queden
blanco ( esto es el segundo proceso del jaspe).

DESATADO: Se tiende totalmente el jaspe (antes el tejedor ha almidonado
nuevamente el jaspe), después el desatador con una cuchilla bien afilada rompe los
nudos del amarrado, para dejar al descubierto los puntos blancos, que finalmente
daréan el dibujo o mejor dicho, la labor del rebozo.

TINTORERIA.- Aqui se tife y blanquean los hilos y puntas de los rebozos ya
terminados. En este departamento se da el principio y fin al proceso del rebozo
tejido, también se le como la fatign por ser uno de los pasos donde es mas
laborioso.

TEJDO.- En esta area, como su nombre lo dice, se le dara forma al pano del rebozo
(esta técnica de tejido, se conoce como pie y trama), todo con la ayuda de un telar
de origen colonial, muy parecido al antiguo telar inglés.

El telar esta compuesto en su mayoria de piezas de madera. A pesar de ser
un telar rastico sus piezas son bastantes, todas con nombre y funcion especifica.
Para poder operar con buena estabilidad, el telar se maciza con tablones que se
ponen entre él y los muros, y si hay mas ente ellos.

En élse coloca la tela en un carrete gigante llamando julio, que se encuentre
en la parte inferior del telar y al frente. Por el contrario, el jaspe pasa por la parte
superior del telar, sujetando este por una piedra que le hace su propia tension al

jaspe, pasando primeramente por un rodador a una altura aproximada de 4
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metros; después por un aclarador que se encarga de separar los hilos del jaspe en
cuarlillas, después pasa por otros rodador por arriba de la tela, a su vez, juntos la
tela y el jaspe pasan por hendiduras las cuales los cruzaran par que pase la trama,
después pasa por un peine que se encuentra dentro de la caja o cajin por donde se
pasa una lanzadera que se encarga de poner el hilo de una canilla en el tejido
(trama), en fa cual después de pasar la fanzadera, se da un golpe para apretar fa
lela, la cual se va enrollando en un contrajulio. Las hendiduras se encarga n de
abrir un poco el jaspe y tela, son manipuladas por unos pedales llamados carcolas.

EMPUNTADO.- En ésta area normalmente laboran mujeres, las cuales con
habilidad manual tejen o empuntan con nudos fas barbas del rebozo formando
infinidad de dibujos y grosores delos nudos, segin la clase y finura del rebozo.

ENTORCULADO.- Esta es la parte final por la que pasa el rebozo. Aqui se plancha
y da presentacion al rebozo para su venta. El torcol es una plancha con rodillos a
presion por donde se pasa el pano del rebozo humedecido previamente.

Como ya se menciond, actualmente existen solamenie 8 tallercitos en
Morole6n y 2 en Yuriria, en algunos domicilios particulares de Moroleén podemos
encontrar telares que han pasado de generacion en generacion y los conservan
como un valuarte, uno de ellos lo encontramos en la calle Victoria No. 234, en la
calle Salazar No. 39 de Yuriria, también encontramos varios en el Ex_ convento de
San Agustin (en el museo) de Yuriria, Gto.

3.2. MOROLEON EN LA TRADICION PRODUCTIVA

En los anos 30's, la poblacién se comenz6 a concentrarse en el Distrito
Federal y Guadalajara, por ser las ciudades con fuerte productividad y mayor
namero de fuentes de empleo, entonces Moroledn, al igual que otros pueblos del

"Il procesoe para hacer un rebozo se oblivo mediante la observacion en dos visitas a on taller de ceboceria en
Yuriria, Gto Septicmbre del 2000,
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Occidente de México se perjudicaron.  Los produclores de formas artesanales y
manufactureras entraron en declinacion, pues ya no tenian la misma cantidad de
clientes.

En este mismo tiempo, se comenzaban a introducir las maquinas automaticas
y molorizadas para la fabricacion de algunas prendas de vestir y también de
algunos estilos de rebozos.

En la época de los 60's se comenzo a trabajar en maquinas manuales
operadas por mujeres con familiares que emigraron a E.U., fue entonces cuando
comenzaron a comercializar sus producios en el propio mercado locai.

Uno de los pocos lugares donde la produccién artesanal continué vigorosa,
fue en San Francisco del Rincon, al Suresle de Guanajuato; alli se claboraban
sombreros. En el Sur, en Moroleon se seguian produciendo los rebozos que con
el paso del tiempo disminuia su aceptacion, pero después surgié la fabricacion de
las “cobijas”, que con el paso del tiempo eslaban siendo reconocidas regional y
nacionalmente.?

Las cobijas se hacian famosas, micntras tanto iba disminuyendo la demanda
del rebozo. Ladistribucion de Moroleon la hacian por medio de arrieros y en San
Francisco del Rincon utilizaban el ferrocarril.

Los arrieros se encargaban de llevar los productos a donde la gente los
pidiera, inclusive hasta Guatemala. Otro factor que hizo posible la supervivencia
de estos dos pueblos, San Francisco y Morole6n pudieron haber sido a relativa
lejania de los grandes centros urbanos, para que la gente se surtiera de sus
abastecimientos, por lo que las personas de las comunidades cercanas tenfan que
comprarles a estas pequenas ciudades. En los anos 50’s Yuriria era uno de ios
principales municipios compradores de la produccién de Moroleén, en burro se
duraban dias (distancia entre ambos pueblos, 8 km)

Mas tarde, aproximadamente en 1950 el principal medio de transporle que
utilizaban las rancherias y los yurirenses, era un camion llamado “El canario” el
dueno se llamaba Don Federico Aguilera, y se encargaba de llevar a todos los

2 Iintrevista con ¢l Proft, Nicolas Ruiz Rodriguez, dicicmbre del 2000, Moroleon, Glo.
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reboceros que hacian los jazpes, y las mujeres que empuntaban o bien le hacian el
fleco a los rebozos. Este camion salia a las 9:00 A.M y su regreso era a las 3:00 P.M.
el tiempo de transporte eran 2 horas, la carretera era de piedra, pero desde ese
entonces Moroledn ya era fuente de trabajo para los alrededores

El medio de transporte que utilizaban Moroleén y Uriangato era el tranvia
que era una carreta jalada por dos burros pero esta carreta tenia rieles como los de
los trenes.

A Moroledn era a donde llegaban las primeras novedades comerciales,
como en el caso desde los 20°s 0 30’s a Moroleon fue donde llegaron los primeros
refrigeradores,, las primeras tortillerias, los primeros trastes de peltre, y el primer
duerio de un automévil moderno, esto de los 30’s a los 40's.

Las siguienles décadas la industria urbana en Moroleon, fue notable un
crecimiento demografico acelerado. A partir de la década de 1960 y sobre todo en
los afios 70's comenzo a darse un cambio importante en las relaciones entre el
campo y la ciudad.

Con este crecimiento demografico una serie de industrias de la confecciéon
que requerian mucha mano de obra empezaron a trasladarse de la ciudad, al
campo o se establecian directamente en una region rural, sobre todo en los Altos de
Jalisco principalimente, aunque también en Guanajuato y Michoacan. Se trataba
tanto de talleres pequefios independientes como de sucursales de fabricas grandes.

Para el desarrollo productivo en Morole6n, tuvo que ver la importancia
histérica de la manufactura en esos lugares y el fuerte espiritu empresarial que
existia y existe en Moroleon.

* Fuente: Angélica Tinoco Pantoja, oriunda de Yuriria, Gto,
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33. LA INDUSTRIA DELSUETER

En la década de 1950 a 1960, la elaboracion del suéter con maquinas
manuales era una actividad casi arlesanal, no muy distinta a la de la época de
hacer los rebozos, ademas se dedicaban a fabricar articulos, que para los
moroleoneses de ese entonces eran sencillos, como fueron las colchas, toallas y
suéteres.*

Cuando el rebozo comenzé a declinar, por no tener la misma demanda, el
articulo que se vendia mas fueron los suéteres, al poco tiempo se introdujeron
maquinas automaticas y motorizadas con las que se aumentd la capacidad
productiva y las posibilidades de diseio de los suéteres.

Uno de los factores a los que se le atribuye el crecimiento de la industria del
suéter fue la facil oblencion de la materia prima, principalmente del acrilan, con el
que elaboraban los suéteres y las chambritas para bebés.

Elacrilan lo traian de Aguascalientes y de Zacapu, Mich., pricipalmente con
el uso de dicho malerial, se originé un fuerte desarrollo internacional de la
tecnologia, y aumentd mas rapidamente la produccion. Algunos de los dueiios de
eslas pequeias empresas viajaron a Luropa para ver y comprar una lecnologia que
les permitiera un mayor crecimiento y de paso se ponian al tanto de la moda.’

Un factor adn mayor que permitio ¢l desarrollo de la industria del suéter en
Morole6n, fue el hecho de que las personas del Distrito Federal buscaban nuevos
proveedores, nuevos mercados, todo esto, propiciado por el terremoto en México
en 1985.

La gente queria prendas de vestir nuevas, modernas, pero a precios
econdémicos, y con estas caracleristicas descubrieron el mercado de Moroledén que
dificilmente podian encontrar en otros mercados cercanos, tal fue el caso que el
D.F., Guadalajara, Monterrey y algunos estados del norte del pais se convirtieron
en ese entonces sus principales centros potenciales.

! Entrevislas con personas nativas de Moroleon, Glo.
* Ulrik Vanstrup, Espiral Fstudios sobre el Estado yla Sociedad. Iid. Netla estudios de Dinamarca, México,
D.E p. 38
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La produccién del suéter era un nicho en el que ya se habia especializado
eficazmente la industria moroleonensa, produclo que demandaba mucho el
Distrito Federal.

Finalmente en este municipio existia la tradicion de la produccién textil y
para algunos pobladores era natural la idea de empezar a trabajar por cuenta
propia. Tara la gente de ese tiempo, las barreras de entrada para nuevos
productores en lo textil, sobre todo del suéter de acrilan, eran muy bajas, casi
inexistentes.

El éxito de la industria también se debi6 a las habilidades de la tradicion
moroleonesa. Y a ello también se le suma el proteccionismo del mercado nacional
de ese tiempo, pues habia escasez de divisas para hacer importaciones.  Este

éxito se reflejo fielmente en un crecimiento demografico durante el periodo de
1980 a 1990.

3.3.1. LA PRODUCCCION DEL SUETEREN LOS ANOS 90°'S

Resulta dificil saber el nimero de empresas existentes en la actualidad y aiin
mas los volGmenes de ventas; por lo tanto resulta dificil obtener una informacién
estadistica confiable.

Durante muchos anos atras la Camara Textil no funciono, apenas esta en
proceso de restablecerla y todavia no cuenta con datos estadisticos de la industria.

ELINEGI en el Censo Industrial de 1990, reporta que existian 91 fabricantes
de tejido de punto y 15 fabricantes de confeccion de prendas de vestir.
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Segin los representantes de la Union de Crédito de Moroleon y algunos
informantes industriales (entre ellos el Sr. Miguel Angel Lopez Martinez,
empresario de Loguza) de este municipio, dicen que a mediados de la época de los
90's, existian entre 200 y 250 talleres de suéter; aunqgue en ciertos periodos del ano
en la época de verano, algunos de ellos a la produccién o incluso dejan de
producir.

También hay un nimero reducido y desconocido de tallercitos con una
produccion reducida o esporadica y que cierran cuando se presenta un aio malo,
sin embargo, no dejan de aportar en la produccion de Moroleon.

Los talleres grandes producen entre cuarenta y cien mil prendas anuales,
los medianos entre veinte y cuarenta mil y los chicos entre cinco y veinte mil. En
1993, se produjeron entre cinco y seis millones de suéteres.®

Morole6n tiene alrededor de 1,200 talleres de la confeccion dentro de la
industria textil’”. Algunos se dedican al giro de la confeccion de playeras, vestidos
para nina y mujer y panlalones para hombre, pants, talieres de bordados,
chamarras y blusas, pero como ya lo hemos mencionado el fuerte de este
municipio es la creacién de suéteres, originando una temporada fuerle de ventas
en los meses noviembre, diciembre y enero.

Adn cuando son una minoria de productores en Moroledn; estos son los
que tienen una elevada productividad y registran una acumulacién de capital mas
alta que de los talleres de confeccion. Esto se debe a las grandes inversiones que
han hecho en tecnologia moderna.

6 COFOCE. Industia Textil en el Estado de Guanajuato, p. 6
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Elsuéter es el producto que a dado realce en la industria textil de Moroleén,
porque muchos de los productores participan en la Expo-Textiles a nivel Nacional.

La productividad en la confeccion de ropa es mas baja, ya que esta se hace
exclusivamente con la mano de obra, (directamente con la familia de los
productores).

34. EL TALLER COMO EMPRESA FAMILIAR

Por lo general, la confeccion de la ropa y del suéter se lleva a cabo en la casa
habitacién del propietario, y el trabajo absorbe a la mayoria de los miembros de la
familia.

Para la mayoria de los duefos resulta una gran ventaja vivir en sus casas-
taller, porque de esta manera se ahorran varios gastos, como la gasolina para él
transporte, ademas no tienen que mantener dos locales.

Cuando la empresa crece es cuando deciden tener un lugar especifico para
la fabrica.  De acuerdo con el sondeo realizado, s6lo en tres casos de quince, la
familia no vive en la casa-taller, y esto se debe a que recientemente compraron
casas independientes, tal como es el caso de la empresa, “Loguza”.

En diez casos de empresas, el propietario de la misma es un matrimonio y
en nueve de ellos; tanto la esposa como el esposo trabajan, en el taller. Peroen la
mayoria de los casos, recurren a la mano de obra asalariada.®

Con respecto al reparto de tareas, en los matrimonios, en nueve casos de los
guince, la esposa se encarga del disefio y la supervision de las costureras; el esposo

% Para obtener la informacion de tas empresas en relacion a los casos de las empresas, entrevisté de manera
informal a personas nativas de Moroleon, entre ellos al St Giabriel Zamudio Zavala, {mi padre) guien conoce
a las fanulias mas populares propietarios de empresas textiles
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se encarga del trabajo de los tejedores y de representar al taller ante las autoridades
v en las relaciones comerciales.

En varios casos es la esposa quien se encarga de esos deberes, la mujer juega
un papel muy importante dentro de la industria, ocupandose simultaneamente del
comercio.

Normalmente los hermanos no trabajan en conjunto sino que tienen su taller
en particular, podemos mencionar casos en los que cinco, siete y hasta ocho
hermanos cuentan con talleres independientes.

En los dltimos cinco anos, cuatro de los talleres grandes han cambiado su
organizacién, tendientes a la especializacion de la industria; se han empleado
personas encargadas del tejido y de la costura, secretarias, programadores,
contadores y también algunos disefiadores.

Una caracteristica de estos empresarios es que absorben gran parte del
trabajo; atn cuando contraten contadores, disenadores, secrelarias y demas
profesionistas, son ellos los que mantienen el control y tratan de economizar los
gastos, sobre todo en la mano de obra, convirtiéndose cada dia mas en una
sociedad capitalista. Ademas el empresario es el que también se encarga de los
recursos humanos de la empresa y de los materiales aiin mas.

Vamos a concluir este punto, diciendo que dichos talleres son
fundamentalmente familiares, la familia esta en el centro de la organizacion y se ve
a los trabajadores Gnicamente como “ayudantes”.
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3.4.1. LOS PROPIETARIOS DE TALLERES

Todos los propietarios de talleres nacieron en Moroledn; al igual que sus

padres, por lo que la industria estd en mas del 90% en manos de gente de la
localidad.?

El nivel escolar de los duefios actuales va desde la primaria hasta la
licenciatura. Seis de ellos son licenciados, pero la mayoria ingenieros y se nota un
mayor éxito en las empresas donde los propietarios son licenciados.

Se cree que la diferencia en cuanto al éxito entre los ingenieros y los
licenciados, sea por que estos ultimos tienen mayor posibilidad de ofrecer
seguridad, conseguir préstamos bancarios y establecer sus negocios, asi como una
mayor facilidad para relacionarse con las personas.

También cabe senalar, que la mayoria de los dueios de talleres han
empezado desde “abajo”, con sus propios recursos, con pequenos talleres y con
poca informacién empresarial, s6lo contaron con la observacion de los pequenas y
medianas empresas que ya estaban establecidas. Algunos de ellos tenian una
ventaja mas, la experiencia que les transmitian sus padres.

Los propietarios son relativamente jovenes, su edad fluctaa entre los veinte
y los cuarenta y ciento afos, situacion que se debe a un cambio de generacion en
los talleres viejos y sobre todo a la entrada de nuevos empresarios durante los
altimos anos. Solo en dos casos los propietarios lenian mas de 45 anos de edad.

Datos del Sr. Gabniel Zamudio Zavala, nacido en Moroledn y ha vivido 65 afios en el municipio.
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En la historia de este municipio, encontramos que la gente que se dedicaba al
comercio, también habia tenido diversos oficios, entre ellos predominaban: los

oficios de porcicultores y agricultores, también comenzaban a emigrar a los
Estados Unidos.

Pero en esos mismos afios los porcicultores comenzaron a ver que la
produccion del suéter como una alternaliva econémica interesante. La abundancia
de comercianles indica que hubo una integracion hacia atras del comercio y a la
produccion. fn los afios setenta fue necesario empezar a inverlir en la produccion
debido a que se establecio una creciente competencia en la esfera comercial. ©

35. LA SITUACION OBRERA

De acuerdo con la informacion local, se puede estimar que la industria
emplea entre cuatro y cinco mil trabajadores remunerados en la temporada alta, es
decir, el trimestre octubre-diciembre. 10

Tanto de la ciudad como en los ranchos de los alrededores, trabajan como
obreros eventuales. Se observa que la mayoria de mujeres de los ranchos
circunvecinos son los que se dedican a las tareas del bordado 2 mano y la
colocacion de perlas, que desgraciadamente son los mas mal pagados.

Las mujeres de la ciudad se dedican a hace el terminado de las prendas a
domicilio, que es una tarea mejor pagada, ya que existe la competencia en la
ciudad donde existen mayores y mejores posibilidades de trabajo.

Del municipio de Yuriria, (a 7km. de Moroledn), viajan diariamente a
trabajar jovenes por lo general de 15 a 23 afos, la mayoria labora como empleadas
para la venta de prendas en los locales.

Guamdin Arsenio, Notas sobre la industria de Morolean, mimeo, p. 56
1. Ayuntamiento de Moroledn y de Uriangato, Plan Directar de Desarrollo Urbano
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Los trabajadores hombres que ganan menos que las mujeres son los que
llevan menos tiempo en el taller y se dedican a las funciones de trabajo mas
simples como hilvanar o planchar.

Hoy en dia un tejedor puede supervisar hasta cuatro maquinas al mismo
tiempo y, por lo tanto hay menos trabajo para el hombre que para una mujer,
ademés los sueldos son mas bajos. Normalmenle los tejedores son pagados por
semana vy las costureras por trabajo diario.

Debido a la tecnologia, principalmente de Europa y Canada, se ocupan
menos trabajadores, ahora hablando de una cantidad minima, se han reducido
entre 20 a 50% de su personal en los talleres mas grandes; esto ha ocurrido en los
ultimos 3 anos."!

La mayoria de trabajadores son originarios de Moroleén, Uriangato, Yuriria,
Cuitzeo y Cerano.

La mayoria de los talleres, como ya lo dijimos emplean un mayor namero de
mano de obra femenina que masculina, sobre todo en los talleres grandes, alli la
proporcion es de un hombre por cuatro o cinco mujeres. De este modo, en
Moroledn resulta mas facil para las mujeres encontrar trabajo que para los
hombres.

No solo en el ambito textil, las mujeres tienen mejores posibilidades de
encontrar empleo, sino también en el ambito del sector servicios, es decir, en el
comercio y en la banca.

H. Avuntamiento de Moroleon v de Urlangato, Plan Director de Desarrollo Urbaino, 1998,
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Estas son una de las razones, por las que dicho municipio, también cuenta
con muchos emigrantes hombres, que buscan en E.U.A. una aiternativa de mejores
condiciones de vida, la mayor parte de las familias sigue teniendo parientes en el
Norte, principalmente en la ciudad de Chicago y el Estado de California.

Una caracteristica que podemos observar en la mayoria de los trabajadores,
es su aspiracion personal a establecer cada uno su propio taller a un corto o largo
plazo.  Aunque los talleres sigan siendo una fuente de empleo importante, las
condiciones de trabajo y los sueldos se han deteriorado bastante, pero no han
existido organizaciones sindicales que aboguen por los derechos de los obreros.
La mano de obra es demasiado barata en este municipio y quienes salen mas
perjudicados son los trabajadores que vienen de rancherias o ciudades cercanas
como es el caso de Yuriria, ademas de los salarios bajos tienen que pagar
transporte.

Las protestas e inconformidades de los obreros se refieren principalmente a
que la mayoria de los trabajadores salen de trabajar, renuncian o recortan el
personal de los talleres y no reciben compensacion alguna.

Recordemos que los lalleres se basan en una estructura familiar y los
empleados son considerados como “ayudantes” y no como trabajadores, pero
también como existe mucha demanda de mano de obra, (obreros) generalmente
quien pone las condiciones del trabajo son los trabajadores y no se estabilizan en
una sola empresa, por lo que casi no se da la capacitacion empresarial.

Muchos trabajadores no tienen las prestaciones de ley, como el servicio al
IMSS, pero la justificacion que dan los empresarios es que no son estables los
empleados y por lo tanto los dejan cuando los tramites se acaban de hacer. Se da
mucho de que los trabajadores se van con quien mejor le paga aun cuando sea en
un periodo corto.
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3.5.1. EL INGRESO DE LAS MUJERES EN EL TRABAJO FORMAL EN
MOROLEON

La integracion de la mujer al trabajo asalariado en la ciudad inicia con el
cambio de atuendo de las mujeres, como ya lo habiamos mencionado cuando se
pasa del reboso al suéler; eslo es aproximadamente en los anos 70’s a 80's. Aqui la
mujer se incorpora a trabajar dentro de la confecciéon de las prendas de tejido.

En cuanto a los antecedentes de la industria texlil en los lelares, la
parlicipacion de la mujer en estos era de apoyo en los trabajo menos pesados como
era hacer canillas y trenzar los rebozos, eslos trabajos los hacian mas que nada en
apoyo a la economia familiar, sicndo ellos mismos los duenos de fos telaves. n
esla época existia, aunque no en grande escala, el trabajo asalariado de las mujeres
siendo afuera en su domicilio en la casa de los duenos de los telares, el trabajo
consistia basicamente en trenzar y hacer canillas y esto se dio a principios del siglo
pasado.

3.5.2. INICIO DE LAS MUJERES PROFESIONISTAS EN MOROLEON

Para lograr observar cuando la mujer moroleonesa sale a estudiar fuera una
carrera profesional debemos conocer dos fechas clases hacia finales de los anos
60’s: la creacion de la Secundaria Federal y a principios de los 70’s la creacion de la
Preparatoria Benito Juarez. A parlir de tiempo es cuando la mujer de Moroleon
comienza a buscar opciones para lograr sobresalir en el ambito profesional.’?

I‘ntrevista con la escritora Patricia Norma Rosiles Aguado, Moroleon. Gto. agosta 2000
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J6. LA SITUACION ECONOMICA DE 1LOS TALLERES

La fase de crecimiento que Moroledn vivid en la década de los ochenta,
propicid la creacion de nuevas empresas, (pequenas y medianas), después este
crecimiento se vio interrumpido por una competencia interna,

El consumidor ya tenia mayor oportunidad de escoger productos para sus
compras, pues existia un mayor nimero de empresas que ofrecian una variedad de
diseftos, pero también ahora los empresarios ya competian por el cliente por lo que
debian de ofrecer mejores precios.

También la economia nacional se afect6 por el Tratado de Libre Comercio, dio
paso a una crecienle competencia de otros produclores nacionales e internacionales
en el mercado nacional.l?

A principios de la década de los 90's, las pequenas y las medianas empresas
comenzaron a declinar por estas compelencias. En 1993, solo tres Lafleres Luvieron
ganancias satisfactorias, en cambio otros se quedaron en la ruina, al grado de tener
que pedir dinero prestado a bancos o a particulares.  Segin cuentan los
industriales de ese tiempo, que en 1991 y 1992, no fueron tan malos en las ventas,
pero a partir de 1993, comenzaron ios problemas econémicos, porque bajaron
notablemente las ventas en Morole6n. Y no solo los empresarios se perjudicaron
sino también aquellos comerciantes que vendian comida rapida o puestos."

Sin embargo la crisis de ventas se ha intensificado en los altimos cuatro afos
y, de continuar asi la tendencia, es posible que un namero de talleres, sobre todo
los medianos y pequeiios, tengan que cerrar de manera definitiva.

Ulrik Vanstrup. Ob. Cit p. 38
COFOCE, Indusiria Textil en el Estado de Guanajuato, p7
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Las empresas que reflejan ganancias son aquellos que tienen experiencia
productiva, las que ofrecen al cliente variedad de disefos, y que tienen la
posibilidad de comprar nuevas materias primas con mayores descuentos y ademas
pueden establecer buenas relaciones comerciales,

La perspectiva actual, no parece ser tan atractiva para la entrada de nuevos
productores en la industria, hay una gran competencia entre los comerciantes, y
empresarios.

3.6.1. PRINCIPALES PROBLEMAS QUE AFECTAN LA ECONOMIA DE
MOROLEON

Et principal problema que afecla la economia de unos cuanios empresarios
es el pago conforme a la ley de la SHCP, (Secrelaria de Hacienda y Crédito
Pablico), mientras que otros evaden impuestos y pueden ofrecer el producto al
cliente a un mas bajo costo.

En Morole6n es muy comin la piraferin (poner el nombre de una marca
reconocida y patentada a un producto similar). En mayo del 2001 se decomisé
maés de 300 toneladas de ropa con marca pirata, dicha ropa tenia la firma de Guess,
Disney, Nike, Lee, Levi’s, Wrangler, Rugrats, Pepe Jean, lew’s, entre olras. La
mayoria de las prendas eran chamarras, pantalones, playeras y blusas.

Lo investigado hasla el dia de hoy, fue que un grupo de empresarios que si
llevan su negocio conforme a la ley, denuncio el hecho y fue asi como se realizd
dicho operativo, con mas de500 miembros de la PGR (Procuraduria General de la
Republica).
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Otro problema que afecta fuertemente es la entrada a productos asiaticos y
orienlales como son chamarra y los calcetines a muy bajo costo. Lo que mas afecta
son las chamarras ya que una prenda de esta nacionalidad la ofrecen en 50 pesos.

La competitividad es otro fenémeno que no se puede descartar, ya que los
empresarios mas pegueiios no pueden competir con los mas grandes que cuentan

con mas crédito para obtener tecnologia que les produzca mas prendas a un menor
costo.

3.7. LOSDISENOS DE LOS TALLERES

En los altimos anos la mayoria de los talleres han comenzado a ampliar la
gama en sus diseios, esto lo han utilizado como una estrategia, ante la crisis de
ventas, ya que se vende menos prendas de cada modelo y se tienen la necesidad de
compensarlo con la variedad de diseios, cabe mencionar que los disenos de una
prenda de vestir imponen de alguna manera la moda.

Para darnos cuenta de esto, se puede mencionar, que en 1991 en la mayoria
de los talleres se manejaba menos de diez disenos diferentes. Dos anos mas tarde
en 1993 habia nueve talleres que habian llegado a producir entre veinte y cuarenta
modelos. 1

Lo que han hecho las empresas medianas, es traer modelos de las prendas de
otros paises como Estados Unidos, y algunos que tienen oportunidad viajan a
Europa para traer del Oriente modelos de suéteres y blusas de tejido
principalmente.  También tienen suscripciones de revistas internacionales de
Europa y Estados Unidos principalmente.

B COFOCE. Industria Textil en el Estado de Guanajnaro, Moroleén, p. 10
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Hoy en dia sélo los pequenos talleres siguen produciendo dos o tres
modelos para todo el ano, y para ellos todavia es més dificil competir en el
mercado del suéter.

Por lo regular, los talleres pequeiios que sélo tienen maquinas manuales son
automaticos, ya no puede competir en el mercado del suéter. Ahora estas
empresas han optado por producir, en lugar de esa prenda, elaborar articulos méas
sencillos como trajecitos de bebé y mamelucos, ya que para ofrecer una variedad
de productos es necesario invertir en tecnologia que permita hacer disefnos mas
complicados.

En Moroledn se producen suéteres para ambos sexos y para nifos. Sin
embargo, la mayor parte de la produccién es de suéter para mujer, ya que es el
que mas se vende, esta es una de las razones por las cuales la temporada fuerte de
ventas en el invierno, (a principios de noviembre, diciembre y enero).

Las estrategias que siguen algunos empresarios para poder conseguir los
disefos con vanguardia a fa moda, son sus visilas constantes tiendas propias en las
ciudades mas importantes del mundo, como Paris y New York donde también
wisten otras tiendas especializadas en vender solo prendas y arliculos de Jos
diseiadores mas reconocidos mundialmente.

Los especialistas internacionales determinan, con dos anos de antelacion,
las pautas generales para cada temporada. Las fabricas de hilos y tejidos
producen muestras que se presentan en revista Premicre Vision Exhibifion
internacional de Paris cada primavera y otofio. Varios empresarios de Moroledn
tiene suscripcion a esta revista, donde observan las tendencias de los hilos y
tejidos.

Los disenadores eligen entre los nuevos colores y lejidos presentados en
las ferias internacionales u ofrecidos por los representantes de las companias
textiles.



Hablando del diseno, podemos decir que la compra de una cantidad
elevada de productos similares posibilita precios muy compelilivos, como es en
caso de Moroledn, asi pues falla mas innovacion en los disenos,

Un 15% de las empresas moroleonesas tratan de copiar diseios de marcas
reconocidas mundialmente como son: Lanvin, Cachare, Chistian, Tacroix, Paco
Rabanne, Thierry Mugler, Yves, Sain Laurente, Gucei Group, Osacr de la Renta,
Kenzo, Rive Gauche ™ /¢

o 2ntrevista con of empresario Miguel Angel Martines, micmbro del Grupo Testil Guanajuato GTG
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CAPITULO 1V

EL MERCADQO META

La mercadotecnia tiene su lugar en las organizaciones comerciales del siglo
XX. La necesidad de muchas actividades tradicionales en las empresas han
cambiado y en algunos casos desaparecido, esto nos permite que la mercadotecnia
desarrolle un papel cada dia mas activo en las empresas, asi como también se le
asegura una supervivencia como una disciplina administrativa, en las
organizaciones competitivas.!

El rapido cambio, la evolucion constante de ideas, costumbres, habitos,
conocimientos y técnicas, es la caracteristica de nuestro tiempo. Y mientras que
en el pasado la venta se basaba en su intuicion e inspiracion; hoy por el contrario,
las ventas son tema de estudio.

Dentro de una sociedad capitalista como la nuestra, cada individuo, cada
familia u compaiia, usan o consumen productos diferentes, de igual manera los
servicios; y la mayor parte de los comerciantes estan conscientes de ello.

IToy que vivimos en una época Neoliberal, donde no podemos desligarnos
del acto de comprar y vender la mercadotecnia estd presente para satisfacer la
demanda, las necesidades o los deseos de la sociedad, cubrir las expectativas de la
firma, asi como crear necesidades.

La mercadotecnia dentro de su dinamismo, ofrece nuevos productos, ofrece
a los clientes un valor diferenciado del que les ofrece la competencia, podemos

" Ibarea Castaiiedo Gabricla, 15 proceso e importancia de la mereadotecnio, Diplomado en Mereadoteenia,

Modulo I ITESM. Camgpus Toluca. 1999, p. 23




hablar de un servicio que sobrepasara las propias expectativas del cliente.  La
mercadotecnia crean nuevos estandares de innovacion para la industria.

Lse valor diferenciado que nos ofrece esta disciplina marca ¢l cambio, ¢s el
que hace diferente nn producto o olro, attn cuando leaga pasecidas caracterislicas
y sirvan para lo mismo; ¢s ahi donde entra fa mercadotecnia,

La organizacion o firma tiene que aprender a pensar que su larea no
consiste en producir los bicnes o servicios y venderlos u ofrecerlos solamente, sino
en comprar clientes, en hacer aquellas cosas que haran que la gente desee entrar en
una relacion de negocios. Mas alla de una relacion de compra-venta .2

Una venta no depende de una fuerza de ventas agresivas, sino de la decision
del cliente de comprar el producto, asi pues mercadolégicamente hablando
debemos de buscar esa decision del cliente, esa preferencia, en la basqueda de ese
valor diferenciado que marca el cambio.

41, DEFINICION DE MERCADOTECNIA

Mercadoteciia es la actividad humana cuya finalidad consiste en satisfacer las
necesidades v los deseo del ser humano mediante procesos de intercambio, Kiofer?

lis pues un conjunto de técnicas atilizadas para la comercializacion y
distribucion de un producto entre los diferenles consumidores.

Mercadotecnin es la serie de actividades, tanto de individuos como de
organizaciones, encaminadas a facilitar y estimular intercambios dentro de un
grupo de fuerzas externas dinadmicas. Pride y Ferrcl?

*Levitt Theodore, Miopiu en la Mercadotecnia, Biblioteen Harvard, Publicaciones Flecutivas doe Mesico
972, p 17
Y Kotler Philip, Fuadamentos de Mercadoteenia. ed 13ava Fd 1lispanoamericana, Mésico T985 p 78
1
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La mercadotecnia tiene muchas funciones que han de cumplirse antes de
que inicie el proceso de produccion; entre ellas esta la investigacion del mercado
que mas adelante hablaremos.

Mercadoteciia es el proceso de plancar y ejecutar el concepto, precio, promocion y
distribucién de ideas, bienes y servicios para crear inlercambios que satisfagan los
objetivos de las organizaciones y los individuos. Lamb, Hair y M Daniel?

En esta investigacion, donde necesilamos enfocar nuestra investigacion de
mercado partiremos de la definicion que plantea Lamb, Hair y Mc Daniel,

La empresa debe intentar disehar y producir bienes de consumo que
satisfagan las necesidades del consumidor. Recordemos que anteriorinente se
intentaba vender un producto que ya estaba fabricado, es decir, la actividad de
mercadolecnia era posterior a la produccion delbien y solo pretendia fomentar las
venlas de un producto final, pero hoy en dia sabemos que no se puede seguir as,
fa mercadolecnia se adelanta investipando las posibles necesidades y descos que
probablemente llegue a tener un mercado en un determinado plazo.

La mercadotecnia crea conceptos y esos conceptos salisfacen las expectativas
gue tiene el consumidor, es pues una disciplina que debe estaren concordancia con
lo que dice y lo que ofrece.

Recordemos que la mercadotecnia también una funcion social, no abarca
solamente la idea de que una organizacion existe para satisfacer las necesidades y
deseos de los consumidores y alcanzar objetivos organizacionales, sino también
para apoyar los mejores intereses de la sociedad, como en las inslituciones no
lucrativas, de beneficencia, programas ecoldgicos, deportes o la polilica.

P
Thidem.
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La mercadotecnia es el puente que une a los productores con los
consumidores, genera el intercambio entre productores y consumidores; satisface
los objetivos tanto de los consumidores como los de la empresa.®

La mercadotecnia debe satisfacer las necesidades y deseos del mercado
meta de una forma efectiva y eficiente; hasta predecir y crear necesidades.

La determinacion de las necesidades y deseos de los mercados mela
también incluye un conocimiento del mismo.  Generalmente las compaiias se
dedican a tener una posicion en el mercado, en la sociedad y mas tarde de proveer
al mercado simplemente, en vez de tener que “encontrar un mercado”, que en un
plazo se convierta en su propio mercado, de estar en bisqueda y de no tener que
descubrir lo que el mercado necesita y desea, sino simplemente ver y conocer al
cliente, para accrcarse voluntariamente con demandas de nuevos productos
especificos?.

La empresa se preocupa primeramente de proveer la satisfaccion del
cliente, pero también se debe de preocupar por buscar su mercado. Al cliente no
le importa la forma en que se producen los bienes, al clienle no le importa los
métodos de fabricacion, el procesamiento u otras cosas por el estilo que el
productor hace para que el consumidor satisfaga su necesidad o deseo, al cliente
solo le inleresa su satisfaccion en si, y eso es lo que debemos ofrecerle.

La creacion del valor y la satisfaccion del cliente son la nueva esencia del
pensamiento mercadolégico moderno.  La mercadotlecnia contemporanea sigue
preferenciando a los clientes, pero su diferencia es que ya no tnicamente los atrae
sino ahora también es importante y busca la forma de conservarlos.®

S Milind M. T.ele, Japdish N Shetls, B cliente es fa clave ,ed 3er Fd Dias Santos, Madnid 1989, p 98
" Levitt Theodore. Ob.Cit. p. 15

¥ Intrevista personal con ¢l M A Antonio Barajas, Catedratico de la Universidad Michoacana de San
Nicolas de Fidalgo, UMSNIL Morolean. Glo mavo de 20000 Senmnario del Comportamicnto def
Consumidor.
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[oy en dia los empresarios de una sociedad capitalista comienzan ya a
preocuparse por darle importancia en ofrecer caracteristicas intangibles en el
producto o servicio que van a ofrecer.  La competencia va creciendo y los
mercados son cada vez mas abiertos, y estos a su vez buscan mas y nuevos
consumidores, buscan mercados.

No debemos olvidarnos de la frase: “El cliente es el rey, el cliente siempre

LAY ]

tiene la razom”,

E!l cliente es el individuo mas importante de todos en una compafnia o
firma, ain cuando lo atendemos por correo, o bien a través de cualquier medio de
comunicacion, Un cliente no depende de nosotros, nosotros dependemos de él.

Primeramente el cliente es al que se le debe de satisfacer, es el que hace que
la empresa permanezca y siga creciendo, se le debe de reconocer y definir sus
necesidades, para ello debemos de hacer una invesligacion.

Dentro de nuestra sociedad actual, cada individuo, cada familia, compaiiia,
congregacion o club, usan y consumen productos y servicios diferentes, no nos
podemos desligar de este intercambio comercial de compra- venta, que nos
envuelve, sin olvidarnos que cada uno de nosotros tiene maneras diferentes de
buscar y consumir los productos y servicios que necesita para su supervivencia.

La mayor parte de los comerciantes de bicnes y servicios estan conscientes
de que no todos los individuos, consumen los productos de la misma maneray en
la misma cantidad.

? Milind M. 1cle. Jagdish N. Sheth, 27 cliente es la clave . ¢d 3era. I, Diaz Santos, Madrid 1989, p. 29




Con el paso del tiempo, el avance de la tecnologia y por consiguiente la
produccion industrial, trae consigo una gama de diversos productos adn cuando
perienezcan a una misma categoria, y es cuando el consumidor tiene la libertad de
escoger y posteriormente de demandar lo que é1 desee. Ll cliente sigue mandando.

Asi, cuando se promueve un producto como mas barato que las marcas de
la competencia, se atraera a algunos consumidores que se inclinan a la compra de
articulos menos coslosos, pero se perdera a otros que buscan la satisfaccion de
comprar las marcas mas caras, y supuestamente, mejores. "

411, EVOLUCION ADMINISTRATIVA DE LA MERCADOTECNIA

Las bases de la mercadotecnia se encuentran en Estados Unidos se
establecieron en la época colonial cuando los primeros colonizadores realizaron
cambios (intercambios entre ellos mismos y con los aborigenes).  Algunos de los
colonizadores incluso se convirtieron en vendedores minoristas, mayorislas y
vendedores ambulantes, sin embargo, la evolucién de la mercadotecnia en los
Estados Unidos por lo general, se mide a partir de la Revolucion Industrial a fines
del siglo XIX. Desde entonces, la mercadotecnia en los negocios estadounidenses
se ha desarrollado, citaremos las cuatro etapas que bien se pueden aplicar en
cualquier ambito donde hoy en dia esté presente la mercadotecnia. !

Se debe de comprender que estas etapas que se mencionan represenlan la
evolucion general de mercadolecnia aunque muchas empresas han avanzado
aparenlemente hasta la tercera etapa que cilaremos, se cencuentran aan en la
primera o segunda, porque la mercadotecnia debe verse desde el lado humane, la
mercadotecnia debe ofrecer y vender ideas que atraen a los cliente para que estos

]"Bn}'d_ Tarper W. Jmvestigacion de mercados ol Ha I:d Limusa, Mésico, IYF p 571
' Camacho César, Mercadoteenia en dreas especiafes. Diplomado en Mercadoteenia, Modulo Vo TESM,
Campus Toluea, México, 1999, p 64
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mejoren su calidad de vida, es decir, la mercadotecnia debe tener una orientacion
humana vy dejar de ofrecer meramente lo malterial, los productos en si, las ideas sin
su lado humano.

4.1.2, ORIENTACION ITACIA LA PRODUCCION

Fn esla primera etapa, lo normal es que la compania se oriente hacia la
produccion.  T.os ejecutivos en produccion ¢ ingenieria dan forma a la planeacion
de la empresa. La funcion del departamento de ventas es simplemente vender la
produccién de la compania a precios establecido por los ejecutivos de produccion
y finanzas. Esta es la etapa de mejorar la Infraestructura solamente.  El supuesto
fundamenial es que no se necesita del esfuerzo de mercadolecnia para hacer que
las personas compren un producto que estd bien fabricado y liene precio
razonable.

Lsla etapa que fue dominante en los Tistados Unidos, no se usaba el termino
de “mercadotecnia”.  Los productores que se encuentran  aqui tienen
departamentos de ventas dirigidos por ejecutivos cuyo trabajo es administrar una
fuerza de ventas. La mercadotecnia se desarrollo aqui, hasta ta gran Depresion de
principios de la década de 193012

4.1.3. ORIENTACION HACIA LAS VENTAS

La Depresion en los Estados Unidos mostro que el principal problema de la
economia ya no era producir o crecer lo suficiente, si no mas bien, vender la
produccion. “El solo hecho de hacer un producto mejor no asegura el éxito en el
mercado”. Las empresas comenzaron a comprender que la venta de los productos
requeria de un importante esfuerzo promocional.  De esta forma, los Estados
Unidos entraron a un periodo donde las actividades de ventas y los ejeculivos de

1* Camacho César, Ob. Cit. p. 65
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ventas obtuvieron un nuevo respelo y responsabilidad por parte de la
administracion de la compaiia.'’3

Fue también durante este periodo que la venta adquirio gran parte de su
mala reputacion. Esta fue la era de la “Venta Dura”, caracterizada por el vendedor
de puerta en puerta, generalmente carente de escripulos, sin ninguna nocién de
las ventas. Incluso ahora algunas organizaciones creen que tienen que operar con
una filosolia de Venta Dura para prosperar. En los Estados Unidos la ctapa duré
desde principios de la década de 1930 hasta la década de 1950, y fue entonces
cuando surgiod la era de la mercadotecnia ™

4.1.3. ORIENTACION AL CLIENTE

A principios de la década de 1950, los Estados Unidos habian completado la
transicion de una economia desorganizada por la Segunda Guerra Mundial (1936)
a una de tiempo de paz. Las plantas industriales estaban produciendo cantidades
enormes de bienes de consumo para satisfacer la demanda que se habia creado
durante la guerra. Al disminuir la oleada de consumo posterior a la guerra,
muchas empresas se encontraron con que la demanda era inferior a su capacidad
de produccion.  Las actividades proporcionales y de Venta Agresiva o Dura no
solucionaron el problema. Por lo tanto continud la evolucién del mercado.
Muchas compaiias decidieron que, para tener éxito, necesitaban centrar su
atencion en las necesidades de los clientes y asi fue como nacieron las actividades
de la mercadotecnia, con la finalidad de ofrecer al cliente lo que é| pedia o
necesitaba.'’

La clave para un mercado eficaz es una actitud favorable hacia ella por parte
de los mas altos ejecutivos de la empresa.  El mercado se inicia con la alta
direccion.  Lsta solo puede proporcionar el clima, la disciplina y el liderazgo
requerido para un programa de mercado exitoso.

" ibidem
" Camacha César, Ob Cit p. 66
" sidem
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4.14. ORIENTRACION A LA RESPOSABILIDAD

Las condiciones economicas y sociales han llevado a cabo a la cuarta etapa
en la evolucion administrativa de la mercadolecnia, un periodo caracterizado por
su orienlacion social.  Lsta muy claro que los ejeculivos de mercadolecnia deben
actuar de manera social y responsable.!®

Si desea tener éxito una organizacion, o por lo menos sobrevivir a presiones
exlernas de la sociedad actual como son los descontentos de los consumidores, a la
preocupacion por los problemas de contaminacion ambienlal, a las fuerzas legales
y politicas, deben tener programas de mercadotecnia.

La funcién de la mercadotecnia esta presente en nuestros dias, en la politica,
en el terreno social, en lo comercial, en concienciar a la sociedad de que los
recursos naturales no renovables tienen limite, habiendo escasez y restricciones en
varios de estos recursos, agui también se necesita la mercadotecnia.

La cuarta etapa podria considerarse de supervivencia, los expertos en
mercadolecnia deben lener una orientacion de responsabilidad de las  materias
primas, de recursos energéticos, de aire y agua. 7

Esta cuarta efapa también podria considerarse como un periodo de
orientacion humana en que se hace hincapié en la administracion de los recursos
humanos en la mercadotecnia. Se toma el cambio del malerialismo al humanismo
en nuestra sociedad. Una caracteristica de nuestra sociedad que florece
econdémicamente es un cambio del consumo de productos, al consumo de servicios.

Y Camacho César, Mercadotecnia en dreas especiales, Diplomado en Mereadoteenia. Modulo Vo TTESM,
Campus Toluea. México, 1999, p. 67
" Ibidem



La administracion de la mercadotecnia debe dedicarse a crear mejor calidad de
vida que incluya no anicamente el nivel material.

La mercadotecnia va mas alla de ofrecer productos, o articulos materiales,
debe ofrecer ideas que hagan de la persona un cliente que en una buena medida
mejore su calidad de vida.

El dia que se ofrezca lo meramente material, ese dia se deja de tener éxito la
organizacion. Por clfo la mercadolecnia satisface las necesidades del cliente y algo
més, un agregado.

En esta etapa la clave para alcanzar las metas organizacionales, consiste en
determinar las necesidades y deseos de los mercados meta y proporcionar las
satisfacciones deseadas en forma mas efectiva y eficiente que los competidores. '

La mercadotecnia debe apoyar los intereses a largo plazo de los individuos y
de la sociedad, asi como su bieneslar de los mismos, no se debe ver como la
disciplina que solo se encarga de vender, de obtener ganancias al empresario, la
mercadotecnia como ya lo dijimos va mas alla.

4.2. DEFINICION DE MERCADQO

Debido a la importancia que va adquiriendo los mercados tanto en el sector
comercial, como en el industrial, vamos a definir qué es un mercado y lo que él
implica.

La idea de mercado ha ido unida siempre a la de un lugar geogrifico y por
o tanto como el lugar donde habitualmente se rednen los compradores y
vendedores para efectuar sus operaciones comerciales.

" Jbarra Castafiedo Gabricla, 1 procesa e importancia de lo mercadotecnia, Diplomade en Mercadoteenia,
Madule 1 FTESM, Campus Tohica , México, 1999, p.12
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Se conocen diferentes definiciones de mercado, éstas varian de acuerdo al
area de conocimiento en el que se utiliza el concepto y a los criterios de los autores
que han tenido la preocupacion de buscar una definicion adecuada para este
conceplo,

Un accionista habla de mercado y se refiere al mercado de valores o de
capital; para una ama de casa, mercado es el lugar donde compra los productos

que necesita, desde el punto de vista econdmico, un mercado es el lugar donde se
retinen oferentes y demandantes.

En cualquier cultura se habla de mercado, en las sociedades mas remotas
encontramos vestigios de mercado, de comercio.

Mercado el conjunto de actos de compra y venta referidos a un producto
determinado en un momento del tiempo. '

Mercado es cualquier conjunto de acuerdos entre compradores y vendedores,
donde se articula un mecanismo de la oferta y la demanda (el primer mercado fue
el trueque).

Mercado son las personas u organizaciones con necesidades y/o deseos de
un determinado producto y cuentan con la posibilidad y voluntad para comprar.?’

Ahora bien, puede haber diferentes lipos de mercados de acuerdo a
diferentes criterios, asi podemos hablar de mercado local, provincial, regional,
nacional, continenlal, de ultramar y mundial, de materias primas, intermedios, o
mercados de acciones.  Segan las personas o agentes gque intervienen en los
mismos, se lienen fos siguientes lipos de mercado: el de consumidores, de
minoristas, de semimayoristas, de mayoristas.

' Grande Welfonso, Dirvecicn de Markenng, Ed Me Graw Hill. Mésico 1992, p. 297
MY Jamas José Mara. Fstructra Cientifica de la Veana, od. 2da, Fd. Limusa. México. 1DF. 1098 p 21
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Para que un grupo de personas constituya un mercado, deben cumplirse los
requisitos siguientes:  Primero, las personas deben lener necesidades de an
determinado producto dentro de una categoria de producto, si no tienen esa
necesidad, ese grupo no es un mercado. Scgindo, las personas del grupo deben
tener la capacidad para comprar el producto. La capacidad de compra es una
funcién de su poder adquisitivo que consta de recursos, como el dinero, los bienes
y los servicios, pero pueden negociarse en una situacion de inlercambio. Tercero,
las personas del grupo deben estar dispuestas a usar los productos especificos. Por
ejemplo: las bebidas embriagantes.?!

El rapido cambio, la evolucion constante de ideas, costumbres, habitos,
conocimientos y técnicas, es la caracteristica de nuestro tiempo. Y mientras en el
pasado la venla se sustentaba sobre bases esencialmente intuitivas e
inspiracionales; hoy por el contrario, sobre el tema de la venta se han cristalizado
esfuerzos de investigadores y estudiosos en los altimos cincuenta anos.2

Dentro de una sociedad capitalista como la nuestra, cada individuo, cada
familia u compania, usan o consumen productos diferentes, de igual manera los
servicios; y la mayor parte de los comerciantes estan conscientes de ello.

Tras la aparicién del dinero, se empezaron a desarrollar codigos de
comercio que, en Gltima instancia, dieron lugar a las modernas empresas
nacionales e inlernacionales. A medida que la produccién aumentaba, las
comunicaciones y los intermediarios empezaron a desempenar un papel mas
importante en los mercados.?

= Grande Tdelfonso. Oh. Cit. p. 298
1 Jamas Jos¢ Maria. Ob, Ci pag. 11
U Jas José Marda, Ob. Cil pag. 15
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4.3. LA INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercados es el diseio, la obtencion, el analisis y la
comunicacion sistematicos de los datos y resultados pertinentes para una situacion
especifica de la mercadotecnia que afronta la compainia.  Incluye revisiones
especificas de los problemas, con el fin de servir de guia en las decisiones.>

La investigacion de mercados abarca desde la encuesta y el estudio
pormenorizado del mismo hasta la elaboracién de estadisticas para poder analizar
las tendencias en el consumo, y poder prever asi la cantidad de productos y la
localizacion de los mercados mas rentables para un determinado tipo de bien o
servicio. Cada vez se utilizan mas las ciencias sociales para analizar la conducta de
los usuarios.?

La psicologia y la sociologia, por ejemplo, permiten identificar elementos
clave de las inclinaciones de las personas, de sus necesidades, sus actividades,
circunstancias, deseos y motivaciones generales, factores clave para entender los
distintos patrones de comportamiento de los consumidores.

Al tiempo que se aplicaban las ciencias sociales se introdujeron métodos
modernos de medicién y nuevas técnicas para realizar encuestas que permiten
determinar la amplitud del mercado de un producto concreto. Estos métodos
utilizan técnicas estadisticas y computadoras para establecer las tendencias y los
guslos de los consumidores en relacion con varios articulos. El analisis cientifico
también se utiliza en muchas actividades relativas al diseio, sobre todo a la hora
de valorar las ventas potenciales de los nuevos productos.?®

! Iharra Castafiedo Gabricla, 1 proceso de la Mercadoteenia, Diplomado en Mereadoteenia, Madulo 1,
ITEMS, Campus Toluca. 1999, p. 34

* Harper W. Bovd, Ralph Westall. finvestigacion de Mercados, Lid Limusa Nonega, Ménico 1993, p. 145
* larper W. Bovd, Ralph Westfall. Ob Cit. p. 147
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El hecho de prever ventas de acuerdo a una investigacion de mercado, es un
elemento de la mercadotecnia importante para poder realizar alguna publicidad,
los puntos de venta y la localizacion de los almacenes.

Supongamos que usted fue asignado para hacerse cargo de unas
actividades de mercado. Ahora que la firma esta creando un cigarro que casi no
produce humo. Le han comentado que el cigarro sin humo no quema tabaco y
reduce de manera importante las sustancias que dafian su salud, Ilcigarro parece
normal, se enciende de manera normal, una fuente de carbono genera aire caliente
que pasa a través del extracto de tabaco, de los aditivos para dar sabor y de
glicerina para forma humo, el cual tienen un sabor y olor parecido al humo de
cigarro. Este cigarro no forma ceniza, solo se va consumiendoe y permanece del
mismo tamafio hasta que se consume su interior y luego se apaga cuando detecta
que ha llegado al filtro.

(Crees que debemos sacarlo al mercado ahora?

{Qué debemos de resolver printeramente?

Contestarnos eslas preguntas no es facil, primeramente debemos de
investigar en ello, no podemos tomar una decision por nuestra propia intuicidon
debemos de seguir un método.

[.a mercadotecnia no es considerada una ciencia, pero respecto a la
investigacion se deben de aplicar los pasos del método cientifico, sélo asi
podremos tener una respuesta.

Finalmente el concepto de mercado nos lleva a cerrar el circulo con el de
mercadotecnia. La mercadotecnia significa trabajar con mercados para que se lleve
a cabo intercambios con la finalidad de satisfacer las necesidades y los deseos de
los seres humanos.
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Los procesos de intercambio implican trabajo.  Los vendedores deben
buscar compradores, identificar sus necesidades, disefar buenos, promoverlos,
almacenarlos y entregarlos, y también asignarles un precio y el servicio
constituyen el nacleo de las actividades de la mercadotecnia.

4.4. CLASIFICACION DE LOS MERCADOS

Desde el punto mercadoidgico encontramos la siguiente clasificacion que es
la que estudiaremos a continuacion, lodo parte de un mercado meta, de ahi se
deriva el potencial.

La consecuencia directa de una produccién masiva en una sociedad
tecnificada, es la necesidades de colocar los satisfactores también en forma masiva,
en el mercado, pero es imposible tener el mismo mercado para todo de ahi que se
debe de clasificar.

De lo mencionado nace la necesidad de clasificar los mercados, de definir las
caracteristicas basicas de un mercado, ahora desde el punto de vista mercadolégico
debemos de identificar las tendencias del mercado general, pero antes es preciso
analizar los patrones de compra de los individuos que los componen.

Es fundamental utilizar un tipo de estrategia de mercadotecnia que se

establezca. Si un segmento de un mercado de consumo realiza muchas compras
en un momento dado y el producto es apropiado para dicho segmenlo, se tienen
un indicio prometedor para su éxito.

T lamas José Maria. Ob. Cil p. 90

138




4.4.1. MERCADO META

Como ya lo habiamos mencionado el centro de la mercadotecnia es el
consumidor.  Las modas, los precios, los lugares en que compramos, como
preferimos que nos aliendan; cada uno de nosotros somos diferentes; tenemos
necesidades y gustos diferentes, asi como expresamos de diferente manera nuestra
forma de satisfacerlos.

Recordemos que en pocas palabras el mercado son las personas u
organizaciones con necesidades y/o deseos y la posibilidad y voluntad para
comprar.

El mercado riela es el conjunto bien definido de clientes cuyas necesidades
proyecta satisfacer la compania.?®

El mercado meta ya esta determinado, con un estudio previo, por decir, los
jovenes de 18 a 25 anos, que rednan una serie de caracteristicas. A diferencia del
potencial, que son los que pueden llegar a ser en un momento dado.

La mercadotecnia meta es la identificacion de grupos integrados por
prospectos importantes y la comunicacidon que se establece con estos grupos.

Para definir un mercado meta se ha tenido la necesidad de responder a
preguntas basicas como: ;Quiénes son los mejores prospectos para converlirse en
usuarios de la marca, o incrementar el uso de ella? ;Como piensan y actian? ;Cual
es su estilo de vida? ;Donde viven y donde hacen sus compras? ;Como se puede
influir en sus decisiones de compras? ;Qué olros aspectos son importantes? ;Se
trata de hombres o mujeres? ;Se trata de miembros de comunidades especificas
como las personas que viven en las grandes ciudades, en la provincia, en otras

* lharra Castaiiedo Gabriela. FIf proceso de la Mercadotecnia, Diplomado en Mereadoleenia. Madulo 1,
ITEMS. Campus Toluca, 1999, p. 64
¥ Kleppner Otlo v olros, Publicidad, ed. 127.13d. Prentice Hall Hispanoamericana, Mdsico 1994, p 85
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comunidades? ;De ingresos? ;Niveles de educacion? ;Qué gay acerca de las
diferencias geograficas?™

Fs imporlante conteslarnos eslas pregunlas para determinar los posibles
prospeclos y tomar decisiones.

La importancia de definir un mercado meta es una de las decisiones mas
importantes en la mercadotecnia ya que se identifica a los posibles prospectos.

Las empresas deben estar al pendiente de sus clientes, o consumidores, todo
el tiempo ya que eslos cambian frecuentemente.

Ciertas empresas saben que, para triunfar, deben predecir el futuro y no con
una bola de cristal, sino involucrando a los clienles en el diseno de nuevos
productos. “Por ejemplo, muchas personas, cuando van a comprar un automovil,
lo primero que hacen es cerrar las puertas con fuerza para saber qué tal se oye 'y
evaluar asi la calidad del vehiculo. ;Qué pasa si una compania disena un modelo
con excelente motor, pero con un mal sonido al cerrar la puerta? Estamos
hablando del principio de disefiar productos exitosos que emocionaran al
consumidor  Por eso hacemos investigacion de mercado para saber
anticipadamente lo que el consumidor desea” !

Debemos tratar de satisfacer las expectativas del cliente, pero no podemos
hacerlo sin un previo estudio.

Con el cambio continuo de parte de los clientes, debemos preguntarnos
acerca del comportamiento del consumidor, jquién compra? ;c6mo compra? ;en
donde compra? ; por qué compra? ;como responden los consumidores a diversos
estimulos de mercadotecnia que la compaiia podria usar? Ll comportamiento
del consumidor describe como los consumidores realizan decisiones de compra y
cémo hacen uso y disponen de los bienes o servicios comprados.

W0 pq;
= Idihem
Y Kotler Philip. Servir es poder, lixpansion, 15 de Marzo 1995, Mésico , D p. 27
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Para identificar el mercado meta, entre mas observadores y mas cuestiones
nos hagamos mejor, sin duda alguna daremos un paso mas en el conocimiento del
consumidor.

En la mercadotecnia buscamos que esa persona que hoy es consumidor,
mafana sea nuestro cliente, y servirlo de la mejor manera, ofreciéndole lo que
busca, lo que espera, pero sobre todo anticipandonos a sus deseos y necesidades.

4.4.2, MERCADO POTENCIAL

El mercado potencial es el mercado que puede ser capaz de realizar las
ventas maximas de un producto especifico en un mercado especifico (segmento de
mercado).

El mercado potencial puede estar dentro y fuera del mercado meta, son los
posibles consumidores que en un momento determinado pueden llegar a hacer
una mayor compra en un momento determinado.*

La demanda del mercado para un producto es el volumen total que
adquiriria un grupo de clientes definido, en un drea geografica definida, bajo un
programa de mercadotecnia definido. Definir un mercado potencial también
abarca definir la posible demanda que puede tener el segmento mercado.

El segmento de mercado es el subgrupo de gente u organizaciones que
comparten una o mas caracteristicas que causan necesidades similares.

El mercado potencial esta dentro del mercado meta, es una parte que en
determinado momento se puede convertir en clientes de la organizacion.

3 Brptrevista con la Lic. Lorena Ilemander. quien ha trabado en ln ciudad de Leon, Glo, en la identificacion
de mercados.

1]



4.4.3. CARACTERISTICAS DE UN MERCADO META

Para efectos de la mercadotecnia un mercado melta, son los consumidores
reales y potenciales de un producto o servicio, donde deben exislir tres aspectos:™

a) La presencia de uno o varios individuos con necesidades y descos.
b) La presencia de un producto que pueda satisfacer esas necesidades.

¢) La presencia de personas que ponen los productos a disposicion de los
individuos con necesidades a cambio de una remuneracion.

Primero, las personas deben tener necesidades de un determinado producto
de una categoria, si no tienen esa necesidad ese grupo no es un mercado. Pero
ademas, las personas del grupo deben tener la capacidad para compara el
producto.

La capacidad de comprar es una funcion de su poder adquisitivo, que
consta de recursos, como el dinero, los bienes y los servicios, que pueden
negociarse en una situacion de intercambio. Sin embargo, dichas personas que
tienen capacidad de comprar también deben de tener autoridad para comprar los
productos especificos.

La moderna teoria de mercadotecnia sostiene que la clave para el éxito de
una organizacion, es su habilidad para introducir adaptaciones oportunas y
apropiadas en un ambiente siempre cambiante.*

A continuacién esquematizaremos los factores que rodean a un Mercado Meta.

M Jisher Lavra, Mercadotecnia ed 3era Ed Me. Graw Hill. Mexico, DF. 1998, p 71
Rumett 1 Tohn, Promocion Coneepios v Fstretegias. Ed. Me. Graw HilL Colombia, 1997, p. 126
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4.4.4. ESTRATEGIAS DE SELECCION DEL MERCADO META

Las estrategias que se pueden seguir en una seleccion del mercado meta,
pueden variar dependiendo a las necesidades planteadas, o las circunstancias que
se encuentre la empresa.®

™ Ibarra Castaficdo Gabriela, Ob. Cit p. 44
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4.4.4.1, NO DIFERENCIADA

Un anico gran mercado sin segmento, requicre una sola mezcla de
mercadotecnia. A todos se les dirige el mismo producto.

Ejemplo: La leche envasada, la cual sabemos que una gran parte de la poblacion la
consume, entonces solo hacemos caso de lanzar una promocion, a una plaza, en
produclo con un precio.

4.4.4.2. CONCENTRADA

Los esfuerzos de mercadotecnia se concentran en un segmento de mercado
especifico. Cuando se concentra en un solo segmento.

Ejemplo: La ropa deportiva, nos preguntamos que busca una persona que hace
deporte, entonces creamos esa ropa de acuerdo a las necesidades y deseos del
mercado deportista.

4.4.4.3. MULTISEGMENTO

Se seleccionan dos o mas segmentos de mercado hien definidos y se
desarrollan mezclas de mercadotecnia diferente para cada uno de ellos.  Se
seleccionan dos 0 mas segmentos.

Ejemplo: Ropa de marca reconocida, se supone que esta ropa tendra un precio mas
elevado que la demas tipo de ropa, entonces tendremos que dirigirnos a un solo un
segmento definido, a una clase social con caracteristicas propias.

Los mercados meta multisegmentos, tienen un mayor volumen de ventas,
utilidades mas altas, mayor participacion de mercado y economias de escala en
produccion y mercadotecnia. Los costos de disefio de producto, de produccion, de
promocion, de inventarios, de investigacion de mercado, de administracién; por
altimo los paga el cliente final como en todo proceso de produccion y venta.
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4.5. LASEGMENTACION DE UN MERCADO META

Para poder segmentar un mercado, primeramente debemos hacer una
investigacion de mercados, la cual consiste en resolver problemas.

La segmentacion del mercado es el proceso de dividir un mercado total en
grupos con necesidades de productos relativamente similares para disefar una
mezcla de marketing que se ajuste a dichas necesidades.™

Un segmento de mercado es el conjunto de individuos, grupos u
organizaciones con una o mas caracteristicas similares que hacen ellos tengan
necesidades de productos similares®.

La segmentacién dentro de la mercadotecnia revela las oportunidades que
ofrece a la empresa a cada segmento del mercado. Las segmentacién nos permite
conocer y acercarnos mas a nuestros clientes, es una manera mas directa de
atender esos deseos y necesidades de nuestros clientes. Ahora ésta tiene que
decidir cuantos segmentos quiere cubrir y como identificar a los més adecuados.

T.os estudios de scgmentacion se cuentan enfre los mas dificiles de llevar a
cabo, sin importar qué modelo de segmentacion se emplee.

Es preciso conocer bien el mercado antes de trazar los planes de
mercadotecnia. Los consumidores compran bienes y servicios para consumo
personal, el mercado esta integrado por muchos submercados, por ejemplo los
jovenes, los adultos, los ancianos, los nifios. Este Gltimo por los cambios sociales y
culturales de nuestra sociedad, hace que se convierta en un mercado de estudio
para la mercadotecnia debido al papel que desempefia en las ventas de varios
articulos.

* Philip Kotler, Findamentos de Mercadotecnia, Bd. Prentice HIL Mcéxico 1995 p 456
" Iharra Castafiedo Gabriela, Ob. Cit.p. 54




Los estudios de segmentaciéon no buscan tinicamente segmentar una muestra
con base en las “diferencias”, sino también proyectar los resultados a un universo
apropiado, ya que la unidad de analisis no siempre esta claramente especificada.

En la segmentacion hacemos posibles pruebas al mercado, para analizar y
obtener datos principalmente.  Para poder segmentar un mercado, debemos de
contar con dos puntos:

a) Los datos que son hechos o medidas registradas de ciertos fendmenos.

b) La informacion es cualquier conjunto de hechos en un formato adecuado para
ejecutar una toma de decisiones en un contexto que deline la relacion entre dos
datos.

Otro punto que puede ayudarnos en fa segmentacion de un mercado es el
registro interno que una organizacion debe tener de las investigaciones de
mercado anteriores, también datos de empresas relacionadas, datos de
proveedores y de distribuidores.

Ya identificado el segmento del mercado meta, hay que idear una estrategia
de precio, promocion y distribucion area de cada segmento significativo, o bicn
ofrecer variantes del producto para cada uno.

Ahora bien, la interrogante que se nos presenta en la mercadotecnia es el
como identificar los grupos de consumidores relativamente homogéneos, que nos
daran la pauta a la informacion, para poder asi seleccionarlos en grupos a los que
se les llama segmentos del mercado™

Los consumidores son demasiados y estan muy esparcidos y sus
necesidades y habitos de compra difieren de modo considerable. Algunas
compaiiias estaran en condiciones optimas para servir a determinado segmento o
parte del mercado. Cada una habra de identificar los segmentos mas atractivos a

* Harper W. Boyd, Ralph Westlall, mvestigacion de Mercados, Tid Limusa Noriega, México 1993, p. 232
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los cuales puede prestar un buen servicio y debido lo mencionado, se distinguen
tres etapas en la investigacion de mercados.®

4.5.1. BASES PARA SEGMENTAR EL MERCADO

Al determinar un segmento de mercado, podremos identificar los perfiles
del segmento de mercado, que describan las caracteristicas de la gente de cada
segmento. Las personas de un segmento pueden ser altamente similares entre si
en cuanto a sus caracteristicas y necesidades (homogeneidad dentro del segmento),
pero diferentes a las personas de otro segmento (heterogeneidad entre segmentos).

Los pasos para segmentar un mercado son los siguientes:#

1.- Definir el mercado relevante.

7 - Analizar las caracteristicas y necesidades de fos clientes potenciales.
3.- Identificar las bases para segmentar el mercado.

4.- Definir y describir los segmentos del mercado.

5.- Analizar la posicion de los competidores.

6.- Evaluar los segmentos del mercado.

7.- Seleccionar los segmentos de mercado.

8.- Finalizar con las bases de la mercadotecnia.

45.2. DETERMINACION DE LA SEGMENTACION

Para determinar la segmentacion de un mercado se debe de tomar en cuenta
las bases que utiliza la mercadotecnia, ya que no existe una sola forma de
segmentar un mercado, y un mercadologo tiene que probar diversas variables,

* Ihidem.
" Jiarper W. Boyd, Ralph Wesifall, Ob. Cit p. 403,
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solas y combinadas, con la esperanza de encontrar fa mejor forma de concebir la
estructura del mercado. A continuacion veremos las principales variables:!

A) Geograficas
B) Demograficas
C) Psicografica

D) Comportamiento

4.5.2.1. SEGMENTACION GEOGRAFICA:

La segmentacion geografica requiere que el mercado se divida en varias
unidades geograficas, como naciones, estados, ciudades y barrios.

Puede que una compaiiia decida operar en una o més areas geogrificas o
quizas en todas, pero fijandose en las diferencias de necesidades y deseos segin las
areas.

Actualmente, muchas de las companias “regionalizando” sus programas de
mercadotecnia, adaptando sus productos, su publicidad y sus esfuerzos de venta a
las condiciones locales, para que corresponden a las necesidades de las diversas
regiones, ciudades e incluso vecindades.

Segmentacion por edad y ciclo de vida:

Fs la division del mercado en diferentes grupos basados en variables
demogralicas, como la edad, el sexo, el tamaiio de la familia, su ciclo de vida, el
nivel de ingreso, la profesion, educacion, religion, raza y nacionalidad. Estos son
los factores mas comunes para la segmentacion de los grupos de clientes. Una de

" Kleppner. Russcll Thomas 1., Tane Ronald W. Publicidud. ed 12a. Td. Prentice Hall, México, D.F. 1993, pp. 109-
15
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las razones es que las diferencias en necesidades, deseos y casa de usos estian a
menudo estrechamente relacionadas con las variables demograficas. Ademas estas
variables, son mas faciles de medir que muchas otras. Es necesario conocer las
variables demograficas para conocer la magnitud del mercado meta y para llegar a
él de manera eficiente,

Las necesidades y los deseos del consumidor cambian con la edad. Algunas
compaiias utilizan una segmentacion por edad y ciclo de vida: ofrecen diferentes
productos o utilizan mercadotecnias diferentes para los diferentes segmentos asi
definidos.

Hace mucho que se utiliza la segmentacion por sexo para la ropa, los
peinados, los cosméticos y las revistas. Ultimamente otros mercados, se han dado
cuenta de su utilidad.

La segmentacion es algo que han utilizado durante mucho tiempo los
mercaddlogos de productos y servicios como automoviles, lanchas, ropa,
cosméticos y viajes. Muchas compaiias eligen como meta al os consumidores ricos
para ofrecerles bienes y servicios de lujo. Pero no todas utilizan la segmentacion
por nivel de ingreso para encontrar a los ricos, muchas compainias, saben sacarle
provecho a los consumidores de bajo ingreso.

4.5.2.1. SEGMENTACION PSICOGRAFICA:

Fn la segmentacion psicogrifica los clientes se dividen en grupos segin su
clase social, estilo de vida o personalidad. Varias personas que pertenecen al
mismo grupo demografico pueden tener perfiles psicograficos muy diferentes.

Clase Social: Las clases sociales influyen fuertemente en las preferencias respeto a
autos, ropa, muebles, diversiones, habito de lectura y tipos de tiendas. Muchas
compahias disefian productos o servicios para clases sociales especificas,
proveyéndolos con las caracteristicas que las atraen.
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Estilo de Vida: El interés de la gente por diversos bienes se ve influido por su estilo
de vida, y que éste, a su vez, se refleje en los bienes que compra.

Personalidad: Los mercaddlogos también utilizan las variables de personalidad
para segmentar los mercados. Proporcionan a su producto una “personalidad”
que corresponde a la del consumidor. Ilan tenido éxito las estralegias de
segmentacion del mercado segin la personalidad cuando se han aplicado a
productos como cosméticos femeninos, cigarrillos, seguros y bebidas alcohdlicas.

45.3. SEGMENTACION POR CONDUCTA:

En la segmentacion por conducta los clientes se dividen en grupos segtn
sus conocimientos, actitudes, costumbres o sus respuestas a un producto. Muchos
mercadoélogos estan convencidos de que las variables conductuales constituyen el
mejor punto de partido para la elaboracion de los segmentos de mercado.*

Status del usuario: Muchos mercados pueden segmentarse en no usuarios.
Antiguos usuarios, potenciales, primerizos y regulares de un producto. Para las
companias son alta participacion en el mercado lo mas importante es atraer a los
usuarios potenciales, muestras que las empresas pequeias desean atraer a los
regulares.

Status de lealtad: Un mercado también puede segmentarse segiin la lealtad de los
consumidores. Estos pueden permanecer leales a ciertas marcas, tiendas o
compaiiias. Los clientes se dividen en grupos segin su grado de lealtad. Algunos
son absolutamente leales y siempre compran la misma marca.

Otros por su parte. Son leales a dos o tres marcas de un producto o prefieren una
marca, aunque a veces compran otra. Olros, en cambio no muestran lealtad hacia
ninguna marca: o quieren algo diferente cada vez o siempre comparan la marca
que esta en oferta,

* Tharra Castaitedo Gabrieta, Ob. Cit, p 113
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Actitud dentro de un mercado. TLas personas pueden mostrarse entusiastas,
positivas, indiferentes, negativas u hostiles en relacion con un producto.

Segmentar es dividir el mercado en grupos de consumidores con caracteristicas
afines de acuerdo a las variables que cada empresa considera importantes. Es
necesario reflexionar e incluir todas las variables. Se puede segmentar muy
minuciosamente y obtener subsegimentos de cada categoria.

Al segmentar se genera segmentos o subsegmentos, que llamaremos nichos, que
son grupos de consumidores con caracteristicas muy definidas en relacion con
nuestro productos.

4.6. MODELO DE COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

El comportamiento del consumidor es el estudio de como los individuos
toman decisiones para gastar sus recursos disponibles (tiempo, dinero, esfuerzos)
en asuntos relacionados con et consumo.*?

El comportamiento del consumidor es pues el proceso de decision y la
actividad fisica que los individuos realizan cuando evaltan, adquieren, usan o
consumen bienes y servicios. Es una conducta que los consumidores tienen
cuando buscan, compran, usan, evalian y desechan productos y servicios que
esperan satisfagan sus necesidades.*

El comportamiento de compra del consumidor se refiere al consumidor
final, individuos y hogares que adquieren bienes y servicios para su consumo
personal.  Todos estos consumidores finales conforman el mercado de
consumidores.

Pntrevista personal con of - MA. Antonio Barajas, Cateduitico de la Universidad Michoacana de San
Nicolas de Hidalgo, UMSNIL  Moroleon, Glo. mavo  del 2000, Seminario del Comportamiento del
Consumidor

" Katler Philip. Oh. Cit p 367
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Entre los consumidores hay una gran variedad de edades, ingresos, niveles
de educacién y gustos, y adquieren una increible variedad de bienes y servicios.

Los consumidores toman muchas decisiones diariamente y la mayoria de las
grandes empresas analizan las decisiones de compra con gran detalle. Desean
responder preguntas sobre ;qué?, ;donde?, ;como? y jcuanto compran?, jcuando?
y jdénde? y en ;qué cantidad?, pero no es facil conocer el por qué del
comportamiento del compra del consumidor ni el proceso de toma de decision
que conduce a él. Con mucha frecuencia las respuestas estdn en lo mas profundo
de Ia mente.®

La pregunta mas importante es ésta: ;como responderan los consumidores
a los diferentes estimulos de mercadotecnia que la compania podria utilizar?

La empresa que realmente conozca la respuesta del pdablico ante las
caracleristicas, precios y publicidad de un producto lleva mucha ventaja a sus
competidores. Por lo tanto, companias y analistas han investigado
profundamente la relacién entre los estimulos de mercadotecnia y la respuesta del
consumidor. Su punto de partida es el modelo de estimulo-respuesta, en ella se
observa que la mercadotecnia y otros estimulos penetran a la mente del
consumidor y dan lugar a ciertas respuestas, pero los mercaddlogos tienen que
imaginarse que hay en la mente de esos consumidores.*

El estimulo de mercadotecnia esta constituido por las cuatro P. (producto,
precio, plaza y promocién). Otros estimulos son las principales fuerzas que
conforman el ambiente del comprador econémicas, tecnoldgicas, politicas vy
culturales. Todos estos estimulos entran a la mente del consumidor donde se
convierten en un conjunto observable de respuestas de compra, eleccion del
producto, de la marca, del vendedor, momento de la compra y cantidad de ésta.

5 Russell Thoma 1., Lanc Ronald W. Kleppner, Ob Cit,, p. 89

“ Intrevista personal con €] M. Antonio Barajas. Catedrdtico de ta Universidad Michoacana de San
Nicolas de Tidalge, UMSNH,  Moroleon, Glo. Mayo de 2000, Seminario del Comportamiento del
Consumidor
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Ser capaz de prever la forma posible en que reaccionaran los consumidores
ante diversas senales de informacion y las ambientales.

Saber porque los individuos acttan de cierta forma en relacion con sus
decisiones de consumo. Conocer cuéles son las influencias internas y externas que
los incitan a actuar de una determinada manera.

A pesar de la diversidad con la que contamos los seres humanos, también
existen muchas similitudes, coincide en: las necesidades biolégicas, y las
necesidades adquiridas, estas altimas se refiere a que muchas personas
experimentan las mismas necesidades, a pesar de la naturaleza individual de estas.
Podemos decir que al final de cuentas todos somos consumidores. Todos
dependemos de todos, necesitamos de los bienes o servicios que directa o
indirectamente producen los otros, nuestros semejantes.

Podemos decir que la variedad en edades, ingresos, niveles de educacién y
gustos, solo son variantes que encontramos en los consumidores, pero debemos
valernos de dichas variantes, para cumplir correctamente con la funcion de la
mercadotecnia.

4.7. FACTORESINDIVIDUALES QUE INFLUENCIAN LAS DECISIONES DE
COMPRA

Las caracteristicas culturales, sociales, personales y psicologicas influyen
mucho en las adquisiciones del consumidor. Si bien el mercaddlogo no pide
controlarlos, debe tomarlos en consideracion. Deseamos examinar como influye
cada uno en el comportamiento del comprador, uno de cllos muy importante os la
cultura.



Una de las ideas mas importantes a tener en cuenta es el continuo y rapido cambio
de gustos e intereses. Los consumidores son cada vez mas exigentes. Tienen mas
educacion, leen més periodicos y revistas, ven mas la television, las peliculas de
cine, escuchan mas la radio y viajan mas que las generaciones precedentes.
También tienen mas relaciones sociales. Sus demandas, por tanto, son mas
exigentes, y sus gustos varian con mayor rapidez.

En el comportamiento del comprador inflluyen cuatro factores basicos:
culturales: (cultura, subcultura y clase social); sociales (grupo de referencia,
familia, papeles y fos diversos status); personales (edad y ciclo de vida, ocupacion,
circunstancias econémicas, estilo de vida, personalidad y concepto de si mismo);
psicolégicos (motivacion, percepcion, aprendizaje, creencias y actitudes). Todos
esos factores ofrecen pistas sobre la manera de llegar mejor al consumidores y
darle un buen servicio.

La intangibilidad de un producto también afectan en la decision de compra
de un producto, llamamos intangibles a lo que no podemos tocar como el servicio
que nos dan cuando nos atienden.

Ademas, se defienden de las técnicas de mercadotecnia agresivas gracias a
las organizaciones de defensa de los derechos del consumidor, y de publicaciones
dirigidas a ellos en las que se analizan los pros y contras de los diferentes
productos disponibles en los mercados, en México tenemos la revista del
Consumidor y la PROFECO.

Los movimientos en defensa del consumidor son cada vez mas fuertes y
conocidos, analizan la calidad de los bienes y servicios y recomiendan los mejores.
Tanto estos grupos de consumidores como las instituciones gubernamentales han
aumentado los estudios y analisis de los productos, regulando el disefio de los
mismos, asi como los términos del contrato de garantia y las técnicas de
promocion. Estas instituciones estudian con especial cuidado las clausulas de
convenios de garantia. Asimismo se han promulgado nuevas leyes para ampliar
las responsabilidades del productor.

Las reacciones de la empresa ante cambios politicos y sociales también
resultan importantes en las decisiones delconsumidor y un lactor muy imporlante



en la actualidad es la opinion puablica ya que si algunas empresas logran obtener
una opinién pablica favorable aumentan las ventas y mejora su imagen piblica,
pero si ocurre lo contrario entonces las ventas disminuiran.

4.7.1. FACTORES CULTURALES

Los factores culturales ejercen una amplia influencia sobre le
comportamiento del consumidor, entre ellos tlenemos a fa cultura en si.

La cultura es la causa principal de los deseos y comportamientos de una
persona. En gran medida, el comportamiento se aprende.

Al crecer en una sociedad el nifio aprende los valores, percepciones, deseos
y comportamientos basicos de su familia y otras instituciones importantes.

Cultura es pues un conjunto de conocimientos, creencias y habilidades que
adquiere (aprende) una persona como miembro de una sociedad.

No se puede entender la economia de un pais sin entender también la
estructura de la familia, religion y valores.

La cultura es socialmente comparativa, facilita la comunicacion, es
aprendida, es subjetiva, permanente, acumulativa, y dinamica. Para la
mercadotecnia los elementos basicos de una cultura es la percepcion que se tiene
de la estética y belleza, la percepcion de la humanidad y universo, el lenguaje, las
instituciones sociales, y la cultura material.#

" Mondragon Rafael. Comportamiento del consumidor v seleccion del Mercado Meta, Diplomado en
Mereadotecnia, Maduto Il ITEMS Campus Toluca, 1999.p.6



4.7.1.1. SUBCULTURA

Cada cultura incluye subculturas mas pequefas, o grupo de personas que
comparten sistemas de valores basados en experiencias y situaciones comunes.

Muchas de estas subculturas conforman segmentos de wmercado
importantes, y los mercaddlogos disefian con frecuencia productos y programas de
mercadotecnia encaminados a satisfacer sus necesidades. 4

Una subcultura es un identificable grupo cultural que tiene valores en
com(n en una sociedad, y también tienen ciertas caracteristicas que son (inicas de
ese grupo.

Funciones :

» Identificacion con un grupo
~ Red de grupos e instiluciones

» Marco de referencia

4.7.1.2, BASES DE SUBCULTURA

< Estrato economico
¢ Etnias

% Edades

<+ Poblacién regional
“ Tipos de comunidad
+ Educacién

% Religion

% Ocupacion profesional

| Mondragon Rafacl, Ob Cit.p. 7
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Fn estos factores sociales, son diferencias encontradas en consumidores de todo el
mundo.

4.7.2. CLASE SOCIAL

Casi todas las sociedades presentan alguna forma de estructura social. Las
clases sociales constituyen divisiones relativamente permanentes y ordenadas en
una sociedad cuyos miembros comparten valores, intereses y comportamientos.

La clase social no se determina por un solo factor, como los ingresos, sino
gue se considera una combinacion de preocupacion, trabajo, aspiraciones de
superacién personal, educacion, cultura, riqueza y otras variables.

Los mercadologos se interesan en ellas porque quienes la forman tienen a
mostrar comportamientos similares, incluyendo el comportamiento de compra.

Las clases sociales muestran ciertas preferencias por diferentes productos y marcas
de ropa, muebles para el hogar, actividades recreativas y autos.

4.7.3. FACTORES SOCIALES

En el comportamiento del consumidor también influyen los factores sociales
como el pertenecer a ciertos grupos pequeiios, la familia, el papel que desempefia
en la sociedad y su estatus y el como influyen de manera importante en las
respuestas del consumidor, las empresas deben tomarlos en cuenta al disefiar sus
estrategias de mercadotecnia.



4.7.3.1. GRUPOS

Hay muchos pequenos que influyen en el comportamiento de una persona.
Los que inciden directamente, a los que pertenecen una persona se denominan
Grupos de Pertenencia. Se trata de grupos primarios con los que se interactiia
regularmente, pero de manera informal, como la familia, amigos, los vecinos y fos
companeros de trabajo. Otros grupos son los secundarios, que son mas formales y
con los cuales la interaccion es menos regular. Entre ellos se incluyen los grupos
religiosos, las asociaciones profesionales y los sindicatos.

Los grupos de referencia son grupos de comparacion preferencia directos
frente a frente o indirectos para formacion de las actividades o comportamiento de
una persona. Un grupo de aspiracion es aquél, en el que el individuo desea
pertenecer. Por ejemplo, un adolescente que juega fatbol podria aspirar a jugar
algtn dia con las chivas de Guadalajara, se identifica con este grupo aunque su
contacto no sea directo.

Los mercadologos tratan de identificar los grupos de referencia de sus
mercados metas, estos grupos influyen en las personas de tres maneras: la exponen
a nuevos comportamientos y estilos de vida; influyen en sus actitudes y en el
concepto que tienen de si mismas porque desean integrarse, y crean presiones de
ajuste que afectas la eleccion de productos y marcas.

La importancia de la influencia de grupos varia segtin los productos y
marcas; tienden a ser mayor cuando el producto es visible para aquellos otros a
quienes el comprador respeta. La adquisicion de productos que se comparan y se
usan de manera privada no sufran la influencia del grupo porque otros no
perciben ni la marca, ni el producto.

" Mondragon Raluel, Ob. Cit., p. 16



47.3.2. FAMILIA

Los miembros de la familia influyen mucho en el comportamienio del
comprador, v siendo esta organizacion el principal organismo de compradores y
consumidores de la sociedad. A los mercaddlogos les interesan las funciones y la
influencia del esposo, la esposa y los hijos en la adquisicion de diversos productos
y servicios.

La participacion del esposo varia ampliamente de acuerdo con la categoria
del producto y la etapa del proceso de compra; el papel del comprador cambia
conforme evoluciona los estilos de vida.

No realiza las misma compras una familia pequena (3 o 4 integrantes) a una
familia extensa. Ademas debemos de tomar en cuenta el rol que desempenan los
esposos, las esposas y los hijos.

4.8. FACTORES PSICOLOGICOS

Los cuatro factores psicologicos que influyen en gran medida en fa eleccion
de compresa de una persona son: la motivacion, percepcién, aprendizaje, creencias
y actitudes.”

4.8.1. MOTIVACION

La motivacion es considerada por los conductistas como la principal causa
del comportamiento de un organismo, o razon por la que un organismo lleva a
cabo una actividad determinada.

* Tbarra Castaiedo Gabricla, Ob. Cit_p. 34
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En fos seres humanos, la motivacion engloba tanto los impulsos conscientes
como los inconscientes. Las teorias de la motivacion, en psicologia, establecen un
nivel de molivacion primario, que se refiere a la satisfaccion de las necesidades
elementales, como respirar, comer o beber, y un nivel secundario referido a las
necesidades sociales, como el logro o el afecto. Se supone que el primer nivel debe
eslar satisfecho antes de plantearse fos secundarios.

La teoria mas aceptada sobre la motivacion es la planteada por el
estadunidense Abraham Maslow, que veremos a continuacion.

La motivacién es aquella fuerza dentro de los individuos que los induce a la
accion.

4.8.1.1. TEORIA DE MASLOW

Maslow, psicologo estadunidense tratd de explicar por qué ciertas
necesidades impulsan al hombre en un momento determinado. ;Porqué una
persona dedica mucho tiempo y esfuerzo a la seguridad personan y otra a la
basqueda de la estimacion de la gente? Su respuesta es que las necesidades
humanas estan ordenadas en una jerarquia, donde las mas urgentes ocupan el
primer lugar y asi sucesivamente hasta llegar a las menos urgentes.

La jerarquia de Maslow, tiene una orden de importancia, las necesidades
fisiologicas vienen primero, luego las de seguridad, las necesidades social, las de
estimacion y las de autorrealizacién. El individuo trata de satisface primero las
necesidades de mayor importancia. -cuando lo logra, esas exigencias perderén
momentaneamente su calor motivador y el sujeto se sentira impulsado a cubrir la
necesidad que ocupe el segundo lugar de importancia.
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Por ejemplo, a un hombre hambriento (necesidad 1) no le interesaran los
altimos acontecimientos ni novedades del mundo del arte (necesidad 5); tampoco
le interesara ser estimado o admirado por otros (necesidad 3 ¢ 4) ni el nivel de
contaminacion  del ambiente (necesidad 2). Pero a medida que se cubren las
necesidades, la siguiente por orden de importancia ocupara el primer plano en la

conciencia del individuo.51

PIRAMIDE DE MASLOW

Necesidades de

AUTORREALIZACIO

{(Desarrolio v reatizacién  de s

mismao)

Necesidades estimacion
(autoestima, reconocimicnlo,

slalus}

Lneid.

Necesidades  sociales (scniido  dc
pericnencia. amor)

Nccesidades de scguridad — (scguridad. proteccion)

Necesidades fisiologicas (hambre. sed. dormir.)

" Kleppner. Russell Thoma 1, Lane Ronald W. Publicidad, ed. 12a 13 Prentice Tall, México 1994, pp 514
518
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;Por qué compra el consumidor lo que compra? Reconoce necesidades o
problemas que supone pueden ser satisfecha o resulta mediante la compra de un
producto o servicio. Algunas son necesidades fisicas, olras psicologicas. La
mercadotecnia se encarga de encausar necesidades.

Los motivos de compra se agrupan en 5 tipos:>

1.- Optimizacion de Satisfaccion.

2.- Prevenir posibles problemas futuros.
3.- Escapar de un problema

4.- Resolver un conflicto

5.- Mantener la satisfaccion. Todo parte de un estado actual contra un estado
deseado.

El consumidor se informa de antes, durante y después de comprar, por
diversas fuentes y decide fa marca y el lugar de compra de acuerdo a sus
intenciones.

Cualquier actividad de publicidad y promocion influencia la informacion
relevante para el consumidor. Datos contra informacion.

En un momento dado una persona tiene muchas necesidades. Algunas son
biologicas y se derivan de estados de atenciéon como hambre, sed o malestar.
Otras son psicologicas y se derivan de sus necesidades de reconocimientos, estima
o pertenencia. La mayoria no son lo suficiente fuertes como para motivar a la
persona actuar en un momento dado. Una necesidad se convierte en motivo
cuando alcanza cierto nivel de intensidad. un motivo es un necesidad tan
apremiante como para hacer que la persona trate de satisfacerla.

* Iharra Castaitedo Gabricla, Ob. Cit p. 67
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Las necesidades jerarquicas de Maslow pueden no ser aplicadas a todas las
culturas. El mismo comportamiento puede ser el resultado de diferentes motivos.

4.8.2. PERCEPCION

Una persona motivada esta lista para actuar. Cémo lo hace depende de su
percepcion de la situacion. Dos personas con las mismas motivaciones y en la
misma situaciéon podrian actuar de muy diferente manera porque perciben la
situacion en forma diferente.

;Por qué dos personas perciben de manera diferente la misma situacion?

Todos conocemos un estimulo por el flujo de informacion que nos llega a través de
los cinco sentidos.

;Por qué las personas tienen una percepcion distinta de una misma situacion?
Todos nosotros Hlegamos a conocer un objeto estimulo por medio de sensaciones, 0
sea por el flujo de informacion que recibimos gracias a nuestros cinco sentidos:
visla, oido, olfalo, gusto y tacto. Sin embargo, cada individuo organiza e interpreta
la informaci6n sensorial (sensitiva) en forma personal.

No obstante, cada uno de nosotros recibe, organiza e interpreta de manera
individual.

La percepcion es el proceso por el cual una persona selecciona, organiza e
interpreta informacion para conformar una imagen significativa del mundo.®

** Multer Pueppke, Mark, Estrategias de Posicionamienio v Mezcla de Mercadoteenta, Diplomade en
Mercadotecnia. [TESM Campus Toluca, 1999, p.18
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4.8.3. APRENDIZAJE

La gente aprende haciendo las cosas. El aprendizaje describe los cambios en
la conducta de un individuo resultantes de la experiencia.

El aprendizaje describe los cambios que las experiencias provocan en el

comportamicnto de un individuo. Los tedricos de la especialidad firma que la
mayor parte del comportamiento humano es aprendido. [l aprendizaje tienen
lugar merced a la interaccion entre impulsos, estimulos, claves, respuestas y
reforzamiento.

El significado practico de la teoria de lo aprendizaje para los mercaddlogos
es que puede incrementar la demanda de un producto asociandolo con impulsos
poderosos, utilizando claves motivado rea y proporcionando el reforzamiento
adecuado.

Otro ejemplo claro son las compras tradicionalistas que realizamos, cudntas
veces nos ha pasado que si en casa de nuestros padres utilizaban un determinado
jabén para lavar trastes, aGn cuando ya formemos otro hogar, seguimos
comprando el mismo jabon para trastes.

4.8.4. CREENCIAS YACTITUDES

La experiencia y el aprendizaje ayudan al hombre a adquirir sus actitudes y
creencias. Unas y otras influyen a su vez en le comportamiento de compra.

La creencia es un pensamiento descriptivo relacionado con alguna cosa.

Los fabricantes tienen especial interés en las creencias del puablico relativa a
determinados productos y servicios, pues son las que forman la imagen de la
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marca y del producto. Ademas no se nos olvide que la gente se deja guiar por las
creencias.  Si algunas de las creencias estan equivocadas e inhiben la compra, el
fabricante seguramente querra lanzar un campaia para corregirlas,

Tenemos aclitudes respecto a todo: religion, politico, ropa, masica, viveres.
Una actitud la constituyen las evaluaciones cognoscitivas duraderas, de tipo
positivo o negalivo, los sentimientos y las tendencias a la accion respeclo a un
objeto, idea o persona.>

Las actitudes crean en el hombre una inclinacion a sentir atraccion o
aversion por las cosas, a acercarse a ellas o rehuir.

Las actitudes hacen que observemos una conducta bastante congruente
frente a objetos similares. El hombre no tiene que interpretar todo de nuevo ni
reaccionar ante una situacion como si fuera la primera vez. Las actitudes ahorran
mucha energia y actividad psiquica. Por tal razén, son muy dificiles de cambiar y
demas forman un patron coherente, de modo que si queremos modificar una,
habra que hacer ajustes en muchas otras y ello no es tarea facil.

Asi pues, conviene que una compafnia haga que sus productos encajen en
actitudes ya existentes, en vez de inlenlar cambiarlas. Desde luego se dard
excepciones en que el gran coslo que supone esa tentaliva se compensa con los
resullados.

Mediante la accion y el aprendizaje se adquieren creencias y actitudes, esto,
a su vez, influyen en el comportamiento de compra. Una creencia es un
pensamiento descriptivo a cerca de algo.

Estas creencias podrian estar basadas en conocimientos u opiniones
verdaderas o en la fe y podrian o no implicar una carga emocional.

I Multer Pueppke, Mark_ Ob. Cit p.18




Al mercadélogo le interesan las creencias sobre bienes y servicios especificos
que dan lugar a la imagen del producto y la marca en la mente del consumidor y
las personas lienen a actuar de acuerdo a sus creencias.

Las personas adoptan una postura respecto de religion, politica, prendas de
vestir, masica, alimentos, y casi cualquier cosa. Su actitud es relativamente
coherente en cuanto a sus evaluaciones, sentimientos y tendencias en relacion con
un objeto o idea, y sittian a la persona en un estado mental que hace que le guste o
no una cosa, que se acerca a ella o la rechace.

Las actitudes son dificiles de cambiar porque van de acuerdo con el patron
de la persona, y modificar implicaria ajuste en muchas otras; por lo tanto, en
general las compatias deben intentar que sus productos vayan de acuerdo con las
propuestas del momento, mas de tratar de cambiar éstas.

Podemos ahora darnos cuenta de que son muchas las caracteristicas y
fuerzas individuales que influyen en el comportamiento del consumidor.

Muchos de éstos no pueden verse influidos por el mercadologo, y no
obstante, son Gtiles para identificar a los compradores interesados y disefar
productos y anuncios que satisfagan mas adecuadamente sus necesidades.

Ya podemos conocer y evaluar la multitud de fuerzas que actaan sobre el
comportamiento del comprador. Su eleccion resulla de una compleja interaccion
de factores culturales, sociales, personales y psicologicos. Muchos de ellos son
ajenos a la intervencion del mercadélogo o de las empresas, pero sirven par
identificar a compradores que estén mas interesados en el producto. Olros factores
son susceptibles al influjo de las empresas e indican la manera de desarrollar el
producto, precio, plaza y promocién para suscitar una fuerte reaccién por parte del
consumidor.?

* Mubter Puepphe, Mark, Ob. Cit, p.23
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4.8. ESTRATEGIA DE LA MEZCLA DE LA MERCADOTECNIA

La mezcla de la mercadotecnia es ef conjunto de variables controlables de la
mercadotecnia que la firma combina para provacar la respuesta deseada en el
mercado meta.

Cuando una organizacion se dedica a conquistar nuevos clientes,
frecuentemente pasa por alto a los actuales; da por hecho que seguiran
comprandole o participando, y olvida el valor que tienen para la empresa su
contribucion a las utilidades, suponen que estan satisfechos y no se preocupa por
mantenerlos, cuando se alejan los clientes se llega hasta justificar. Recordemos
que la esencia de la mercadolecnia es mantener la satisfaccion del cliente en sus
necesidades y descos, vamos a ver las estrategias en la mezcal de la
mercadotecnia.®

La actividad de la mercadotecnia incluye la planificacion, organizacion,
direccion y control de la toma de decisiones sobre las lineas de productos, los
precios, la promocion y los servicios postventa (plaza).  La mezcla de la
mercadotecnia es encargada por asi decirlo del asesoramiento en las ventas del
producto, ademas es responsable de la distribucion fisica de los productos,
establece los canales de distribucién a utilizar y supervisa el transporte de bienes
desde la fabrica hasta el almacén, y de ahi, al punto de venta final>®

La mercadotecnia, puede ser de servicios, no lucrativa y de productos, pero
toda ella sufre un proceso de adaptacion, como se presenta a continuacion.”

¢ Cobra Marcos. Zwarg Flavio A, Marketing de Servicios, conceptos y Fstrategias, cd 3era . Tid. Me. Graw
11i0). Colombia 1994, p. 114

T Harper W, Boyd, Ralph Westlall, Ob. Cit, p. 357

5% 3umett John, Promocidn, canceptos y estrategias, 1id. Me Grall Tl Colomlna 1997 p. 109

* Iharra Castafiedo Gabricla, Ob Cit.p. 35
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ADAPTACION

.

FUERZAS DEL
MEZCLA

DE MERCADO
MERCADOTECNIA

/

ADAPTACION

49.1. PRODUCTO

Abarca la linea, la marca, abarca los productos por la marca, el envase que
da funcionalidad, modificaciones al producto y el empaque y sus atractivos.

Sostiene que los consumidores preferiran aquellos produclos que ofrezcan la
mayor calidad, rendimiento y caracteristicas, y por esto la organizacion deberia
dedicar su energia a introducir mejoramientos conslanles en sus produclos.

s s '
Competencia / Productos a

( de marca \ ( sustitutos }

-~
-
~

Todas las
( compaiiias
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El producto esta relacionado con los estudios de segmentacion, es el punto
de vista del consumidor que tienen prioridad en la toma de decisiones en esta area.
En el desarrollo de estralegias, una empresa tiene prioridad en la toma de
decisiones en esta area. En el desarrollo de estrategias, una empresa liene que
analizar primero lodos los productos y scrvicios que ofrece, incluyendo
produclos/marcas individuales, lineas de productos y la mezcla de productos.

El producto estd relacionado con los estudios de segmentacion, pero
también con la planeacion del futuro, es decir se debe de hacer un estudio de las
tazas de poblacion y prever las posibles necesidades que en un plazo van a tener.

El producto es la suma de beneficios o satisfactores fisicos o psicologicos
que se le ofrecen al consumidor. Se toma en cuenta el precio, la accesibilidad, la
facilidad de uso, y los servicios complementarios.

49.2. PRECIO

El precio se suele fijar de tal manera que el bien se pueda vender rapido, y
con una tasa de beneficios satisfactoria. T.a cantidad producida tiene que ser la
suficiente como para satisfacer toda la demanda polencial, pero tampoco debe
resultar excesiva, evitando la reduccion forzosa del precio conel fin de incrementar
las ventas y aminorar el nivel de existencias.®!

El precio de un producto también se suele fijar de acuerdo a los siguientes
criterios.

a) Por area geografica, precios variables

) Descremado

“ Corey eospuedes Rangan. Cameo entrar en o Mercado, 1id. Me Graw Thll, Meésico 1992, p. 428

O Bmmet Jolin. Ob. Citpp 41-13
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¢} Precios en linea

a) Discriminacién de precios

Si en algin momento en el pasado el precio se tenia en cuenta como un
faclor de imporlancia, para muchos mercados y muchos consumidores en la
actualidad, este elemento tienen cada vez menos importancia, relativamenle, en la
decision de compra. (Al menos que se trate de un producto dirigido a la clase
social baja o desprolegida).

Lo que los nuevos consumidores juzgamos costoso o barato implica una
multiplicidad de variables, entre las cuales el valor numérico es sélo un factor
entre muchos otros,

Al establecer un precio, queremos tomar en cuenta los costos financieros de
todo lo relacionado con el producto, pero también debemos considerar otros
factores. Como son:*?

o La filosofia operacional de la empresa.

o La imagen que queremos ofrecer al ptblico.
o Elambiente econémico

o Las estrategias promocionales utilizadas

o Los canales de distribucion utilizados.

Se pueden manejar cuatro politicas comunes en la determinacion de precios:**

1.- Vender a un precios igual que él de la competencia.

Se basa en venta de volimenes altos, calidad menor (economia de escala)

2.- Vender a un precio igual que él de la competencia.

> Multer Puepphe, Mark, Ob. Cit, p. 41
 Enfrevista personal con el M.A. Antonio Barajas, Catedritico deda- Universidad Michoacana de San
Nicolas de Hidalgo, UMSNEH,  Moroleon, Gto. del 2000.,; Seminario del Comportaniiento del Consuntidor
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Compites a base de otros factores, puede ser el precio, la calidad, el servicio o bien
un valor agregado.

3.- No competir a base de precios

El precio mas allo es el valor de el producto.

4.- Quitar un producto del mercado por razones de precio.

Eliminar un producto del mercado.

4.9.3. PLAZA

Canales de distribucion, se dividen en intensiva, selectiva y exclusiva.
Distribucion fisica, manipulacién, control y almacenamiento que son niveles de
servicio. A veces las empresas se olvidan garantizar que el producto esté a
disposicion de los eventuales consumidores y que sea de facil accesibilidad.
Muchas empresas consiguen sensibilizar el mercado para sus productos y los
servicios que presfan, pero, en la etapa siguiente se olvidan del mercado y
descuidan las demas etapas que  deberian seguir en el proceso de la
mercadotecnia.®

Muchos expertos vendedores afirman que con gran propiedad que muchas
empresas no lanzan productos, sino que los arrojan al mercado”. Y después de
haber sido “arrojados” en los anaqueles, estas empresas dan la espalda al mercado
y se dedican a crear nuevos proyectos, pues creen que sus responsabilidades solo
llegan hasta alli. Asi pues muchas “victorias” o “derrotas”, ocurren en los
anaqueles de la tienda.

“! Multer Puepphe. Mark, Ob Cit p 43
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49.4. PROMOCION

La promocién es la seccion especial de la mercadotecnia que da identidad e
imagen al producto. La imagen es el mejor seguro de vida que alguna empresa
puede tener, pero atn hoy es muy comian comprobar la gran confusion que las
personas tienen entre estos dos conceptos.®

En pocas palabras, identidad es lo que la empresa pretende ser; como puede
la empresa ser percibida, entendida, respetada, admirada. La imagen es lo que las
personas creen que la empresa es.

La promocion de ventas esta estrechamente vinculada a la publicidad, y con
otros elementos del marketing: los servicios de produccion, empaquetado, precios
y distribucion. En cuanto a la distribucion, existen dos técnicas especiales para
incentivar a los vendedores: por un lado se les ofrecen ciertos incentivos materiales
(un regalo, un viaje, dinero, etcétera); por otro lado se suelen organizar concursos
entre vendedores para incentivar la competitividad entre ellos.

La promocion dirigida al consumidor abarca una gran variedad de
medidas, incluyendo muestras de los bienes o servicios, cupones de descuento
para incentivar que se prueben los productos, ofertas especiales, ofertas de regalo
por correo, devolucion del dinero o cupones a traves del correo, paquetes
especiales, concursos, elcétera. Durante las recesiones, cuando la compelencia
aumenta, se incrementan las ofertas de cupones, rebajas y reintegros.®

La promocion de ventas, elemento esencial del marketing, se ha
convertido en una gran industria. Durante los altimos anos, los gastos en
promocion de ventas han superado los gastos en publicidad y todo parece indicar
que esta pauta de crecimiento va a continuar.

** Burnett John, Ob. Cit.p 43
% Russell Thoma J. L.ane Ronald W. Kleppner, Prblicidad. ed. 122 Ed. Prentice Hall, Mexico 1994, p, 460
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Los altimos avances realizados en el campo del marketing han llevado a
muchas organizaciones a revisar sus métodos. Por ejemplo, durante los gltimos
afos se ha generalizado la (écnica de la franquicia: el minorista tiene el derecho a
utilizar la marca comercial y de vender los productos de la empresa que le cede la
franquicia en un drea geografica limitada, sin que ningiin otro comerciante pueda
hacerle la competencia en ésta.

Muchos consumidores consideran mas interesante alquilar o rentar ciertos
productos antes que comprarlos. Por ejemplo, el propietario de algunas oficinas
puede considerar més interesante alquilar una pulidora de suelos que comprarla,
aunqgue pueda utilizarla en contadas ocasiones y no tener gue reservar un lugar en
la oficina para guardarla cuando no se utiliza. Otro bien de consumo duradero que
en ocasiones es mas rentable alquilar que comprar son los automéviles. El alquiler
de maquinaria industrial también es frecuente. Para algunas corporaciones resulla
mas beneficioso alquilar los ordenadores, el equipo de oficina y la maquinaria
industrial, lo que les asegura el mantenimiento y la posibilidad de tener una nueva
maquina en caso de averia y reponerla con otra mas moderna sin incurrir en
demasiados costos.

La utilizacion del crédito también ha tenido una gran influencia sobre las
aclividades desarrolladas por el marketing. Los consumidores gue utilizan tarjetas
de crédito pueden comprar sin tener que pagar en efectivo, lo que facilita las
ventas. Las tiendas minoristas también fomentan el aumento de las ventas
mediante promociones del tipo 'dos por uno' o descuentos en los precios de un
arficulo en la compra de otro.

Las empresas se enfrentan a una competencia cada vez mas dura. Los
métodos disponibles para diferenciar los productos dependen de laimaginacion de
Jos responsables de marketing. Entre estos mélodos cabe destacar la innovacion, la
mejora, la campafa publicitaria, mayores servicios postventa, un cambio en los
canales de distribucion o una competencia efectiva en precios.
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CAPITULO V

LA EMPRESA “LOGUZA”



CAPITULO \'

LA EMPRESA “LOGUZA”

La empresa “Loguza” es una de las 154 empresas textiles
registradas de la ciudad de Moroleén, Gto.! El suroeste del estado de
Guanajuato esta compuesto por Jerécuaro, Salvatierra, Yuriria,
Uriangata y Moroleén, a estos dos altimos los envuelve un ambiente
industrial-textil, pilar de la economia regional. En este capitulo

hablaremos de una empresa centro de nuestro estudio: “Loguza’.

Pero antes, presentaré una investigacion que realicé de otras
empresas moroleonesas, esto es con la finalidad de relacionar, ubicar y
comprender su crecimiento de Loguza dentro de un conjunto dc

empresas textiles de Moroledén. Dicha investigacion solo abarca el
apartado 5.1.°

51. EMPRESAS MOROLEONESAS

Como ya hemos mencionado estos dos municipios forman una zona
conurbana, cabe mencionar que Uriangato cuenta con mas territorio que
Moroleodn, sin embargo el 84% de empresas pertenecen a Moroleén y s6lo el 14%
a Uriangato.

TCOFOCE, Industria Textit en ¢l Estado de Guanajuato, Moroleon, Glo. p. 8
-]
El resto trata especificamente de la empresa [Loguza.
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La investigacion de esle apartado fue realizada a través de cueslionarios y
de entrevistas informales, se encuestdo a un 32% del total de empresas, las no
encuestadas forman el 68%.

} TOTAL DE EMPRESAS EN MOROLEON |

100% ‘054 Empresas::
50% |- ‘t encuestadas ‘
(]
| 0% | | 99
Empresas  Empresas no Empresas no

encuestadas encuestadas encuestadas |

1563 EMPRESAS
REGISTRADAS !

5.1.1. ASPECTOS GENFRALES

Los resultados que a continuacidn se presentan son aspeclos que nos
ayudaran a tener una vision general de lo que son las empresas de Moroleon.

1.- FORMA EN QUE INICIO EL NEGOCIO

Familiar 39 %
Otros 26%
Asociacion 8 %
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2.- ANO DE CONSTITUCION LEGAL.

90's 50 %
807s 34 %
70s 103 %

Resto 57 %

3.- TAMANO DE LAS EMPRESAS

Pequenas 76 %
Micros 16 %
Medianas 8 %

4.- TURNQOS TRABAJADOS EN TEMPORADA ALTA (AGO-ENE)

3 Turnos  42.1%
2 Turnos 42.1%
| Turno 15.8%

5.- NUMEROS DE TRABAJADORES EMPLEADOS RO ~TEMPORADA
(ago ene)

Temporada Alta 840 trabajadores
Temporada Baja 1,114 trabajadores
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6.- TURNO TRABAJADOR EN TEMPORADA BAJA (feb-jul)
TTurno 596 %

2 Turnos 333 %
3 Turnos 7 %

7.- ESQUEMAS DI PRODUCCION
Produccién propia 82 %

Maquila 16 %
Subcontrata 2 %

8.- INVENTARIO DE MAQUINARIA
Otras maquinas 625 %

Tejedoras reclilineas 28 %
Tejedoras circulares 99 %

9.- USO DE LA CAPACIDAD DE PRODUCCION INSTALADA

No Utilizada 735 %
Utilizada 265 %

10.- EMPRESAS QUE CUENTAS CON DISENADOR EN PLANTA

SI 50 %
NO 50 %
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11.- EMPRESAS QUE COMPRAN LOS DISENOS

NO 73 %
SI 27 %

12.- EMPRESAS SON SISTEMAS DE CONTROL DL CALIDAD
Durante el proceso 55 %

No tienen 8 %
Alfinal del proceso 37 %

13.- MERCADO DE INTERES PARA EXPORTAR

Sudamérica 41 %

EU.A. 384%
Centroamérica 154 %
Europa 52 %

14.- EXPERIENCIA EXPORTADORA

No tienen 89 %
Si tienen 11 %

17%



LA EMPRESA “LOGUZA”

“LOGUZAUNA DE LAS 154 EMPRESAS MOROLEONESAS

5.2. ANTECEDENTES

El sefior Miguel Angel Martinez y su esposa comenzaron la aventura
empresarial en 1981, en ese entonces ellos solamente tenfan la inquietud de mejorar
su calidad de vida, para esto aspiraban lograr una estabilidad econ6émica. Este
joven matrimonio emigré a los Estados Unidos, tenian tan sélo 3 afios de casados y
2 hijos pequenos. Ya en el Norte le entraron de Heno, con mucho entusiasmo al
trabajo, pues crecia la ilusién de hacerse de un dinero.
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Al cabo de 3 meses ellos  regresaron a Moroleon,  deseaban ver a sus
respectivas familias durante su estancia de 90 dias de vez en cuando afioraban
volver a su ciudad natal y cuando por fin estuvieron de regreso, pudicron observar
que a pesar de que bhabia transcurrido muy poco tiempo; algunas familias
comenzaban a instalar pequenos lalleres de acuerdo a su presupuesto.

Al observar dicho fenomeno social que estaba comenzando en Moroleon, el
joven matrimonio penso, que lal vez ellos también podrian lener un taller algin
dia. Entonces ellos decidieron irse otro tiempecito a trabajar a los Estados Unidos,
asi podrian aumentar su capital. El matrimonio lrabajo otros tres meses: julio,
agosto y septiembre del mismo aio (1981).  Ya en octlubre estaban de vuelta en
Moroledn comprando dos maquinas overlocks; a(tn no sabian muy bien el posible
uso que le darian, pero por lo pronto ya habian inverlido su dinero en un bien
inmueble.

Muy pronlo, la seiora vy el seior Miguel Angel trabajaban en sus dos
maquinas, una para cada uno en ese entonces no necesitaban de mucho, habia
muy poca compelencia y Moroleén elaboraban productos de fabricacion sencilla
como: chales, cobijas para bebé, mamelucos y en muy poca cantidad suéleves,
todos estos hechos principalmente de acrilan.

El espiritu empresarial de este matrimonio hizo que en tan solo 3 ainos
(1984), se lograra tener un pequeiio taller con 3 maquinas mas, en total 5y ademas
ya contaban con recursos humanos, trabajaban de tres a cinco personas, sin contar
al matrimonio. La familia Lopez poseia una casa-taller, pues dicha propiedad
aparte de ser el hogar para esta familia, tenian un cuarto destinado a la fabricacién.

En 1987 acondicionaron el cuarto con instalaciones mas comodas, ya no
podia seguir, ahora ya eran 15 personas las que laboraban este taller y la familia
habia crecido; 2 hijos mas. Luego de ver fructiferar el capital, remodelaron la cnsn-
taller, la pequena empresa iba creciendo a los trabajadores se les pagaba
semanalmente y los productos lo vendian al primer cliente que se interesara por la
prenda.
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De 1990 a 1995 el matrimonio luché constantemente por lograr una
consolidacion del taller, como empresa y en este lapso le pusieron nombre a su
producto, de esta manera los identificaria como su marca. El matrimonio decidio
que serfa “Loguza” asi unirian sus apellidos, el sefior Miguel Angel Lipez Martinez,
la senora Araceli Guzman Zamudio, pero también pensaron en olra opcion,
identificar a su empresa con el nombre de una de sus hijas “Yuelnia “.  En este
mismo ano la empresa se trasladd a un espacio exclusivo para la fabricacion y la
venta del producto, esto fue en el centro de la ciudad de Moroledn en la calle
Reforma No. 65, este taller tenia el espacio suficiente para que los trabajadores
pudieran realizar sus labores bien. Entonces la casa-taller paso a ser solamente
casa-habitacion para los 6 integrantes de la familia.

En ese tiempo el producto principal que producia “Loguza” era los suéteres
y las blusas para dama. Fue asi como la pequena empresa iba dando poco a poco
mejores resultados, nunca cambio de giro productivo, luego de 11 ainos, en 1998
gracias al trabajo constante y el empeno, el taller crecié a un 40%, pues ya
trabajaban de 60 a 70 personas.  Actualmente los productos principales que
produce el son blusas y suéteres juveniles para dama, en menor cantidad par
hombre; en la elaboracion de estos productos se cuida el diseiio de la prenda de
acuerdo a la moda actual.

“Loguza” ha tenido 4 grandes saltos en su desarrollo empresarial, pero el
empresario Miguel Angel Martinez asegura que es en el momenlto aclual el mas
decisivo y mas importante. Hoy en dia se enfrenta ante un grupo mas numeroso
de competidores y ademas se prepara para la fase de exportacién, A continuacion

se presenta un cuadro con los datos mas importantes de las 4 fases que menciona el
Sr. Miguel Angel.
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DESARROLLO EMPRESARIAL

SALTOS |RECURSOS RECURSQOS PRODUCTOS MERCADO
HUMANOS MATERIALES | ABORADOS

1981-1985 (8 personas 2 maéquinas deSuéteres, Mercado focal
coser chambritas, |y alrededores.

mamelucos.

1985-1990 |16 personas Maquinas para{Suéteres y [ Local y
hacer tejido de|blusas de | regional.
punto y [ tejido.
overlocks.

1990-1995 |30-35 personas [Se implementa|Blusas y | Regional, local,
tecnologia, con a | suéter. tianguis del
la  produccion noroeste.
de tejido de
punto.

1995-hasta | 70 personas maquinas Suéters y | Mercado

ho computarizadas | blusas, nacional, local,

Y mejorando el|regional e
diseno. internacional.

5.2.1. UBICACION ACTUAL

“Loguza” esta ubicada al noroeste de la ciudad en la Avenida Puebla No.
805, en este lugar encontramos la empresa y el principal centro de ventas de esta

ciudad aunque también cuenta con lugares de distribucion.




5.2.2. DESARROLLO MERCANTIL-COMERCIAL

“Loguza” comenzéd abriendo mercados en Moroledn, esla empresa sdlo
vendia sus productos al municipio y sus alrededores. Poco a poco la ciudad fue
consolidandose como una ciudad textil-industrial y comenzaron a llegar
consumidores principalmente del norte del pais, entonces Loguza poco a poco iba
abarcando mercados.

En 1988, cuando comenzaron las Expo-Textiles en Moroleén, Logwza no
dudo en ningiin momento en parlicipar en esta [xpo que se llevaban a cabo en el
salon Olimpia. Esta empresa se ha caracterizado por ser constante promocionar
su producto y desde esa fecha ha participado en todas las xpo-Textiles locales, y
ha llegado las Expos Nacionales e Internacionales (Estados Unidos).

De 1990 a 1995 Logiiza sostuvo buenos vinculos comerciales con gran parte
del pais, sobre todo del norte como Monterrey, que consumia del 10 al 15% de la
produccién lotal de Loguza. Entre las ciudades donde se tenia mayor namero de
clientes eran: Sonora, Jalisco, Colima, Chihuahua, Cd. Juarez, Zapotlaneco Jalisco,
Hidalgo y Puebla. También tenia clientes que compraban el producto en menor
cantidad tal es el caso de Querétaro y el Distrito Federal, ademas de los clientes de
nuestro Estado, Guanajuato.

Actualmente “Lognza” surte a tiendas departamentales, tal es el caso de
Woolwork, Soriana, Copel, Comercial Mexicana, Chedrauli, Ahorara y algunas
cadenas pequefias del suroeste y norte del pais. También esta exportando a
Estados Unidos y Canada.

183




5.3.

d)

e)

8)

h)

j)

k)

CARACTERISTICAS

“Logiza” es una empresa dinamica, la mayoria del personal es gente joven.

Tiene expectativas a corto y mediano plazo.

Busca la excelencia en la calidad por medio de la capacitacién en su personal.

Lucha por ser la empresa lider de Moroleén dentro de un lustro (2005).

Se esfuerza por mantener integridad en los miembros de la empresa, creando
un ambiente familiar-laboral.

Es una empresa que desea conseguir un cambio de adentro hacia fuera, es decir
primero trabaja internamente con los empleados y busca reflejarlo en ofrecerle
un mejor producto y servicio al cliente.

Lucha por presentar los primeros diseiios de moda en Moroledn, traidos
principalmente de Francia, Europa y de los Estados Unidos.

Es una empresa pequena con 70 trabajadores.

La produccion principal son los suéteres y las blusas de tejido de punto para
dama v en menor cantidad para caballero.

“Loguza” se esfuerza por que todos sus trabajadores transmitan un espiritu
empresarial.

Trabaja en la calidad en cuanto al disefio.
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5.4. LA EMPRESA EN LA ACTUALIDAD

"Loguza” es una empresa que ha logrado abarcar los mercados internacionales es una
empresa dindmica que presenta lo mejor en la moda, gracias a las visitas constantes que hace el
empresario a Furopa y Estados Unidos con la finalidad de traer nucvos disefios y revistas que
indican las tendencias de la moda.

Cuenta con 70 personas colaboradoras y 6 que estan en lo administrativo.

Tiene infraestructura del 2000 con tecnologia alemana y estadounidense, que tienen una capacidad
de producir de 700 a 900 prendas diariamente, dependiendo del modelo, en la temporada alia
(octubre- enero de cada aiio) se producen de 700 a 900 prendas diarias y en la temporada baja de
350 a 400 prendas.

SUETERES Y BLUSAS DE “LOGUZA”




5.4.1. VISION

Desarrollar una empresa constante en busqueda de calidad en el diseno,
ofreciendo una mayor satisfaccion al clienle durante y después de la compra.

5.4.2. MISION

Consolidar a“l.ognza” en los mercados nacionales como empresa lider y en
los internacionales como una empresa innovadora al ofrecer un producto textil
con calidad en el diseno.

5.4.3. METAS

» Generar un buen ambiente de trabajo.
e Utilizar materia prima de calidad.
¢ Bajar los costos de produccion.

» Consolidar un espiritu emprendedor y empresarial en cada uno de los
miembros.

¢ Elaborar las prendas siempre, de acuerdo a la demanda del cliente.

e Delegacion de especifica de tareas en todo el organigrama.

¢ Produccion semanal de 2500 prendas semanales como minimo.

s Aumentar las ventas del producto en la clase media alta y media media.

» Desarrollar una cultura de planeacion.
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5.4.4. OBJETIVOS

Desarrollarse como empresa lider de Moroledn.

» Expandir nuestros mercados nacionales.

* Cubrir las expectativas del mercado meta en cuanto al precio.

¢ Satislacer a nuestro clienle adelantindonos a lo que necesita y desea.
e Ofrecer calidad en el disefio lider, asf como variedad.

e Elevar los beneficios econdmicos.

e Abrir mercados extranjeros.

5.4.5. VALORES

¢ Elevar la autoestima en los trabajadores de la empresa.

» Respeto al ser humano y a la naturaleza (ser cuidadoso con los deshechos
que genera la empresa).

« Compromisoen el trabajo.

» Crear la confianza en lograr ser mejores (seguridad en si mismos).
e Flexibilidad y saber escuchar.

¢ Trabajo en equipos.

* Elaboracion de planes.

» Responsabilidad y puntualidad.

187




5.4.6. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Dentro de las estrategias de comercializacién Loguza, participa en las Expo-
Textiles, desde 1991 hasta la fecha, esta empresa se ha caraclerizado por colaborar
arduamente en la promocion de la ropa que se produce en el municipio.

Lognza ha participado en 9 Expos Nacionales, principalmente en
Guadalajara, México, Monterrey.

En el mes de agosto de 2000 participé por primera vez en la Expo- Textil
internacional en Las Vegas, Estados Unidos.

Ofrecer prendas con diseiios modernos y acordes a las estaciones del aio.

Elaborar prendas con similitud, a las de las colecciones mas reconocidas de
Italia y de Estados Unidos.

5.4.7. ORGANIGRAMA

.

La cabeza de la empresa recae, como desde sus inicios en el seior Miguel
Angel Lopez Mrtinez y su esposa Araceli Guzman Zamudio. Ll organigrama que
se presenta a continuacién es el mas actual. Los cambios anteriores que ha
sufrido ha sido por la rotacidén de personal.
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ORGANIGRAMA

IMRECCION  GENERAL _[

i

—— —

SR. MIGUEL ANGEL |
LOPEZ MARTINEZ J

|

i
DEPERTAMENTO 1 - ‘
| PEDIDGS Y VENTAS ARVEA DN

CONTARBILIDAD

Sra. Aracel Gusnin

Zondio Sra. Nora lispinosa
b

i
¢
!
f
|

‘ |

E |

| DEPARTAMENTO ND)?
DISENO PRODUCCION

| Sra Socorro Matinge,

! Fstela Zamudio

Lehicta Grareia i

——e ————

54.7. LACULTURA LABORAL

Hacer de esta empresa la frase “Saber IHacer- Saber Servir” con
participacion de todos los trabajadores.

Comprension del entorno nacional e internacional en lo econdmico, en lo
politico y en lo social.
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Tmpulso y reconocimiento a la ereatividad de los colaboradores.

Oblener un compromiso en el lrabajo de calidad.

Fomentar el buen desempeno del trabajo por medio de la entrega de
reconocimientos.,

5.5. LA PRODUCCION EL DIADE HOY

“Loguza” cuenta con tecnologia actual, la mayoria de la maquinaria
proviene de Alemania y Estados Unidos.  Estas maquinas tienen capacidad de
producir mas de 1000 prendas diarias. Tienen 4 afios en la empresa y requieren
solo de 2 0 3 personas para su funcionamiento.

Cuenta también con maquinas especializadas como planchas automaticas,
remalladora, maquina de coser, overlock, bordadora computarizada vy
computadoras para la programacion de diseio.

En la temporada otono- invierno se producen de 800 a 1000 prendas
diarias, y en la temporada baja de 400 a 600 prendas.

En temporada baja, que las ventas se reducen de un 70% a un 30%.
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55.1. LA PRODUCCION HACE 5 ANOS

Hacen 5 anos la produccion seguia el siguienle proceso que se vera a
conlinuacion.

PROCESO DE PRODUCCION

ARLEA D OSERO ]

faqui  se  prohaba  In
muestra  cspecifica  ded
material v se seleceionaba
la mgjor)

|

I ALMACEN DE MATERIA PRIMA

ARTIA DIE TENDO

DEPARTAMIENTO - DE
b CORTE

[
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5.6. RECURSOS [ITUMANOS

Actualmente la empresa cuenta con 70 trabajadores, considerandose como
una pequeia empresa, el director general es el sefior Miguel Angel Martinez y su
esposa Araceli quien apoya todo el trabajo realizado por él..

“lLoguza”, no se tiene un deparlamento de recursos humanos, el sefior
Miguel Angel se encarga de ello, si los lrabajadores tienen algin problema
generalmente se dirigen con él, asi como presentarles sus inquietudes.

El senor Miguel Angel tiene conlemplado reunir méas seguido a sus
trabajadores para presentarles conferencias que les ayude tanto en su vida personal
como laboral. Cuando se tiene oportunidad se hacen plalicas entre los
trabajadores y él, sobre temas de inlerés general como la polilica y la familia y se
tienen planes a corto plazo de invitar a sus trabajadores a platicas impartidas por
sacerdotes y psicologos.

5.6.1. CAPACITACION DEL PERSONAL

La persona que ha recibido mas cursos y capacitacion es el empresario
Miguel Angel, él ha salido en ocasiones al extranjero para recibir cursos, tal fue
como el que recibié en Jumberca, Barcelona, sobre Maquinas Circulares en la
Escuela de Pesfeccionamiento Tecnoldgico, en el afio de 1991,

Del 15 al 18 de junio de 1999, el Comité Nacional de Productividad e
Inovaciéon Tecnoldgica A.C. Compite, dié un curso de Motivacion Personal y del
trabajo en sesiones de 10 horas diarias durante 3 dias, en ese tiempo la produccion.
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5.7.  INFRAESTRUCTURA

T

“Loguza” esta ubicada en una soperficie de 380 km , al noroeste de la
ciudad, sobre la avenida Puebla No. cuenta con el frente liene una tienda
principal con instalaciones para oficinas, por la parte de atras se localiza todo el
departamento de flabricacion.

El departamento de fabricacién consta de una bodega y una recepcion de
hilo, el 4rea de tejido y el area de costura. También cuenta con un area de cafeteria
y comedor, y un espacio para estacionar las motos y bicicletas.

Las instalaciones lienen un almacén para refacciones, olra area para los
desperdicios, la caldera y compresor, tiene dos bodegas la 1 y la 2, [a merceria y la
vigilancia.  Toda las instalaciones estan pintadas de gris, blanco y azul

5.8. FORTALEZAS

¢ Experiencia en el manejo de la empresa.
e Buen trato y compromiso con los proveedores.

* Responsabilidad y creacion de equipos de los trabajadores en el
cumplimiento de sus labores.

¢ Vanguardia en la moda.

* Buena Infraestructura de acuerdo a las necesidades de una pequeha
empresa.
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5.8.1. DEBILIDADES

e Falta de retroalimentacion con el cliente.

e Mal posicionantiento en la mente de los consumidores debido a que los
clientes reconocen el producto con una doble marca Loguzay Yuelma.

= Falta de motivacion con el personal.

¢ Rotacion constante de personal y trabajadores no leales.
e DPoco conocimienlo en fa aplicacion de la mercadolecnia.
e Falta de promocién

e Falta publicidad.

» Falta de prestaciones a sus trabajadores.

5.8.2. AMENAZAS

¢ Saturaciéon del mercado.

e Créditos que se dan, principalmente a tiendas departamentales.
+ Lasituacion econdmica del pais.

« El Tratado del Libre Comercio.

e Invasion de productos textiles orientales en muy bajo costo (chamaras,
calcetines).

+ Mayor competencia en las Expos Textiles.

e DPérdida de los mercados informales (en tianguis} del noroeste y suroeste del
pais.

¢ Altos impuestos por parte de la SHCP (Secretaria de lHacienda y Crédito
Pablico).

» Pirateria de marcas.
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59. OPORTUNIDADES

Proyeccidon de una buena imagen del producto.

*

Ofrecer una buena pama en cuanto a disehos.

*

Temporalidad con las prendas que se fabrican.

Conservar los clienles mayoristas.

*

Extender el produclo a nivel internacional.

Crear nuevos nichos dentro del mercado meta Jde compradores.

5.9.1. OPORTUNIDADES A NIVEL NACIONAL

Contar con clientes leales, donde se siga fortaleciendo los lazos amistosos a
través de comercializacion de productos textiles.

Tener a un agente de ventas a nivel nacional.

Participacion en las Expos-Textiles, en puntos estratégicos como Monterrey
v Guadalajara.

Recuperar las ventas en los tianguis del noroeste del pais.

5.9.2. OPORTUNIDADES EN EL EXTRANJERO

La oportunidad de extender su mercado en los Estados Unidos y Canada
participé en agosto del 2000 en las Expo de Las Vegas y actualmente esta
exportando su producto.
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510. RETOS

Antle las expectativas actuales del consumidor y la evaluacién del entorno se
han identificado los siguienles retos, los cuales afectaran positivamente la calidad y
magnitud de los servicios lexiiles que Loguza puede ofrecer y estas son las
siguientes propuestas en cuanto a retos:

» Elfomento a la cultura ecolégica.

e Lapeneracion de empleo,

o  Creacion de una cullura de productividad.
¢ Entrar en el mercado internacional.

¢ Productividad en un menor costo.

o  Cobertura mayor def mercado nacional.

e La modernizacion tecnolégica de las plantas productoras, mejorando su
competitividad.

5.10.1. LOGROS Y RECONOCIMIENTOS

Los principaimente reconocimientos los ha oblenido por su principalmente
en las Expos, pero lambién ha recibido premiso por ser una de las empresas que
presenta mas calidad en sus producto. Ha recibido reconocimientos del Grupo
Textil Guanajuato. (GTG).

Los logros se basan principaltmente en poder exportar su producto y surtir
liendas departamentales de la Repablica Mexicana.
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51, PROMOCION

Recordemos que la promocion comprende la publicidad, las ventas, la plaza
y el precio. (Las 4p’s)

Para promocionar su producto “Loguza” en lo que mas trabaja es en [a
publicidad y la plaza, ya que busca nuevos mercados, en cuanto a su publicidad
solo ha hecho carteles que se exhiben a la entrada de la ciudad.  En cuanto al
precio, solamente hace promociones cuando inicia una nueva temporada y
comienza la produccién y ventas de otras prendas con disefios de acuerdo a la
estacién aproximada.

Cabe mencionar que esta empresa tiene un problema de reconocimiento con
la marca ya que algunos lo conocen el producto como de Loguza y otros como
YULLMA. La razon de csla confusion es que el nombre del producto es
YUELMA y el de la empresa os {.oguza.

La empresa no tiene campana de publicidad, ni un slogan, falta una imagen
corporaliva de la empresa.

En este capitulo se trata de organizar datos para crear su imagen corporativa
y su identidad en el mercado textil.

512. EL DISENO DE LOGUZA

Loguza, pretende encontrar la calidad en cuanto al disefio de sus prendas.
las estrategias que sigue para estar a la vanguardia con la moda, son las
siguientes: el seivor Miguel Angel asisle a seminarios y pasarelas que se llevan a
cabo en Estados Unidos y hasta en Europa, regularmentle asiste 2 veces por aio y
de esta manera esta al tanto de la vanguardia con la moda, también tiene asesorias
de disenadores externos.
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Logiiza liene suscripcion con algunas compaiias de diseio en moda a nivel
internacional, mencionaremos algunas de las revistas en disefio que mas utiliza en
su produccion.

Collezion Donnnna, Subeexcess, Summers Issue No. 74 Zanfi Editori, Pret A Porter

TRends Italian, Filati Collezioni, Editori Zanfi, Autum 2000/2001
Muaille Maille, Perfect Designs for Ladies Knitwear, Prepared by Fuki Uekitsa

Naign PUBLISHING Co. LTD, The New Look, No. 15, AW/2000/2001, Natur Anibicnce
Y2k Revolution All on One.

T oncdatos g o it en esle caprittle son pesndtade e T ob= v acon cost bate ot ompenesa e 3
Cotetnbas gie o loeren con ek ermpres e Ml Snpeb Rutime - Seeneenn o teda Lederincoen vee

Ik‘l'"; (I8} p:l?;l I‘I\"it‘lﬂ:" Tovs \]L' [ HER AN TS F
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CAPITULO V1

RESULTADOS




CAPITULO VI

El sector industrial en el ramo textil crece en el municipio de Moroleon y es
reconocido como tal a nivel nacional, Un 40% de las empresas locales ha
distribuido sus prendas de vestir en almacenes y cadenas de ropa importantes de
la Repablica Mexicana.

A nivel nacional ocupa el ler. lugar en la produccioén de suéteres y el ler.
lugar en el consumo de fibras sintéticas y naturales.

Actualmente se destina el 20% de su produccion total a la exportaci6n, un
61% de dicho porcentaje se envia a Estados Unidos, el 18.5% a Sudamérica, el
15.5% a Europa.

A principios, pero sobretodo a mediados se desarrollé la creacion de
empresas textiles, convirtiéndose en una de las principales fuentes de empleo para
la familia, aunado a ello, se desarroilé la competencia de la creacion de productos
similares de tal manera que ahora solo vende quien aplica y tiene estralegias
eficientes para posicionarse en un mercado textil altamente competitivo.

En este capitulo delectaremos el mercado meta de la empresa Logiiza; con los
resultados de esta investigacion se pretende aplicar diversas estrategias de
comercializacion, que sirvan no solo al crecimiento, sino al desarrollo empresarial
de la misma y por altimo se hablara de algunos problemas laborales de Loguza.

El hecho de saber el ;por qué? Se elabora un producto y ;para quién va
dirigido? Es un factor de vital importancia para el empresario como para los
trabajadores, pensar de antemano quien lo va usar y utilizar, pensando ;jen quién
elaboro mi producto?
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61. APLICACION DE LAS IHERRAMIENTAS EN INVESTIGACION DE
CAMTO

Las herramientas principales que utilizaron para conocer el mercado meta
de la empresa Loguza, fueron 50 cuestionarios que se aplicaron a los
consumidores, un 40% originarios de Moroleon y el restante 60% consumidores
de diferentes partes de la Repidblica, también se tomé en cuenla 20 entrevistas
informales a consumidores locales y foraneos, al menudeo y al mayoreo, cabe
mencionar que las entrevistas dieron pie a detectar y conocer un poco mas de este
municipio textil.

A continuacién se presentara el cuestionario que se aplico en la época de
primavera-verano (abril) de 2001.

UNIVERSIDAD LASALLISTA BENAVENTE

Moroledn, Gto., abril de 2001

“LOGUZA™
Empresa Textil.
Puebla No. 805
Zona Centro
Maoroledn, Gto.
Tél 01-445
7-30-15
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Interesados en ofrecerle un mejor producto y un buen servicio.  Le pedimos que
nos haga el favor de contestarnos ¢l siguicnte cuestionario. Numere del 1 al 8 en orden
descendente, segun su preferencia.

1.- ;Qué es lo que mas le agrada de una blusa o suéter?

El diseiio La durabilidad

Los colores El precio

La textura La vanguardia en la moda
El acabado La calidad del matenal

2.- ;Quiénes cree usted que son las principales consumtdores de dichos suéteres o blusas
de “Lognza'?

Las adolescentes de 13 a 16 afios
Las jovenes de 16 a 19 afios

Las jovenes de 19 a 23 afios

Las jovenes adultas de 23 a 30 afios

Las adultas de 303 40 afios

3.- ;Qué clase social cree usted que compra estas prendas?
La clase media baja
La clase media media

la clase media alta

4.- A quién cree que le interese mas nuestros suéteres y blusas?
Personas trabajadoras ¢ empleadas
Profesionistas y/o trabajajoras de oficina
Estudiantes adolescentes y jovenes

Amas de casa
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5.- (Qué cree usted que sea lo mas atractivo de una blusa o suéter?

El diseiio La calidad del material
Los colores La vanguardia en la moda
La textura El precio

El acabado La durabilidad

La marca Un buen aparador

6.- Si pudicra hacerle un cambio tangible a b prenda gen qué se lo havia?

En el disefio La durabilidad

Los colores El precio

La textura La vanguardia en la moda
La calidad en cuanto al acabado La calidad del matenal

7.- ;Con qué problema se enfrenta para reconocer una blusa o suéter de Loguza?
Que tiene dos marcas.
Productos casi similares, hechos también en Moroledn

Productos de colores muy parecidos, pero de otras marcas.

8.- ;Como le gustaria que le promocionaran el producto?
Por radio
Por T.V.
Por anuncios

Por volantes

9.- El trato que le ofrece nuestro personal de ventas lo considera:
Bueno
Regular
Malo

Agradecemas mucho su opinion.
Atte.

Ana Luz Zanudio Tinoco.
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6.2. TABULACION DE RESULTADOS

Los resultados que aqui se presenten son las respuestas de los 50 cuestionarios que
se aplicaron en Moroleén, Gto., cabe mencionar que también se tomd en cuenta los
resultados de entrevistas informales.
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;i QUIENES CREE QUE SON LOS PRINCIPALES
CONSUMIDORES DE "LOGUZA"?
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40%
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. A QUIEN CREE QUE LE INTERESE MAS NUESTROS

SUETERES.Y BLUSAS?

Profesionistas y/o
trabajo de oficina
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S| PUDIERA HACERLE UN CAMBIO TANGIBLE A LA PRENDA
¢EN QUE SE LO HARIA?
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.CON QUE PROBLEMA SE ENFRENTA, PARA
RECONOCER EL PRODUCTO?
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¢POR QUE MEDIO LE GUSTARIA QUE LE OFRECIERAN LA
PRENDA?

60% ¢~ .
50% | .|

40% |
30% |~

20% b .

0%

Television Posters Radio

+COMO CONSIDERA EL TRATO QUE LE OFRECE EL
PERSONAL DE VENTAS?

70% ¢ .
60% |
50%
40%}
30%
20%
10% |

0% : : -
Regular Bueno Malo

NOTA: Se tomd como base los siguientes dntos para hacer la clasificacion de las personas que
pertenecen a la clase social correspondiente.

Ingreso Familiar que incluye todos los que aportan en la familia.

Clase alta : con ingresos de 15 mil pesos para arriba.

Clase media: de 6 mil pesos a 15 mil pesos.

Clase baja: de 7 mil pesos para abajo.

* De la clase baja siguen otras mas, hasta llegar a los que sélo alcanzan el salario minimo,
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6.3. DESCRIPCION DEL MERCADO META

De acuerdo a la presente investigacion, el mercado meta de Logriza, son las
mujeres de 18 a 24 afios que buscan estar a la moda, lo que mas les interesa es el
disefo de la prenda que las hace sentirse bien, seguras de si, comodas y atractivas.

Esta dirigida a mujeres solteras principalmente, estudiantes, profesionistas o
de trabajo en oficina.

En cuanto a la zona geografica, puede ser de una ciudad pequeia, mediana
o grande, descartando la posibilidad de que puede penetrar en la zona rural.

El mercado meta a las que van dirigidos su personalidad es dinamico,
independiente, audaz, moderna, con ideas liberales, que le gusta divertirse, ser
sociable y agradar a los demas.

Lo que principalmente buscan es lo acorde a ta moda, no les importa tanto
la calidad en la materia prima, pero si que se vea bien la prenda.

No les importa mucho el precio, siempre y cuando les satisfaga sus deseos y
necesidades, ya que dicen que si les gusta lo compran cueste lo que cueste, también
buscan calidad en el trato personal en el momento de comprar el producto.

Su mercado potencial puede ser la gente de clase alta mejorando algunos
aspectos de las prendas, sobre todo en el acabado y las materias primas,
recordemos que el mercado potencial son los posible consumidores, los posibles
clientes que puede tener en un momento determinado.
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6.4. IDENTIFICACION DE PROBLEMAS EMPRESARIALES

Loguza es una de las 154 empresas moroleonesas, es sin duda una de las que
menos sufren de problemas einpresariales, mercadoldgicamente tiene uno fuerte,
que es la identificacion de la marca y otro problema fuerte son las ventas, pues han
disminuido.

64.1. PROBLEMA DE VENTAS:

En 1998, las ventas de Loguza, bajaron en un 40% en comparacion de 1997,
en la temporada de 1999 y del 2000 las ventas no han sido tan fructiferas como se
esperaban, debido principalmente a la competencia que afio con afio es aun mayor.

6.4.2. PROBLEMA DE LA MARCA

Esta empresa tiene un problema muy fuerte en cuanto al posicionamiento
de la prenda en relacién a la competencia, ya que algunos productos se firman con
el nombre de Loguza, palabra que identifica la empresa en si, pues de dicha
manera esté registrada Lognizn, S.A. de C.V., otros tantos productos estan firmados
por Yuelmia, pero se comenz6 a firmar con el nombre de Lognza. Esto ocasiona
confusién, productos similares de una misma empresa, pero con marcas diferentes.

Los reconocimientos que esta empresa ha obtenido, algunos tienen el
nombre de Yuelma y otros con Loguza, pero los primeros comenzaron con la
palabra de Lognza.

Este problema se ve tanto local, como regional y nacionalmente,
(principalmente en el noroeste de la Reptblica Mexicana).
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64.3. ROTACION DE PERSONAL

La empresa sufre de rotacién conslante de personal, una de las razones es la
oferta de trabajo para mano de obra en materia lextil, ya que como hay varias
empresas y la poblacion es relativamente chica, los trabajadores tienen varias
opciones y por consiguiente las condiciones de trabajo las ponen ellos.

La solucién que se recomienda a Loguza, es la aplicacion de varias
alternativas que den al trabajador seguridad, tanto economica como emocional,
con ello sentira un paso mas a la autorrealizacion. {Piramide de Maslow).

La seguridad sc puede ofrecer a través de la seriedad y la honestidad, por
ejemplo: que todos estén afiliados al Servicio a la Salud, IMSS, que tengan
prestaciones conforme a la ley. Ofrecer incenlivos a los que desempefien mejor su
trabajo. Confianza que estan faborando en una de las mejores empresas de
Morole6n, por consiguiente no querran cambiar, esto también ofreceria seguridad.

La propuesta es pues que se busquen alternativas, ofrecimientos que no dan
las otras empresas, dar ese plus aan cuando parezca pequefio, recordemos que el
éxito y desarrollo de una empresa recae principalmente en las personas (recursos
humanos) que laboran en ella.

Entre otras alternativas podemos mencionar las siguientes: la motivacion en
sus labores, el reconocimiento y la participacion en la toma de decisiones.




6.5. PROPULSTAS

Las propuestas que se hardan a continuacién estan basadas en la
investigacion realizada, tienen la finalidad de mejorar el desarrollo de la empresa
para que se posicione como la empresa lider en Moroleon.

6.5.1. MEJORA EN EL TRATO PERSONAL

El trabajo de una persona es importante en la produccion, se propone se le
elabore un programa constructivo en este ambito y planificar el desarrolio
econdmico empresarial que incluya los siguientes puntos:

1.- Brindar la atencion de salubridad marcada pro la ley, que todos los empleados
estéh inscritos a los servicios del IMSS. De igual manera ofrecer cursos sobre
alimentacion a los empleados para que puedan rendir bien laboralmente.

2.- La educacién hace més productivo el trabajo; no se puede pagar igual a una
persona que tiene un grado mas de escolaridad que otra, fomentar el estudio por
medio de incentivos, puede ser por medio de programas para atencion a los
adultos como el INEA. Premiar e instruir a los trabajadores en el aprendizaje o
creacion de nuevas técnicas industriales.

3.- Hacer un cuadro de honor a los trabajadores que laboran de una buena maneta,
exhibir su foto y su nombre y presentarlo como el mas puntual del mes, el mas
organizado o algo por el estilo.
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6.5.2. LA MARCA

Una opcién que solucione el problema presentado, es lanzando una linea de
productos. LOGUZA que sea el nombre de la empresa, la firma; y Yuelma sea el
nombre con el que se identifica una prenda, aqui se necesitaria innovar. De esta
manera se reconoceria una sola marca, con una linea de prendas similares, peso
con caracteristicas diferentes de acuerdo a las necesidades y deseos de un nicho de
mercado.

6.5.3. VENTAS

Falta una estrategia de comercializacién, la cual ubique al producto de
Loguiza, como un producto con calidad en cuanto al diseo.

Logiza anteriormente vendia solo en un 10 y 15% de su produccién en
Moroleén, Las clientes potenciales eran de Sonora, Baja California,
Aguascalientes, Chihuahua, cd. Juarez, Puebla, Guadalajara y Monterrey
principalmente, hoy en dia Loguza se encuentra en un punio donde debe de
recuperar también estos mercados, ya que se han descuidado un poco; hace 3 afos
eran el pilar de la economia de esta empresa.

Logtiza abarcaba un mercado informalen un 75%, surtia tianguis del Distrito
Federal, Zapotlaneco, Chinconcual Edo. de Meéxico, Jalisco, San Marlin de
Tecnoluca, Edo. de México entre otros y las ganancias eran mayores, esto ocurrio
de 1990-1995, casi no se cubrian mercados formales y solo un 25% por ciento se
surtian tiendas de autoservicio.
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Mi propuesta es que se recupere las ventas de las prendas que se hacian en
los tianguis, tanto en mayoreo como en menudeo, pero que antes se fance una
estralegia de comercinlizacion con una promocion establecida de acuerdo al mercado
mefa, para que se obtenga resultados favorables tanto para el consumidor como
para la empresa.

La estrategia de comercializacion debe de abarcar la penetracién y la
aceptacion del producto en un entorno competitivo, crear una imagen corporativa
favorable del producto.

Que se elabore un plan de comercializacion estratégica, donde se ofrezca la
prenda al mercado meta, abarcando os mercados potenciales.

Lanzar una promocion de ventas, debidamente estudiada de acuerdo a un
plan mercadolégico. No lanzar baja de precios nada més porque si, ya que la
gente se acostumbra y después solo esperan ese momento. En Morolebn se da
mucho que por término de temporada las prendas se dan a mitad de precio.

Buscar alternativas que de alguna manera incrementen las ventas,
primeramente se debe de identificar porgué motivos las ventas han caido.

Para encontrar nuevos nichos e incrementar las ventas, se debe de tomaren
cuenta uha estrategia de segmentacion y posicionamiento que incluya las
siguientes variantes:

a) Cuestiones Psicograficas

b) Estilo de vida

¢) Costumbres

d) Posicionamiento

e) Categoria de productos (atributos del producto)

f) Competidor (ventajas y desvetanjas sobre el competidor)

¢) Precio y calidad
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h) Relaci6n a su mercado meta

i} Grupo de personas, a quien me dirijo.

En cuanto a las ventas en tiendas departamentales, como Coppel, Comercial
Mexicana, Chedrauli, Soriana, Woolwork, deben de seguir, pero también con una
estrategia de comercializacion y con una promocidn de ventas. (Las 4p’s)

6.54. LA MODA

“La moda es un fenémeno cultural y social. La modaes unn ciestion aspiracional,
econdmica, amalgama entre las artes y la cultura.”

Se sugiere que esta firma siga a la vanguardiaenla moda, ya quge es uno de
los principales motivos por los que el mercado meta compra y esta dispuesto a
comprar la prenda hasta un mayor costo.

La moda en México se ha desarrollado con fuerza en los ultimos ocho anos,
desenvolviéndose mucho talento joven. Y en este sentido, es importante encausar
las ideas creativas para no dejarlos caer en lo trivial. Afortunadamente la ideas de
sefialar al disefiador como un simple costurero se ha ido eliminando; faltan adn
lugares que fomenten la moda en México, pero afortunadamente este factor esti en
evolucién constante.

“Los creadores de la moda en México tienen muchas ideas, pero les falta
una parte organizativa para dirigir su producto al mercado, cuyo fin Gltimo es la
venta al piiblico”, determiné Sergio Boujeat disefiador.2

* Boujeat Sergio, Dir. def Grupo Covarra (dischiadores de México). Conferencin, “Ff proceso creativo del
producto”, Moroleon, Glo. 17 de febrero de 2001
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La motivacion de ir a la moda es el deseo de hacerse ver, de ser distinguido.
La moda es la manifestacion de individualismo, es la necesidad de no vestirse
como las masas, la necesidad de hablarse por medio de la moda.

6.5.4.1. TENDENCIAS DE LA MODA

Una manera de comprobar si realmente funciona una prenda en algin
tiempo, es que se plantea en otro Iugar y posteriormenle se adecua a su mercado.

A continuacion se planteara las tendencias de la moda mas proxima en
México.

Las Cadenas Textiles de México proponen su tendencia otono-invierno
2000-01 lfamado el Tercer New Look, y trata de lo siguiente:

Las temdencias otoio/invierno 2001 de textiles:

« Estampados de arte que recuerdan al Museo de Arte Metropolitano de
Nueva York.

¢ El color se convierte en revivar, con todas las combinaciones que dejaron
huella en el siglo como el granate y burgundy, el verde, naranja y amarillo,
el rojo, fucsia y morado, el rojo y plata, el beige y hueso.

e Tejidos damasco, velluto, seda y bordados millonarios en piedras y cristales.
La exhibicién de tejidos exclusivos y el lujo desenfrenado. De esta forma es
como se desarroflan las tendencias desde su creaciéon hasta su aplicacion
final, aunque hay otras que “nacen” de forma totalmente invertida, tal es el
caso de corrientes especificas como el grunge, punk, hippie o mititar, por
citar algunas.
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o Todas ellas son conocidas como “modas callejeras” y adoptadas por grandes
disefiadores.?

Las tendencias tardan aproximadamente tres meses ¢n definirse en Europa,
en Nueva York tardan un mes. En México se crea moda un afo antes de salir al
mercado y el confeccionista a veces s6lo seis meses.

La diferencia de América Latina con Europa es que en el viejo continente la
mujer esth mas preparada par aceptar los cambios y sus costumbres estan bien
orientadas a comprar pocas prendas para cada temporada, y literalmente
“acabarse” ese guardarropa para después, cambiarlo totalmente por el de la
siguiente época.

Asi pues una prenda de vestir es una manifestacion que satisface una
necesidad fisica.

Una opciéon para Loguza es darle un toque de formalidad a todas las
prendas, pero que a la vez sean cémodas, frescas, que vistan bieny que estén a la
vanguardia de la moda.

La empresa debera abirise a la mente a todo el mercado, a todos los tipos de
consumidores y no limitarse.

Al elegir una prenda la tenemos que domesticar, para adaptarla a nuestros
propios gestos. Gozar del placer de habituarse a la astucia de un corte, a la nobleza
y a la actualidad de un material, al confort y a los acabados perfectos.

* 1.a Moda. Mujer Ejecutiva, Ana Luisa Ochoa, Grupo farternacional Fditorial. agosto 2000, p. TE




6.5.5. FABRICA DEIDEAS

Esta propuesta consisle en que los propios trabajadores propongan ideas
creativas, tanto para el buen funcionamiento empresarial, como para las mejoras
del producto, es un tipo de buzon que se puede colocar en la empresa.  Quien
aporte las ideas mejores, se le remunerard, también se fe reconocerd su trabajo,
mediante un cuadro de honor que se expondra en el interior de la empresa.

Efﬂ%}bf &n....

6.5.6. PROMOCION

Las ventas personales que utiliza esta empresa es la interaccion directa de
la empresa y el cliente al mayoreo, generalmente para levantar pedidos, con quien
casi no hacen una interaccion es con las tiendas departamentales, ni con los clientes
al menudeo..

La publicidad utilizada por la empresa son dos:

En varias esquinas de calles, la empresa patrocina los letreros en donde va
el nombre de la calle o bicn mediante anuncios por la ciudad.

La otra forma de anunciarnos es por medio de la seccion amarilla.

Promocion de ventas: todas las temporadas de invierno y otono, se realizan
exhibiciones o desfiles de modelos quienes muestran los nuevos modelos de
suéteres, siempre antes de comenzar cada temporada, con nueva promocion se
piensa en hacer médulos o casetas de informacion en las entradas de Moroleon y
Uriangato la cual aparte de promocionar nuestros productlos o marcas con
catalogos que se obsequiardn se dard informacién turistica sobre ambas ciudades,
en la caseta o estantes estaran de color y con el logro de la empresa..
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Para mejorar la promocion podemos decir que los productos deben
responder a las demandas de sus consumidores mas exigentes.

Crear un slogan, recordemos que las frases de las campanas publicitarias
deben de sentir lo que dicen, ya que una actitud convence a los consumidores y
coloca a tales empresas en un lugar diferente del de sus competidores.

Otra propuesta es que cada empleado de la empresa se interese
personalmente en mantener al consumidor contento. Crean un ambiente de
“envolviniento de todos”, en razon de que se preocupan por sus beneficios.

Si el clienle no estd conlento hoy, no volverd a ser nuestro cliente en el
Sfuturo.

Debes buscar el mercado segin tus posibilidades como comprador y tus
gustos pero, también debes estar muy abierto a lo que éste estd demandando. No
te puedes cerrar y casar con un sola idea ni con una sola linea. En este sentido, si
tengo una prenda por mas de tres meses y nadie se ha probado ni preguntando por
ella, tengo que cambiarla y comentar con el disefiador lo sucedido.

Terminaremos diciendo que las empresas ganadoras estan obsesionadas en
conocer los deseos y necesidades del consumidor. Las empresas ganadoras
invierten grandes cantidades de energia y dinero en identificar los deseos y
necesidades de sus consumidores. Desean realmente ponerse”dentro de la piel de
sus clientes”, e incluso, llegar a conocer los deseos y nccesidades de sus
consumidores antes que ellos mismos. Tsto les permile anticipar esas necesidades
y deseos a disefiar sus productos y servicios.
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CONCLUSIONES

En toda empresa atn siendo micro o pequeiia, se necesitan recursos
de la mercadotecnia y de la administraciéon que sirvan de herramientas
claves en la toma de decisiones empresariales.

Moroleén es un municipio en pleno auge industrial-textil, pero hoy la
competencia de productos similares (sucteres y blusas de tejido de punto)
amenaza a los empresarios en bajar sus ventas. Es hora de abrir nucvos
mercados. El rapido crecimiento ha ocasionado que falte hacer
investigaciones que garantice el éxito mercantil-comercial del municipio,
ante una gran competencia mundial.

El vestido es una manera de proyectar la personalidad, actualmente
hay una tendencia por lo irrepetible, por los disefios, los colores y la moda.
Factores que se deben de tomar en cuenta en una creacion de ropa.

En nuestro estudio de caso, a la empresa “Loguza” le faltan
estrategias de comercializacidn que le garantice su éxito mercantil. Por
otro lado la identificacién del mercado meta le permitirdA un apego mas
cercano a la satisfaccion del cliente.

En base a la investigacion realizada, Loguza debera dirigir sus
prendas a la clase media baja y media media, quienes tienen tendencias
por vestir a la vanguardia de la moda, con estilos novedosos y cémodos,
con colores vistosos y calidad en el acabado principalmente. FEn cuanto al
precio, no les interesa mucho, siempre y cuando satisfagan sus
necesidades y deseos. Para posicionar bien la prenda en la mente del
consumidor es necesario que la empresa tenga una sola firma y cree una
linea de prendas de acuerdo al nicho {dentro del mercado meta) a cubrir.

[l contexto cconémico que rodea a nuestro pais, ©s una
problematica que afecta al secfor industrial, agropecuario, y de servicios,
La Globalizacion hace que dcje en desventaja a las pequenas empresas por
no competir en tecnologia. Meéxico se adapta a los mercados
internacionales.




Ante dichas desventajas econémicas que tenemos, la mercadotecnia
nos salva de algunos factorcs, de tal manera que la empresa asegura sus
objetivos y cumple con una funcién: satisfacer a la sociedad en sus
necesidades y deseos.  Con cllo asegura su superviviencia cn ¢l mercado.

Algunas empresas moroleonesas no prestan suficiente atencion a la
investigacién, pero si al desarrollo de productes. La idea de que un
producto superior se vendera por si solo, es erronea, se necesita de
herramientas mercadologicas que ayuden a orientar ese “plus” a su
mercado meta, a lo que el consumidor desea, necesita y pide del producto.
Mas tarde se tendra que promocionar.

Los equipos de direccion de companias en brillante crecimiento,
tienden a favorecer aquellas actividades de negocios que se presentan a
un previo y cuidadoso estudio, antes de la toma de decisiones.

Loguza, debe concebirse como una compafia entera, como un
organismo destinado a la creacion y satisfaccién del consumidor.

TAME MO EXISEA PUES, Lo cerebro unien’,




GLOSARIC

ACTITUD.- Evaluaciones cognoscitivas, senlimientos y tendencias a la accion,
ante un objeto o idea, todo ello caracterizado por su persistencia y su caracter
positivo o negalivo.

APRENDIZAJE.- Cambios en la conducta de individuo resultantes de la
experiencia.

AUTO CONCEPTO: Como se perciben los consumidores a ellos mismos (ideal y
real).

CLASE SOCIAL.- Un grupo bastante estable cuyos miembros comparten valores,
interese y actitudes semejantes; existe dentro de una sociedad jerarquicamente
ordenada,

CLIENTE.- Persona que se debe de buscar, detectarlo e identificarlo. Es quien
guarda una cierta fidelidad a un producto que ha satisfecho una necesidad o un
deseo.

COMERCIO AL POR MENOR.- Consiste en la reventa (venta sin
transformacion) de productos nuevos o usados al pablico en general, par
consumo, uso personal o doméstico.

COMERCIO AL POR MAYOR.- Consiste en la reventa (venta sin
transformacién) de productos nuevos o usados al comercianies al por menor a
usuarios industriales o comerciales, a instituciones, o a otros mayoristas.
Incluye ademas toda la reventa de materiales de construccidn.

CONSUMIDOR.- Persona que tiene deferminadas necesidades y (rata de
satisfacerlos, por cualquier medio.

CONTEXTO ECONOMICQ.- Es el conjunto de actividades econdmicas (tanto
nacionales como internacionales) qite yodean a un pais o nacion, de alguna
manera se refleja en el nivel de vida la situacion econémica. El contexto
econdmico tiene mucho que ver con ta Globalizacion.

CREENCIA - Pensamiento descriptivo que tina persona tiene acerca de algo.




ESTILO DE VIDA.- Patron de vida del sujeto en el mundo, que se manificsia en
s actividades, intereses v opiniones. NModo de vida, identificado por las
actividades, intereses y opiniones delos individuos.

GRUPQO DL REFERINCIA.- Aquel que ejerce influencia directa (personal) o
indirecta sobre la conducia o aclitudes de sus integrantes.

MERCADQ DE CONSUMIDORES- Todos los individuos vy familias que
compran o adquieren bienes y servicios para su uso.

MAYORLOQ.- Persona que compra un bien o producto en mavores canlidades,
generalmente se toma de una docena para arriba.

MENUDEQ.- Persona que compra un bien o producto en pequenas cantidades,
de 1 hasta IL.

MOTIVO.- Necesidad cuya intensidad obliga al sujeto a busca el modo de
satisfacerla.

NICHO.- Un conjunto de consumidores de un mercado meta que buscan bienes
o servicios mas especializados, (de acuerdo a sus necesidades y descos).

PERCEI'CION.- Proceso en virtud del cual un individuo selecciona, organiza e
interpreta la informacion para formarse una imagen significativa del mundo,

PLRSONAILIDAD.- Caracteristicas psicologicas propias de un individuos que
dan origen a respuestas bastante constantes y persistentes frente a su ambientes.
La personalidad son las formas de organizar y agrupar las constantes de la
reacciones de los individuos a las diferentes situaciones que se le presentan.

PiB.- Elvalor de la produccion fibre de duplicaciones y es equivalente al gasto
interno bruto.

PIRATERIA - Reproduccién de un articulo o producto sin la aulorizacion de la
empresa que liene la marca patentada.

POSICIONAMIENTO.- Lupar que ocupa una marca en la mente del
consumidor. Es la suma de las percepciones que uno tiene acerca del producto,
relativo a los productos competidores.
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