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CAPITULO I

ESTUDIO PRELIMINAR DE LOS PRODUCTOS
NAVIDENQOS




1.1, INTRODUCCION

En México, como en gran parte del mundo se cele -
bra ano tras ano la Navidad, festividad gque data desde
el afic 325 D.C. y que ha llegado a constituir una de -
las més hermosas tradiciones de la humanidad.

En nuestro pais el espiritu navidefio en los Glti-
mos afios se ha venido arraigando en la mayoria de los
habitantes y se deja sentir con fuerza, no importando
raza O posicidn econdmica.

Es un periodo significativo del afio, en que casi
todos en comparifa de nuestras familias festejamos la -
Navidad y el Afio Nuevo.

La tradicional influencia social que ha tenido —
la celebracidn del Nacimiento de Jests, trae como con-
secuencia que a ésta época se le espere con inquietud-
y entusiasmo, y en este momento es cuando se manifies—
ta de alguna manera el regocijo de las emociones olvi-
dandose momenténeamente de los problemas, el medio am—
biente se hace agradable, también es la oportunidad pa
ra estrechar lazos de amistad, considerando que en és-
ta temporada la mayoria de la gente que labora, goza -
de un periodo vacacional que le permite realizar visi-
tas a sus familiares y amistades a las cuales no tiene
la oportunidad de frecuentarlas en otros periodos: del-
afio; ya que, ésta fecha es la Unica que se celebra en-—
casi todo el mundo, independientemente de las demds ——
festividades de cada pais.

Dentro de ésta influencia social, cabe mencionar
quealgunas de las caracteristicas que se presentan en
una sociedad tales como; idiosincracia, religidn y ———
costumbre, influyen de tal manera en la poblacidn que-
hace posible el consumo de productos navidefios; en ——
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gsta época la gente tiende a comprar estos articulos -
para participar directa o indirectamente en el festejo
de ésta tradicidn,

Por consiguiente, las ventas se van incrementando
afioc con afio tomando en consideracidn que la poblacidén-
crece a un ritmo acelerado y que por ésta razdn, exis-
te la posibilidad de que el consumoc de diches produc —
tos sea mayor.

Cabe mencionar, que ésta época es importante tan-
to para los fabricantes y distribuidores de los mencig
nados articulos como para los consumidores de los mis—
mos, ya que, existe la necesidad de satisfacer el de -
seo de compra de éstos articulos, debido a que las Cog
diciones del mercado son propicias. Y por esto, los —-
fabricantes aprovechan la oportunidad para producir —-—
€stos articulos, obteniendo asi un beneficio que se —-
refleja en la obtencidn de utilidades.

Se observan varios factores que influyen directa-
mente para fabricar éstos productos, entre otros: la -
comercializacidn de productos navidefios; que lleva —-
implicita la distribucién y venta de los mismos, y los
intereses particulares de los fabricantes y distribui-
daores.

Estos articulos estan clasificados como tempora--—
les y no perecederos de acuerdo a la temporada lo cual
hace que su comercializacién sea generalizada, ademds-
de ser necesarios de la €poca; presentan caracteris -~
ticas de ser suntuosos y ornamentales.

Por lo tanto, el gasto navideno es vital para -
muchos establecimientos comerciales, pues un gran nd -
mero de éstos obtienen sus mayores ingresos durante ——
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€sta temporada; incluso llegan a basar su modo de vida
en el volumen de ventas de fin de ano.

Por tal motivo, para nosotros representa un tema-
interesante para llevar a cabo el presente trabajo.



1.2. ANTECEDENTES DE LOS PRODUCTOS NAVIDENOS

México conserva adn muchas de sus tradiciones de-
antano. Estas son manifestaciones que reflejan toda su
cultura. La forma de llevarlas a cabo se ha transfor -
mado, pero siguen manteniendo la esencia que les did -
origen. Una de ellas es la representacidn del nacimien
to de JeslUs. Afo con arfio la mayoria de los hogares ——
mexicanos se adornan con nacimientos de diversa indole.

La invencién del nacimiento data de la Edad Media,
en el afio de 1223, estando en la pequefia poblacidn de-
Breccio (Italia), San Francisco de Asis decidid cele -
brar la Navidad a lo vivo, y asi, reunid gente en una-
cueva representando a San José y a la Virgen Maria y—
colocando la Hostia Consagrada dentro de un relicario,
€ste sobre la paja de un pesebre, en lugar del nifio —
Jesls. San Francisco de Asis ensefio la tonada y letra
de una cancidn a unos pastores que la cantaron y lle -
varon ovejas esa noche en recuerdodel incomparable su-
ceso. La noticia se divulgd en todo Europa y asi coheﬂ
z6 la industria de esculturas de navidad, costumbre —-
gue desde el afo de 1524 los frailes misioneros espa -
fioles comenzaron a popularizar a raiz de la conquista-
de México.

En fin lo que sabemos es que los nacimientos ——
arraigaron sobre todo en los paises latinos, que si -
guen siendo fieles a la tradicidn.

Para el mundo cristiano la navidad presenta dos -
perspectivas: por una parte la fiesta de la alegria —
religiosa del advenimiento del salvador; y por la otra
ofrece el movimiento mds bello del afio para las reunio
nes familiares y el intercambio de regalos en sefal de
afecto y buenos deseos.




EL ORIGEN DEL ARBOL DE NAVIDAD

Histdricamente el origen del drbol navidefo es -
muy complejo, ya que, en ellos se conjuntaron tradi —-
ciores cristianas y paganas.

Es evidente que los pueblos nérdicos tenian mar -
cada veneracidn por determinadas plantas, en especial-
las coniferas, desde épocas muy anteriores al cristia-
nismo. Durante las fiestas invernales, los teutones sa
crificaban un nifio bajo un drbol gigantesco en lo mds
profundo de sus bosques, hasta que San Bonifacio, en -
el Siglo V111, logro que, en vez del sacrificio huma -
no los rudos hombres del norte cortaron un arbol y lo-
llevaran a casa para celebrar los ritos de fertilidad-
en unidn de sus pequefios, guienes entonces rodeaban ——
al drbol y le ofrendaban regalos. De ahi procede la -
costumbre de poner regalos navidefios al pie del &arbol.

El drbol de navidad es de origen alemdn, ya que,
hay documentos desde 1539 gue asi lo cumprueban.

E1l drbol navidefio, como lo conocemos, aparecid —-—
en Estrasburgo (Alemania) hacia 1605, aungue no ha —
bria de generalizarse la costumbre de ponerlo en casa-
sino hasta un siglo después. Curiosamente el drbol —
llegd a los Estados Unidos antes que a Inglaterra, ya-
que, una secta religiosa, que se establecid en Pensil-
vania en 1741, lo trajo directamente de Bohemia y una
vez en Nortedmerica ciertos mercenarios alemanes que —
acompafaron a los ingleses dieron mayor impulso a la -
costumbre navidefa.

En ocasiones se ha dicho que el drbol de navidad-
tiene origen escandinavo. En realidad no hay tal, ya -
gue, en esa peninsula ndrdica el &rbol navidefrio se in-—
trodujé en el Siglo 1X, lo mismo que en Francia e —
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Inglaterra, pais éste Ultimo al que el principe Alber-
to, esposo de la reina Victoria, lo llevs en 1840. En
México se conocib la costumbre del &rbol aproximada —-
mente por la misma fecha, cuando lo trajeron algunas -
familias alemanas, quienes no olvidaron sus tradicio -
nes al asimilar las costumbres mexicanas.

- En tiempos de Maximiliano, el uso del &rbol gano-
terreno a la costumbre latina, y mexicana, de poner --
nacimientos y celebrar a los Reyes Magos. Pero al mo -
rir el emperador el &rbol navidefio se olvido un tanto.

Aunque en la actualidad ha llegado de nuevd la --—
tradicidn, a través de nuestros vecinos estadouniden -
ses, con tal fuerza de apoyo publicitario y comercial,
que una buena parte de lo gue tiene de hermosa, se re-
fleja en el espiritu de compra y venta que la rodea.




EL ORIGEN DE LA ESFERA NAVIDENA

La esfera navidefia es un producto representativo
de la tradicién y en la actualidad producto genérico,
parte integral de la artesania en todo el Mundo, sus
origenes se fundamentan .como simbolo de paz y armonia.

Se cree que en el Siglo XV1l en Alemania, Polonia
y Checoeslovaquia se fue arraigando la costumbre de —
adornar las casas con &rboles y a éstos colgarles pe——
guefias decoraciones anunciando asi la llegada del In -
vierno y el término de un afo.

Esta costumbre fué imitada rdpidamente en todos—-
los demés paises del Continente Europeo, como son In -
glaterra, Dinamarca, Suecia, Finlandia, Noruega .y Pai-
ses Bajos, los cuales habian adoptado las reformas —
religiosas en el Siglo XV1.

Con la llegada a América de los Anglo-Sajones se-
traslada a éste Continente la préctica navidefia, que -
consistia en colocar el &rbol con sus esferas y sus ——
demds complementos, préctica que se incrementa por la-
facilidad que el nuevo territorio les da a sus habitan
tes en lo referente a vegetacidn, y también debido a--
que los colonizadores se identificaban ain mds con sus
costumbres.

En los paises cat6licos y sobre todo en aquéllos
que habian sido colonizados por Espana, quedan al mar-
gen de la costumbre que en el Siglo XV11ll era conside-
rada en ocasiunes pagana.




LOS PRIMEROS FABRICANTES DE ESFERAS NAVIDENAS

No se tiene conocimiento exacto de la época en -
gue se inicid la fabricacidn de la esfera, producto
fundamental en la decoracidn navidefia, pero los prime-
ros talleres gque se conocen aparecen en Alemania, Polo
nia y Checoeslovaquia, simulténeamente a principios del
Siglo XV111,.

lLos campesinos de estos paises, en ocasiones te -
nian la necesidad de hacer productivos los tiempos de-
ocio, debido a la naturaleza de su trabajo y esto los
inclind a hacer productivo ese tiempo gue ligado a las
nuevas costumbres de la época, se vieron atralidos para
elaborar en sus hogares, vidrio hecho roca derretido -
a fuego y soplado cuando éste se encontraba en su ma -
yor temperatura, para después formar las esferas y pin
tarlas con colorantes gquimicos, obteniendo asi una po-
licromia y delicadeza, gue les did una agradable acep
tacidn desde sus inicios y que hizo inclusive gque mu -
chos campesinos no se dedicaran a la agricultura tem -
poralmente para dedicarse a esta productiva actividad-
artesanal.

La esfera navidefa debido a sus caracteristicas—-
forma parte de la artesania en general y es por esto—-
gue durante méds de sesenta anos los alemanes, poblacos
y checoeslovacos fueron los Unicos productores de este
articulo, ya gue la formula para la elaboracibn era ——
s6lo heredada a los hijos de los iniciadores. Sin em-
bargo el gran auge y la demanda excesiva hace que ar -
tesanos citadinos empiecen a experimentar y a base de-
esto logran elaborar el tan solicitado decorado gque de
immediato invade a toda Europa y por ende, llega a -—-
Inglaterra de donde pasa a los Estados Unidos de Améri
ca en donde logra también un éxito inusitado y en cada
territorio se establece un artesano emigrado el cual—-
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lzboraria en el Verano y principios de Invierno.

El fendmeno econdmico que origind el destierro -
de la artesania navidefa de los Estados Unidos, con ——
virtié a este pais en el mercado mds cocdiciado, crean
do a los primeros distribuidores europeos, que se con-
virtieron en acaparadores de la produccién, de los -——
talleres familiares, exportando a los Estados Unidos -
la esfera.

En la década de los cuarenta, los distribuidores-
europeos vieron surgir en el mercado internacional a -
Japén, un pais competidor de bajo costo y gran produc-—
cibn, quien logra la creacidn de un sistema de produc—
cién a ésta industria artesanal. Este hecho, obliga a-
los productores eurcpeos a incorporar a su sistema tra
dicional, en parte, el sistema japonés, que les habia-
ganado gran parte del mercado internacional; con la ——
técnica incorporada después de una lucha comercial, —-
logran dividir el mercado recuperando parte del perdi-
do con la politica de producir articulos a méyor pre -
cio pero con acabados de mas calidad.

En 1955 en Estados Unidos logran mecanizar, total-
mente la fabricacidn de algunos tipos de esferas, re -
tornando asf a producir, para recuperar su propio mer-
cado, con el objetivo a futuro de invadir mercacos ——
internacionales.
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LOS PRIMEROS FABRICANTES DE ESFERA EN MEXICO

En la década de los cuarenta la costumbre navidefa
del arbol decorado, penetra de norte a sur al Continen-
te Americano, y en una forma rdpida se integra al pue -
blo de México, sobre todo en los estados fronterizos -
y en el Distrito Federal.

La esfera gue se vendia en el comercio mexicano -
en aquel tiempo era por lo general europea, sobre todo
alemana y checoeslovaca de una excelente calidad y be-
lleza, pero de un precio poco accesible, y por este —
Ultimo motivo fué que no se lograba la total identifi-
cacidén del mexicano, con la costumbre, ya gue el lujo-
navidefo era reservado para estratos sociales altos.
Esta razén hace que hombres con espiritu de empresa,--
visidn de negocios y cualidades artesanales comienzan
a experimenta en sus hogares (como la costumbre euro--
pea 50 afios atrds), con la fabricacién de un tipo de -
esferas, que por su sencillez y bajo costo se prestaba
al ensayo y a la venta. Y gque en la actualidad se co -
noce como esfera lisa o de bola.

La labor de los pioneros de la artesania navidefa
en México se vid facilitada al instalarse en 1942 en -
México, una fébrica de vidrio que podria ser utilizado
en la fabricacidén de las esferas navidefias, ademés de-
la abundancia de plata caracteristica en aquel tiempo-
de México, y que es parte importante y al mismo tiempo
la materia prima més costosa del proceso productivo al
usarse ésta, en forma de nitrato.

Fueron Don Ernesto Igartua y el Sr. Cesar Zapata-—-
en los anos de 1942—1943 los primeros artesanos gue —
sacan al mercado esferas navidefias hechas en México.
Fabricadas en un principio por ellos mismos, pero —
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debido a la demanda, en poco tiempo se vieron en la -
necesidad de emplear a varias personas a las que les -
ensefiaron el oficio, sembrando la base de una artesa -
nia nueva en nuestro medio y gue did origen al estable
cimiento de otros talleres,

Fué la Sra. Valencia guien en los afios de 1942 ——
1945 inicia en Guadalajara el arte de producir esferas,
posteriormente en 1945 se traslada a Jiquilpan Michoa
can y por Ultimo en los anos de 1947-1948 se estable —
cen en el Distrito Federal (San Antonio Abad), y del -
ano de 1948 a la fecha laboran en Coyoacén. Estando a—
cargo de la administracién de la féabrica denominada —
"Esferas Mavi,S5.A.", uno de sus hijos, el Sr. Sergio —
Valencia,

A principios de la década de los cincuenta, ya ——
existian varios talleres que empezaban a substituir la
forma original de trabajar, creando sistemas que los -
llevan a hacer industrias netamente artesanales.

A fines de la década de los cuarenta y a princi -
pios de los cincuentas. Es cuando el gobierno decide -
cerrar la frontera para la importacidn de esferas na -
videfias y de ésta manera impulsar las primeras empre: -
sas nacionales.

La medida tomada por el gobierno hace que los ta-
lleres tomen su estado actual de industrias artesana -
les inducidos por la necesidad de agrupar a varios ar—
tesanos, para asi lograr la satisfaccidn de mercados —
gue requerian de grandes financiamientos, el caso ejem
plar de industria artesanal lo tenemos claramente ex —
puesto en MéExico en la empresa navidefa "Artefactos -
de Vidrio y Pléstico,S.A.", que fahrica todo lo nece —
sario para adornar un &rbol en una diversificacidn de—
productos dificilmente igualada en el d&mbito nacional,
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ademéds de controlar la mayor parte del mercado y de es
tar creando fuentes de trabajo a la provincia que es -
por naturaleza cuna de hdbiles artesanos.

Otra industria que inicidé operaciones en el Dis -
trito Federal, y dedicédndose a este ramo, es la empre-
sa "Navi Pléstic,S.A.", en el afio de 1973-a la fe-
cha.
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1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Los objetivos del presente seminario van directa-
mente relacionados con la comercializacidn, de los ——
productos fundamentales naviderios en el D.F.

OBJETIVO GENERAL

Estudiar, analizar y evaluar la comercializacibn,
gue realizan los fabricantes y distribuidores de los—
productos fundamentales navidefios y observar la conduc
ta de compra del consumidor en el D.F.

OBJETIVOS PARTICULARES

1.~ Conocer el comportamiento econdémico y social
del consumidor en la época navidena.

2.— Evaluar el servicio que dan las empresas fa-
bricantes y distribuidoras de productos-navidernos para
medir su eficiencia.

3.~ Estudiar el incremento o decremento de la de-
manda de éstos productos, en las empresas fabricantes,
distribuidoras y en los consumidores.

4.~ Analizar la importancia gue tiene el Area de
comercializacidn en empresas de €ste tipo, con el pro—
pésito de gue se mejore la existente, o bien, propeo -
ner la creacién de €sta drea en la estructura adminis-
trativa de las mismas.

5.~ Determinar la magnitud de las empresas, en ——
base a sus recursos humanos, financieros y tecnolégi—
cos. Con el fin de clasificarlas en empresas pequefias,
medianas y grandes.
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6.— Analizar las necesidades del mercado actual -
de los productos navidefos.

7.— Identificar los lugares de compra de los pro-
ductos navidefos.

Para lograr éstos objetivos, se realizard una in-
vestigacidn de mercados y los resultados nos permiti -
réan fundamentar conclusiones y recomendaciones.
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1.4. METODOLOGIA

La seleccidn del tema, se hizo en base a que exis
te muy poca informacidn escrita en relacidn a la fa —
bricacidn y comercializacifén de los productos navide -
fos en el Distrito Federal y es por ésta raz6n que --
surgierdn las siguientes preguntas:

1.~ (Quiénes los hacen?
2,—- ;Como los hacen?
3.— ¢(Cudndo los hacen?

4.~ En dénde los hacen?

Después de la seleccién del tema se plantearon -
las siguientes hip&tesis:

1.— ¢Es la fabricacidn de los productos navidefios
un trabajo netamente artesanal, en el cual se utiliza—-
la mano de obra todo el afio y la comercializacidn de -
éstos articulos se hace especifica de una determinada-
época?

2.~ ¢la necesidad de crear productos navidefios ——
es consecuencia de la tradicidn arraigada en el pueblo
mexicano?

Esta investigacién la efectuamos sdlo en el Dis -
trito Federal, debido a que los fabricantes y distri -
buidores de éstos productos son una muestra represen -

tativa y suficiente para llevar a cabo el presente tra
ba jo.

En seguida se recurrid a consultar el directorio
telefénico, para identificar a las empresas fabrican -
tes y distribuidoras de productos naviderios. Las cua-
ies se clasificaron por zonas postales y posteriormen-




17

te se ubicaron de acuerdo a la delegacidn a gue perte-
necen. (Ver cuadros y mapas 1 y 2).

Ademds estas empresas se tomaron en cuenta para-
fijar nuestro Universo y de éste obtener la muestra —-—
representativa, la gque se obtuvo de la siguiente mane-
ra:

Férmula: N

1+ (N) (e)2

De donde:
n = Muestra
N = Poblacidn o Universo
e = Margen de error

El error se representa en la Campana de Bauss en
donde se puede observar claramente

- .0a% M + ,04%
Sustituyendo los siguientes valores en la farmula.
N =23

e

]

. 04%

n =72
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n = N
1+ (N) (e)2
n= 23
1 + (23) (.04)<
n= 23
1 + (23) (.0016)
= 23
1+ .0368
n = 23
1.0368
n = 22.18

La fodrmula nos did 22.18 empresas fabricantes de
articulocs navidenos a investigar, tomando un margen de
error de + 4% y con un grado de confiabilidad del —-

S6%. B

Para obtener la muestra de los distribuidores se-
tomaron en cuenta a los principales comercios que se -
dedican a la venta y distribucidn de -éstos articulos.

Una vez escogidas las muestras se procedid a rea-
lizar visitas a las Instituciones que a continuacidén -
mencionamos:

. a ) Cdmara Naci-nal de la Industria de la Trans —
formacién.  ( CANACINTRA )
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b) Cdmara Nacional de Comercio.( CANACO )

c) Direccién General de Estadistica ( DGE ) depen
diente de la Secretaria de Programacibén y Pre-
supuesto.

d) Direccién General de Normas ( DGN ) dependien-
te de la Secretaria de Comercio.

e) Instituto Nacional del Consumidor ( INCO )
f ) Nacional Financiera, K 5.A. ( NAFINSA )

g) Fomento de Garantia para la industria mediana
y peqguefia.( FOGAIN )

Las cuales nos proporcionaron afiliaciones de —-
comercios, censos, normas de produccidn, criterios pa-
ra clasificar a las empresas, datos estadisticos y bo-
letines informativos.

Posteriormente se visitaron varias de las empre -
sas fabricantes y distribuidoras de los productos men-
cionados, en donde se realizaron entrevistas previas y
observaciones directas con la finalidad de tener un —
panorama general de €stas.

Una vez realizadas las visitas se formularon -—---
tres cuestionarios exploratorios, uno para fabrican-—
tes, otro para distribuidores y otro para consumido-
res, que fueron aplicados a un nimero reducido de fa -
bricantes, distribuidores y consumidores respectivamen
te; hecho ésto, se procedid a analizarlos, dando como-
resultado que necesitaban modificaciones ya gue no cu-
brian los objetivos fijados para nuestra investigacién.
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Ya modificados se procedid a aplicarlos nuevamente
tanto a fabricantes, distribuidores y consumidores y -
de los resultados que obtuvimos se determind que eran—
los cuestionarios adecuados, quedando asi como cues ——
tionarios conclusivos.

Estos cuestionarios se elaboraron con preguntas -
abiertas, cerradas y de opcién miltiple, con el fin —
de obtener la siguiente informacidn:

1.- Qué productos fabrican.
2.—- Conocer los procesos de fabricacidn.

3.- Conocer los procesos y canales de distribu -
cién.

4.- Conocer la demanda de cada producto.
5.— Saber de que manera fijan los precios.

6.~ Conocer el desarrollo de éste tipo de indus -
trias.

7.— Conocer el mercado real de las empresas.

En el momento en gque se aplicaron los cuestiona -
rios se hicieron observaciones de higiene y seguridad,
ubicacidn y distribucidn de la planta, y maguinaria --
e instalaciones.

Para determinar la muestra de los consumidores, -
a los que se les aplicardn los cuestionarios fué nece-
sario obtener el dato del total de viviendas en el Dis
trito Federal, el gque se tomd como Universo, tomandn
en cuenta gue en cada vivienda habita una familia, se-
gin el X Censo General de 1980. De esta forma y utili-
zando la siguiente férmula se obtuvo la muestra.
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P
oo z~. PQ.N__
(N-1) E2 + PQ 2z

De donde:

Z = Grado de confiabilidad
N = Tamafio del Universo o poblacidn

E = Error minimo permisible

PQ = 0.25 - (constante)

n = Tamano de la muestra

Sustituyendo los siguientes valores en la férmu -

la.
Z = 0.95
N = 2'125,116
E = 0.05
PQ = 0.25
n=72°
n = ZZ.PQ.N

(N-1) ES + pg Z2

n = (.95)2(.25)(2'125,116)
(2 125,115-1](.05)2 + (.25)(.95)2
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(.9025)(.25)(2'125,116)

n =
(2+125,115)(.0025) + (.25) (.9025)
no- (.225625)(2'125,116)
5312.7875 + .225625
n = 479479.2975
5313.013125
n = 90.24

La férmula nos did como resultado 90.24 familias
a investigar, tomando un margen de error de + 5%, con
un grado de confiabilidad del 95%.

Para poder aplicar los cuestionarios se procedid
a dividir a la poblacidn en tres clases sociales; A,
B, y C, guedando de la siguiente manera:

1l.- 30 cuestionarios a la clase A
2.— 30 cuestionarios a la clase B

3.—~ 30 cuestionarios a la clase C

Una vez realizado lo anterior, se procedid a re —
copilar informacidn por medic de fuentes secundarias co
mo son:d bibliotecas, en las cuales se consultaron va —
rios libros; asi mismo, revistas, folletos y periédi -
cos. Ya teniendo la informacidn necesaria se procedi6-
a ordenarla y clasificarla para procesarla y asi desa-—
rrollar los aspectos tedrico y practico de la investi-
gacidn. Posteriormente se hiz& la tabulacidn y evalua-
cidn, las cuales fueron complementadas con grétficas, -
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mapas, diagramas y estadisticas. Por Gltimo se realiza
ron las conclusiones y recomendaciones.

Cufamt T




En la vida s6lo triunfa
aqguel gque se enfrenta a
sus problemas, no quien

se lamenta de ellos.




CAPITULO II

ESTUDRIO DE LAS -EMPRESAS.

24
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2.1, PANORAMA ACTUAL DE LAS EMPRESAS EN GENERAL

En México actualmente tenemos poca conciencia de-—
la novedad que representd en la civilizacion la apa -
ricidén de las primeras empresas. Las vemos en nuestro-—
alrededor tan grandes y diversas, gue no podemos imagi
nar un mundo sin ellas.

Las empresas primitivas son lugares de comercio -
en donde el empresario, compra en 2l momento y lugar—-
apropiado, y revende del mismo modo, en el momento y -
lugar oportunos, obteniendo asi un beneficio propor ——
cional a la inversitn realizada.

Hoy en dia las empresas son organizaciones socia-
les, potentés y difundidas desde hace mds de quinien -
tos afios. Ya no son solamente un artificio para la rea
lizacidn de los negocios, como lo eran en el Siglo -—-
X1X, no son tampoco igual a la produccifn en masa.

Las empresas son los instrumentos que asumen de -
cisiones de sus duefios o socios, individualmente consi
derados y quedan limitadas a cuestiones de dinero.

Las empresas, por su novedad, son examinadas, elg
giadas o reprobadas conforme a los términos de las le-
yes econdmicas; oferta y demanda, competencia, con -—-—
trol y equilibrio del mercado. En sintesis, se trata -
ria de factores que no son estrictamente econbmicos --
sino también calculables cuantitativamente. Desde este
punto de vista, surgieron estructuraciones rigurosa —-
mente ldgicas en su construccidn, imponentes por su am
plitud e intachables en cuanto a su planificacidn.

Las empresas estdn formadas por los siguientes ——
elementos:
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a) Recursos Humanos

b) Recursos Financieros

c) Recursos Técnicos

d) Recursos Materiales
Los Recursos Humanos.— Son los elementos activos -
de la empresa y que se diferencian de los demds por
las siguientes caracteristicas:

.— Conocimientos

.— Habilidad

.— Destreza

1
2
3
4.~ Actitud
5.- Motivacidn
6

Los Recursos Humanos dentro de la empresa estén

constituidos por personal directivo, altos ejecuti —-—
vos, técnicos, supervisores, empleados y obreros, en -
donde cada uno tiene funciones especificas, pero coor-
dinadas para el logro de sus objetivos.

b)

Los Recursos Financieros.— Es el capital disponible
con que cuenta la empresa, tomando en cuenta los ——
créditos externos e internos, y las obligaciones —
contraidas para con otras instituciones.

Los Recursos Técnicos.- Son los bienes inmateriales
de la empresa, que a la vez se coordinan con los -
demds recursos de la empresa. Los recursos técnicos
son

l.- Sistemas de Produccitn.
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2.~ Sistemas de Organizacidn y Administracidn
3.~ Sistemas de Ventas

. i .
4,— Sistemas de Finanzas

d) Los Recursos Materiales.— Se consideran principal -
mente las instalaciones, maquinaria, materias pri -
mas, instrumentos, herramientas, equipo de transpor
te, etc.

LOS FINES DE LA EMPRESA

Existe una diferencia que mencionaremos, la que
de no hacerse notar produce grandes confusiones, o -~—
sea una cosa es buscar los fines de la empresa, objeti
vamente considerada, y otra muy distinta es analizar--—
cudles son los fines que persiguen los empresarios.

Como sabemos la finalidad "natural" de toda em -—
presa, es la obtencidén de utilidades justas y adecua -
das, de acuerdo a la inversién y actividad comercial -
a gue se dediquen. Ademds existen otras finalidades -—
COmo son:

1.~ La obtencién de un prestigio social

2.— La satisfaccién de una tendencia creadora

3.— E1 cumplimiento de una responsabilidad social
4.~ E1 crear fuentes de trabajo

En lo que se refiere a las finalidades que per -

siguen los Recursos Humanos de la empresa, podemos con
siderar principalmente las siguientes:

1.—- La obtencidén de un salario justo para un mejor
sostén.
&

s
EETR
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2.— E1 mejoramiento de su posicifn social
3.— La seguridad en su trabajo

4.- Mejores condiciones de trabajo

Los cuales junto con los otros recursos de la em—
presa, traen un mejoramiento en lo referente al mejor
aprovechamiento de los mismos y como resultado a una -
mayor eficiencia y productividad.

Por otro lado los fines de la empresa objetivamen
te considerada se dividen en:

l.- Fines inmediatos.- Es la produccidn de bienes
y servicios para un mercado.

2.— Fines mediatos.- En éstos se analiza que es -
lo que se debe conseguir con la produccién de
bienes y servicios. Con la finalidad de sa -
tisfacer, las necesidades que el mercado de -
manda.

Para clarificar éstos fines, se hace una divisién
entre la empresa pUblica y privada:

La Empresa Privada.- Busca la obtencién de un be-
neficio econdmico, mediante la satisfaccidén de alguna
necesidad de orden general o social.

La Empresa Pdblica.- Tiene como fin satisfacer ——
una necesidad de cardcter general o social pudiendo —-
obtener o no beneficios.

Las empresas productivas de articulos navidefios,
esté&n comprendidas en la iniciativa privada, ya que———
este Tipo de empresas, busca la nbtencidn de un bene -
ficio econdmico., En su mayoria los fabricantes de és -




tos articulos son familias establecidas en el D.F., ——
iniciando sus operaciones a principios de la década —-
de los cuarentas. Un factor que se debe de tomar en ——
cuenta, es que en un principio los fabricantes eran ——
pocos, y dia con dia han ido aumentando debido a que -
conocen, que los product-s por su naturaleza tienden -
a tener gran demanda y asi aprovechan el mercado para-—
fabricarlos.

Generalmente las empresas fabricantes del D.F. -
se clasifican en pequefas y medianas, habiendo asi un
gran numero de familias que se dedican a la maquila -——
cidn de éstos productos, para que la empresa mediana -
(por lo general) logre satisfacer la demanda.

Este tipo de industrias contribuye al desarrollo
econdmico y social del pais, debido a que por una par—
te genera empleos, y por la otra disminuye en parte la
dependencia tecnolégica, ya que algunos de los fabri -
cantes elaboran su propia maquinaria y otros las dise-—
nan para que se las hagan de acuerdo a sus necesidades

Sin embargo se enfrentan a problemas, ya que por—
la delicadeza de sus productos, necesitan tomar en -——
cuenta factores geogrdficos y econfmicos para estable-
cer un lugar apropiado para el desarrollo de sus ocpera
ciones.
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2.2 ESTUDI0O DE LAS EMPRESAS POR SU MAGNITUD

En la actualidad la estructura de las empresas es
algo muy complejo, ya que, por su naturaleza y magnitud
estan clasificadas de la siguiente forma: pequefia, me-
diana y grande, esta diferencia esta sujeta a ciertas-
caracteristicas que de una u otra forma influyen en la
capacidad de produccion de cada empresa, y son:

a) Capital Social

b} Volumen de produccion
c) No. de trabajadores

d) Instalaciones

e ) Organizacidn en general

f:) Procedimientos y sistemas

En esta investigacion, se tomo en cuenta, el capi
tal, el volumen y capacidad de produccién y el nidmeroc
de trabajadores, para determinar su magnitud, y con es
to, el tipo de empresas al que pertenecen.

E1l concepto de empresa es uno de los mds usados -
en la actualidad y desde el punto de vista econémico,
la empresa es considerada como "Una unidad de produc -
cién de bienes y servicios para satisfacer un mercado.

La necesidad que se tiene para clasificar a las -
empresas por su tamano, se deriva del hecho de gque, —-
cada empresa plantea problemas distintos y muchas ve -

ces radicalmente opuestos entre una pequefia y otra me-
diana 0 grande

Existen tres criterios basicos, e los cuales las
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empresas se pueden apegar para su clasificaciodn:

a) Criterio de Mercadotecria.~ Puede ser pequena,
mediana o grande. En razdn del mercado que domina o —-
abastece.

b) Criterioc de Produccidn.- Va desde la empresa—-—
practicamente artesanal hasta aquella que ya esta lo -
bastante maquinizada, pero que ocupa mucha mano de -——
obra.

c) Criterio Financiero.- La magnitud de la empre-
sa se mide en razdn del capital que tiene.

Existe ademds, el criterio bésico en materia de -
recursos humanos, en donde se calcula la cantidad de —
personal ocupado.
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2.2.1. LA EMPRESA PEQUENA

En esté tipo de empresas, el duefo es una sola per
sona. Y también interviene la familia.

El duefio dedica muy poco tiempo a cuestiones admi
nistrativas, de tipo organizacional, ya gque, la mayor—
parte del tiempo la dedica a atender asuntos como: pro
blemas técnicos, de produccidn, de finanzas, de wentas,
de personal, etc,.

No se hacen previsiones ni planeaciones, se van -
resolviendo los problemas conforme se van presentando,
soluciona mejor los problemas y procedimientos de ca--
récter informal y ademds, no requiere en su mayoria -
trdmites ni papeleos para el cumplimiento de sus acti-
vidades.

Las empresas productoras de articulos navidefos,-
tienen ya un margen de ventas, el cual es filjado por -
los clientes; ésta clientela es la que afo con ano da-
la pauta al fabricante para planear un estdndar de pro
duccidn; las ventas se realizan en forma directa en la
mayoria de éstas empresas, ya que, tienen seleccionada
la clientela; pues el poco capital con el que cuentan-—
no seria suficiente para cubrir otros pedidos.

Su capacidad de produccidn es baja y se planifica
0 complementa por medio de los pedidos de los clientes.

Las instalaciones de éste tipo de industria son -
las necesarias y por lo general el lugar es pegueno; -
son casas particulares rentadas o proplas; debido a lo
anterior, no cuentan con capacidad de almacenamiento.
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El personal que ocupan es minimo, y por lo regu -
lar son mujeres, la mayoria del trabajo se hace en for
ma manual; por lo tanto casi no cuentan con maquinaria
para la elaboracidn de sus productos; no tienen diver-
sificacidn de éstos.

La administracidn es de forma empirica, pues el -
duefio es quien se hace cargo de toda la organizacidn.
Cabe sefialar que dentro de éste tipo de empresas exis-—
ten maquiladoras, gque consisten en talleres familia —
res, que s6lo hacen acabados o complementan la produc—
cidén de otros fabricantes de articulos naviderios.

Otro factor importante es el financiamiento; el -
cual se hace dificil debido al elevado interés que tie
ne gue pagar, ya sea a los bancos o prestamistas.

Las empresas pequenas distribuidoras de articulos
navidefios tienen las siguientes caracteristicas: son -~
comercios peguenos gue por lo general no tienen sucur—
sales, venden a menudistas y al dltimo consumidor, -
tienen un ndmero reducido de trabajadores, generalmen-—
te esta al frente del negocio un encargado, que es la-
persona gue tiene la responsabilidad de llevar el con-
trol de las operaciones del mismo, asi como de efec ——
tuar los pagos a los proveedores y sueldos a empleados,
y vigilar la administracién y organizacidn de los re -
cursos humanos y materiales.

El dueno del negocio por lo general estd muy po -
co tiempo en éste, pero adn asi, es necesario que le -
reporten la situacidén del mismo. Ademds se hace cargo-
de las compras y selecciona a sus proveedores.

Otro aspecto muy importante dentro de este tipo -
de empresas, es que por lo general son papelerias, -——
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ferreterias y mercados, que cada fin de ano se dedi -
can a la venta de éstos articulos.




2.2.2. LA EMPRESA MEDIANA
En esta empresa el gerente y duefio es el mismo,

No se maneja desde el punto de vista administra -
tivo, se da mds importancia a las ventas y produccidn
y se toma como base el crecimiento de la empresa.

En este tipo de empresas, se siente la necesidad
de ir realizando una mayor descentralizacidn de fun —-
ciones y por consiguiente delegar responsabilidades.

También se van haciendo cambios desde el punto -
de vista organizativo de la empresa; asi también van -
apareciendo otras funciones distintas que antes no ha-
bian sido necesarias y que ahora son indispensables, -
y por consiguiente, comienza a sentirse la necesidad--—
de hacer planes y proyectos mas especificos y amplios,
reqguiriendo de ayuda técnica para formularlos y contro
larlos.

Por lo anterior, podemos ver que es la més difi -
cil de definir porgue ésta, no tiene las caracteristi-
cas ni los problemas de las empresas pequefa y grande.

La mayoria de las empresas medianas productoras -
de articulos navidefios ya realizan un pronéstico de —--
ventas, en base a las ventas de los afos anteriores.

Su capacidad de produccion se fija en base a un -
esténdar previamente establecido sujeto a cambios o -
modificaciones.

Las instalaciones son més amplias y apropiadas --
para el desarrollo de sus actividades; asi también ya-
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cuentan con un lugar para el almacenaje de sus mer —-—
cancias; fabrican la mayoria de sus productos con ma——
cuinaria importada. Tienen un porcentaje mayor en re -
lacidn a la pequefia, de personal ocupado.

La administracién en estas empresas se lleva a -
cabo entre el duefio y otras personas ( supervisores y-—
socios ).

El financiamiento, para éstas es més accesible, -

pero la mayoria no hace uso de €l porque se autofinan—
cian.

El mayor ndmero de las empresas fabricantes de —-—
productos navidenos que se encuentran establecidas -—
dentro del D.F. estdn clasificadas dentro de la media-
na empresa.

Las empresas medianas gue por lo regular son tien
das gubernamentales y algunas tiendas de autoservicio,
ferreterias y papelerias, realizan sus operaciones con
un ndmero mayor de empleados, habiendo asi &reas espe-
cificas como son: compras, recursos humanos, comercia-
lizacidén y contabilidad.

Ya cuentan con jefes de departamento correspon —-
dientes a cada una de las dreas. Tienen un gerente ge-
neral que es el dirigente, el cual se encarga de vigi-
lar y controlar el cumplimiento de todas las activida-
des que se realizan.

Este tipo de empresas cuentan en su mayoria con-——
sucursales, algunas venden a mayoristas, medio mayoris
tas, menudistas y al dltimo consumidor.
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2.2.3. LA EMPRESA GRANDE

Una empresa grande, se hace impersonal, pesada y-—
lenta, en donde se lleva a cabo la planificacidn, se -
establecen proyectos y bases para varios anos, se rea-—
lizan presupuestos y tienen programas de capacitacidn-
para los ejecutivos y los nuevos empleados. En este ——
tipo de empresas, se requiere de un grupo muy grande -
de especialistas, ya gque, es imposible que los altos——
ejecutivos conozcan a fondo la gran cantidad de técni-
cas e instrumentos concretos y detallados; por lo tan-
to, existe un mayor grado de descentralizacibfn dele ——
gando muchas funciones a Jjefes y empleados.

En resumen diremos, que es necesario estar siem -
pre desarrollando y vigilando una mayor cantidad de . -
funciones y técnicas de comunicacion formal; va que, -
€sta tiende a dificultarse. Ademds, es necesario fijar
con mucha precisidn una serie de reportes, controles -
y estadisticas, ya que sin ellas se perderia el con ——
trol de la unidad de la empresa.

Dentro del D.F. es muy reducido el numero de este
tipo de empresa; que se dedica a la fabricacidn de -—-
articulos navidefios. Debido a su magnitud, tienen un -
volumen de ventas muy elevado.

Las ventas las realizan por los siguientes medios:

a) Salas de exhibicidn
b) Visitas de agentes
c) Catdlogos
d) Folletos

e) Muestrarios.
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Su nivel de produccidén esta relacionado con las—-—
ventas.

Sus instalaciones son apropiadas para la fabrica-
cidn del producto y ademds cuentan con locales amplios
para el almacenamiento de la materia prima y del pro -
ducto terminado.

La mayoria de la maquinaria es importada, otras -
las disefan, y otras mandan a adaptarlas de acuerdo a
sus necesidades, en algunos casos ellos mismos las fa-
brican.

Cuentan con un gran niUmero de personal; existen -
Jjerarquias de acuerda a las funciones asignadas, en es
te tipo de empresas se requiere que la mano de obra —
este més capacitada para el manejo de las méquinas.

La administracidén es mds compleja por el tipo de-
estructura organizativa que se tiene; este tipo de em—
presas se autofinancian, financiando a la vez a algu -
nas otras empresas que se dedican al mismo ramo.

La mayoria de las tiendas departamentales y de —-
autoservicio estan clasificadas dentro de este tipo —-
de empresas.

Estas tiendas cuentan con una linea exclusiva de-
articulos navidefos, en donde la calidad es mejor, y —
por lo tanto el precio es elevado.

Generalmente a éste tipo de comercios, asiste gen

te que cuenta con mayores ingresos en relacidn al res-—
to de la poblacién.

Se realiza la venta de éstos articulos para man -
tener la clientela y de esta manera satisfacer sus ne-
cesidades.
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La ubicacién de éstas empresas se encuentra en
lugares estratégicos.

En éstas tiendas cuentan con una gran variedad
y surtido de articulos.

Otra caracteristica, es que, en las tiendas gu—
bermamentales tienen precios mds accesibles, pero el -
inconveniente que existe es gue solamente el acceso es
para personas con credenciales o pases.

La publicidad gue hacen a los productos navidefios
es casi nula.
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2.3. EMPRESAS PRODUCTORAS Y DISTRIBUIDORAS DE PRODUCTOS
NAVIDENOS

Empresas Productoras

1) Ay B de México, S.A.
Fabricacién compra y venta de todo tipo de articulos
de pléastico y metal.

2) Adornos de Navidad.

Fabricacién y distribucidén de adornos navideros.
3) Arboles Artificiales, S.A.
Fabricacitn de &rboles artificiales.
4) Artes Gréficas Unidas, S.A. (AGUSA)
Fabricacidn y distribucién de &rboles artificiales.
5) Artefactos de Vidrio y Plastico, S.A.
Fabricacidn de articulos de vidrio y pléstico.
6) Artesanias y Materiales, S.A. (ARMA S.A.)
Elaboracibn y distribucidén de figuras decorativas

de Unisel.

~N)
|

Arboles Artificiales, E1 Roble.
Fabricacidn y distribucién de &rboles artificiales.
8) Casa Mendiola.
Fabricacidn y distribucidn de esferas,
9) CORK, S.A.

Fabricacidn de articulos de pldstico y articulos

decorativos.




10)

Cuéllar Display Stands.

4l

Fabricante de figuras y adornos de poliestireno.

11) E1 Cometa.

12)

13)

14)

15)

16)

17)

18 )

19)

Fabricacidon y elaboracién de articulos navidefios.

Esferas Mavi, S.A.

Fabricacidn y venta de esferas.

Especialidades GOSA, S.A.

Fabricacidn, compra y venta de aisladores para
focos de iluminacidn y tubos de vidrio neutro.

Gémez Ramirez Sergio.

Fabricante de figuras de navidad en poliestireno.

INDIMEX, S.A.

Fabricacidn y distribucidn de series y &rboles
artificiales.

Industrias Unidas, S.A. ( I.U.S.A. )
Fabricacidn y distribucidn de series y &rboles
tificiales.

Mundo Navideno, S.A.

Fabricacidn y venta de &rboles navidefos.
Navi-Empaques, S.A.

Fabricacidn y venta de esferas de poliestireno
nieve seca.

Navi - Plastic, S.A.

Fabricacidn de articulos de navidad y pléstico.

ar-—
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20) Novedades Navidefias.
Fabricacidn de articulos para navidad.
21) Poliproductos, articulos de poliestireno expandible.
Fabricacién de articulos de poliestireno.
22) Productos K y K, S.A.
Fabricaci6n, compra-venta de articulos navidefios y
de pldstico en general.
23) vidrio Artistico y Artesanias, S.A.

Fabricacidn de esferas.

Empresas Distribuidoras.
A) Tiendas Departamentales
B ) " de Autoservicio

c) Gubernamentales

A) Tiendas Departamentales.
1.- Al Puerto de Veracruz

.— Liverpool.

2

3 Palacio de Hierro, S.A.
4 .- Sears Robouck de México.
5

.— Woolworth Mexicana

) Tiendas de Autoservicio.

.— Astor

B
1
2.— Aurrera
3.- Blanco
a

.— Comercial Mexicana
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5.- Gigante
6.- De Todo
C) Tiendas Gubernamentales
.— CONASUPO
.— D.D.F,
.— IMSS
.— ISSSTE
SH.y CP
.— SAHOP
.— SECOM

o 9 0 0 PP L NN+
|

.— SECRETARIA DE LA DEFENSA

Otros distribuidores.- Estos son intermediarios ya
que venden a medios mayoristas, menudistas y también al
Gltimo consumidor.

1.- Almacenes Gele
.— Bodegas de Jjuguetes y adornos

Distribuidora Varmen, S.A.

P WN
|

Mercerias del Refugio

Ferreterias

AB Ferreterias, S.A.

Articulos Baratos, S.A.
Central Vega, S.A,
.— E1 Reno

o b W N+
i

.— Dos Gallos




Papelerias
1.- Cia. Papelera Escolar
2.- Papeleria Albert

3.- " Marte

Mercados

l.- De la merced
2.- De la Lagunilla
3.~ De Portales

4,—~ De Sonora

a4




CUADRO 1:

Distribucidén de las Empresas Fabricantes

( Por Delegacién )

DELEGACION No.

Alvaro Obregdn
Azcapotzalco

Benito Jufrez
Coyoacéan

Cuauhtémoc

Gustavo A. Madero
Iztacalco

Miguel Hidalgo
Tlahuac

Venustiano Carranza

TOTAL

DE EMPRESAS

H o N W WL O N

N
W

% DEL TOTAL

4,347
8.700
26,086
13.042
13.042
4.347
13.042
8.700
4,347
4.347

100.000

a5




LOCALIZACION DE LAS EMPRESAS FABRICANTES EN EL D, F.

N
£il/srave
A. Masero
AT2caror.~
z2Areo ¢
[ e -
o e I~
- " -
nisust 7o - :'5:.".
nect
wisage yONITE Ll
’ ® 0
[} ’ ‘,
S, l"’ -~ - '—/ ‘G ;
S ean " St ° l‘p. S’
’
. P Jm.l&t'. o J
LY ’ . e
\ . N e
X Seo “?"'.”::"3 'S
-~ *
& P b L —— ',/ 1 I} l'"“.
fos 7S 7 :
» W s &7 eowo - -
D QQ’ ¢ ‘ Acaw . -
“
T, K . R N R ; mawsse
, " ‘,( .’ ; “a o
/. \ el b"' &~ el
¢ rl " o / 3
¢ 7 + 4 T,
P ¥ ’
s . ot 3
I""" ‘ ‘“ “ - -
. s *.‘63 ~ %
r‘“”“ “ . "‘ \‘
—'1. I"
: -
! A
‘. ¥
; o
¢
4
[]
MAPA 1




a7

CUADRO 2:

Empresas Distribuidoras (Por Delegacidn)

DELEGACION No. DE EMPRESAS % DEL TOTAL
Alvaro Obregdn 1 2.86
Benito Judrez 6 17.14
Cuauhtémoc 19 54.28
Iztapalapa 1 2.86
Miguel Hidalgo a "11.43
Venustiano Carranza a4 11.43

TOTAL 35 100.00
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Tengo seis honrados servidores
gue me ensefaron todo lo que sé;
sus nombres son: qué, por qué,

cuéndo, como, dbnde y quién.

Rudgard Kipling




CAPITULO ITT

PROCESOS PRODUCTIVOS DE LOS
PRODUCTOS NAVIDENOS
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3.1. PROCESO PRODUCTIVO DEL ARBOL NAVIDENO
Materiales:

1.- Baston de madera

2.— Estrellas o centradores de pléstico

3.~ Alambre galvanizado

4.~ Base de plédstico o de aluminio

5.- Cartodn

6.- Pelicula de Polivinil-concentrado (P.V.C.)
7.- Pelicula de Poliester (Maylar)

Tipos de Arboles:

0O N 0O 6 L N
!

Plata

Verde

Verde c/Plata (mixto)
Plata (fino)

Blanco

Plata Verde

Verde Musgo (P.V,C.]
Modelo Real (P.V.C.)

Los modelos Verde c/Plata, Plata y Verde, son -

considerados como arboles econdmicos, el material em -
pleado para la elaboracibn de las ramas de éstos, es -
exclusivamente maylar.

Los modelos Plata, Blanco y Plata Verde, estdn —

considerados como &rboles finos, las ramas son de may—

lar.
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Los &rboles de P.V.C., tienen la caracteristica -
de ser los de mayor calidad y por esto estan conside -
rados como de lujo.

Colores de Arboles:

1.~ Plata

2.~ Verde

3.- Verde c/Plata (mixto)
4.- Blanco.

Como se puede chservar, los colores de los &rbo -
les van en relacidn con los modelos.

Los &rboles plata, mixto y blanco sélo se fabri -
can con pelicula de poliester (maylar), a diferencia -
del &rbol de color verde que se fabrica en maylar y P.
V.C.

Tamafics de Arboles:
.~ .70 Mts.

- .90 v

.~ 1,00 v

.-~ 1l.20 »

1.30 "

.~ 1.0 v

.- 1,60 v

.— 1.80 "

g ©® 9 0O 0 b L NN -
!

.~ 1.90 "

=
o
|

2.00 "

o
o
|

2.20 "
2,50

}_J
N
|
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£1 proceso de produccidn del drbol navideno de -
P.V.C. y el proceso de fabricacién del &rbol de maylar
son similares, con la diferencia en la fabricacibn de
las rzmas, ya que, para el cortado del P.V.C. se uti -
lizan cuchillas que hacen un corte méas fino.

Etapas en la fabricacibn:
la. Produccidn de ramas
2a. " de estrellas o centradores

3a. " de la base.
la. Etapa: Produccidén de ramas.

Las ramas se producen en una "Maquina de Ramas",
que se encarga de cortar la pelicula de poliester que
se utiliza en el &rbol metdlico o el P.V.C. del cual-——
estan hechas las ramas de pléstico, y al mismo tiempo-
va enredando la pelicula de poliester o P.V.C. en —
los alambres en forma de taladro, cada rama consta de-
10 mts. de lontitud, las cuales al tener los 10 mts.
se cortan con una cuchilla que esta integrada a la --
"Maquina de Ramas".

Una vez hecho esto, se procede a quitar de la mé-
quina, las ramas de 10 mts. de longitud; para que des-
pués éstas sean cortadas en las medidas necesarias que
van de 5 a 70 cms.finalmente se le hace un gancho de 1
cm.a una de las puntas de cada rama.

2a. Etapa: Produccidn de estrellas o centradores.

Se le conoce con el nombre de estrellas o centra-—
dores a la parte en donde van incrustadas las ramas, -
esta estrella que consta de seis picos, se fabrica en-—
una maguina inyectora de pléstico. En donde ya se tie-—
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ne un molde especialmente disefado en la empresa para
tal efecto.

3a. Etapa: Produccidn de la base.

La base de pldstico consta de 2 partes gque son:
el soporte y las patas que generalmente son 3.

El soporte y las patas se fabrican en una miquina
inyectora de pldstico, los moldes utilizados en ésta -
maquina se disefian en algunas empresas y en otras se -
mandan fabricar.

La base de metal estd integrada por 2 partes; —-——
una es el soporte y otra las patas que son 3, ambas -
partes son de aluminio.

Cabe -aclarar que este tipo de base no se fabrica-
en la empresa productora de articulos naviderios, éstas
se mandan a fabricar.

Armado del Arbol:

Una vez que hemos enumerado los materiales, tipos,
cclores, tamafios, asi como el proceso de fabricacidn -
de cada una de las partes gue integran a éste, proce -
demos a unirlas de la siguiente forma:

Primeramente se toma el bastdn de madera -cuyas me
didas varian entre 60 cms. hasta 2.10 Mts. de longitud-
el cual ha sido forrado previamente de maylar o P.V.C.,
segin el tipo de drbol, enseguida, se van metiendo las
estrellas en el bastdn y al mismo tiempo se fijan con-
grapas. Una vez hecho esto, se incrustan las ramas en
cada uno de los picos de las estrellas, como ya se men
cicnd antericrmente cada una de las ramas tiene un ——
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gancho en uno de sus extremos, el que sirve para fi -——
jar las ramas en las estrellas.

Las ramas se van colocando de abajo hacia arriba,
colocando las de 70 cms. en la parte inferior, en la --—
segunda estrella se colocan las ramas de 65cms.y en la
tercera estrella se colocan las ramas de 60 cms.y asi-
sucesivamente con el objeto de darle la forma de un pi
no. Por Gltimo se fija la parte inferior del bastdn en
el soporte de la base.

Empaque :

El empaque del &rbol es una caja rectangular que
tiene diferentes longitudes dependiendo del tamafo de
éste. La caja tierne impresos diferentes motivos navide
fos y logotipos de acuerdo a la empresa gque las fabri-
ca, una vez cerrdndole las ramas al arbol se introduce
al empague por la parte inferior perteneciente a la --
base, se asegura que la caja este bien cerrada y el ——
drbol queda listo para su venta.
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3.2. PROCESO PRODUCTIVO DE LA ESFERA

Este proceso productivo se divaide en varias partes que
son:

Esfera Lisa Esfera Decorada

1l.- Soplado 1.~ Soplado

2.~ Plateado 2.~ Plateado

3.~ Pintado . 3.— Pintado

4.- Encasquillado 4,— Decorado

5.~ Empaque 5.— Encasquillado
6.— Empaque

El decorado sblo se usa en aquéllas esferas que -
ademds de todos los procesamientos anteriores se re —
visten con motivos diferentes como lo son: Los Santa -
Clauss, mufiecos de nieve, etc., que perfeccionan el —
significado espiritual de las mismas.

1.- E1 Soplado

Es la primera parte del proceso productivo y en
el se usa como materia prima el vidrio neutro de boro-
silicato T.N.C., que es el mismo que se utiliza en las
botellitas de las ampolletas. Este vidrio no contiene-—
plomo por lo que su uso es menos dafino.

El departamento de soplado es el mids amplio de -
todos con los que se cuentan y en donde el obrero (por
lo general mujeres) se mantiene sentado todo el tiempo
qgue dura su turno frente a un soplete conectado a una-
instalacidn de gas butano, que cuenta con un manguillo
o tubo mezclador, dos vdlvulas que graddan la intensi-
dad de salida tanto de aire como del gas, para asi ——
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permitir el hacer mds fina o gruesa la flama, segin ——
el didmetro del vidrio que se va a soplar, estds vdl -
vulas a su vez enviardn los elementos a la parte por -
donde sale la flama gue lleva el nombre de guemador.

El vidrio neutro se encuentra en forma de tubo, -
similar a una cervatana de 1.50 mts. de largo y con un
didmetro gue va desde 9 hasta 24 mms. segun sea el ta-
mano de esfera gue se va a fabricar, ya que a mayor —
tamafioc de esfera se necesitard mayor espesor en las —-—
paredes del vidrio.

El obrero gue hace el soplado, se sienta frente--
a una mesa que en su parte interior tiene colocada en
un canal, el vidrio que sirve para la iniciacitn del -
proceso. A su vez enfrente del obrero, se encuentra -—-—
puesto el soplete en direccibén opuesta al cuerpo del -
mismo, el fuego sale en direccion a la vista del tra -
bajador, evitando asi posibles accidentes.

Se gradda la flama a modo de darle el grado segdn
el tamafio de la esfera a producir, el soplador comenza
ra a calentar el vidrio aproximadamente 5 cms. despu€s
de la punta inicial del tubo, a fin de derretirlo y —
cuando éste se halle en estado Tlexible, aplicarle un
"jaldn" con la otra mano, del lado donde se habian -——
dejado los 5 cms. y con el movimiento antes descrito --
obtener el cierre del tubo, dejando por la parte ce —
rrada una "rebaba" de aproximadamente 15 cms. de largo
causado en el "jaldn".

Obtenido el cierre y con el la "rebaba", se cal -
cula el tamario del vidrio necesitado para hacer la es—
fera y en ese lugar se le aplica al tubo un segundo ——
corte a base de fuego, en este paso el artesano que -
hace el soplado queda con la "rebaba" del primer cor—
te gue desde este momento se le denominard "pata" y -
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con el vidrio necesario para elaborar la esfera, de —
manera que se pueda efectuar el soplo inflado de la ——
gota de vidrio que dejdé el segundo corte. S8lo necesi~
ta regular el calor en todas las paredes de la mencio-
nada gota, para que en el momento del soplado no se —
produzcan deformaciones por variacion de temperatura.
Al mismo tiempo que se hace lo anterior (el calenta ——
miento de paredes), la punta de la "pata" se abre con-—
un ligero rompimiento para después ser introducida a -
la boca y soplar de tal manera que la "bola" quede -—-—
al tamafo deseado. El1 artesano con cierta habilidad,
al mismo tiempo que calienta la gota para regular las—
paredes, esta aprovechando la parte de la flama que se
fuga, para comenzar a calentar el vidrio que producird
la gota para la siguiente esfera,

El soplado detallado en el pdrrafo anterior, se--
le denomina normal y sirve para elaborar aquellas es —
feras totalmente redondas, las cuales por su forma se-
les 1llama "lisa" o "bola". Existe otra clase de esfe -
ras que por tener alguna modificacidn se le da el nom-
bre de fantasia y su sistema de soplado es similar al-
que se usa con la "lisa", diferenciandose de ésta en -
el paso del calentamiento en donde el soplador; usando
desde un clavo hasta un rdstico molde o simplemente va
riaciones de temperatura en las paredes de la gota de-
vidrio, crea un sinnUmero de figuras.

El departamento de soplado, cuenta con ventila ——
cidbn adecuada cuidando que no se produzcan corrientes-—
d= aire que provoquen el destemplamiento de vidrio en-—
uso. Se usa también como medio de proteccidn el obli -
gar al obrero a contar las esferas que elabord hasta -
el término de su turno, con el fin de acostumbrarlo a-
la temperatura ambiental paulatinamente y no se produz
can enfermedades por la variacidn entre la temperatura
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del departamento de soplado y la del medio ambiente.
2.— Plateado

El plateado de la esfera navidena, se realiza de
dos formas: plateado interior y plateado exterior; el-
plateado interior se aplica por dentro de la misma en-
forma manual, y el plateado exterior se hace por medio
de una "maquina plateadora", y es en este paso que la-
esfera adquiere el brillo caracteristico. Para este -—
proceso se usan como materias primas las siguientes:

a.— Nitrato de plata
b.~ Amoniaco’
c.—- Agua destilada

d.- Sosa calstica

Acido sulfdrico

e.

El obreroc para empezar su trabajo, se calza en la
mano derecha un guante de hule delgadc y sobre éste, -
uno de hule grueso, para asi evitar la penetracién -—-
del agua caliente y los &cidos. Ya equipado procede a-
colocar sobre un gquemador, como los usados en estufas-
domesticas,un caso con agua la cual no se deberd ca —-—
lentar a més de 60 grados centigrados, que es la tem -
peratura que necesita el nitrato de plata para que -—
reaccione, ademds de ser también el término ideal pa -
ra la "dilatacién interna" que como se vera mds adelan
te es parte importante del proceso.

Una vez gque se ha calentado el agua se procede de
~a siguiente manera:

El reactivo fijador se elabora al hervir dos li-—-
tros de agua con azucar y aproximadamente 10 grs. de -
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dcido sulflrico quimicamente puro, lo gue se mezcla -
con 19 litros de agua destilada obteniendo asi el ca -
talizador necesario,

La solucidn de nitrato de plata, se compone afa -
diendo al agua destilada aproximadamente 100 grms. de-
sosa y por otro lado, la parte del nitrato de plata —-—
que se va a usar se mezcla con 1/4 de amonfaco al -
26%, y ya obtenidas las dos mezclas son unidas elabo -
randose asi la solucidn.

El obrero contando con las soluciones y reacti --
vos, toma un pufio de esferas por la "pata" (de tres a-
veinticinco, seglin el tamafio), y con la mano enguanta-
da sumerge en el caso de agua caliente a 60 grados --—
centigrados las esferas, obligando con esta operacién
a una dilatacidn de aire gue hace gue la "bola" pier--—
da el 30% aproximadamente de este elemento que se en -
contraba en su interior, en acccién inmediata la es-
fera es metida por el lado de la "pata" en el recipien
te gue contiene el reactivo, a la vez que se le dan --
ciertos movimientos rotativos a la misma para impreg -
nar sus paredes del liquido que habia absorbido por . -
succidn, después de este movimiento y nuevamente a ——
gran velocidad se vuelve a sumergir la esfera por el -
lado de la "bola" en el agua caliente, para repetir el
movimiento hecho al introducir el reactivo. Pero en ——
este segundo movimiento, la "pata" de las esferas son-
metidas en el recipiente que contiene la solucién del-
nitrato de plata gque la esfera absorbe, recuperando --
aproximadamente el 15% de la solucién en lugar del —
aire gue habia perdido en la dilatacidén, que como ya -
se dijo anteriormente, es calculado en un 30% del to -
tal contenido inicialmente. Después de la absorcidén —-
del nitrato de plata, la esfera es agitada para "pin -
tar" las paredes totalmente en el interiocr. A conti —-
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nuacidén el obrero cambia las esferas ya plateadas a -
la otra mano y les arroja un pequefo bano de agua —
fria. Para volverlas a su temperatura normal que nue -
vamente serd alterada al arrojar sobre la esfera ya —
en la mano enguantada, agua caliente con el fin de vol
verla a dilatar y obligarla a soltar el sobrante de —-
nitrato de plata en solucidn, gque se encontraba en el-
interior, é€ste fendmeno se logra ayudado por sacudi —
das que le da a la esfera la plateadora, y por el ——
cual, caen los residuos llamados "lodos” en una manta-
0 en un canal donde se tratard de recuperar lo mds po-
sible del nitrato suelto, con el fin de venderlo para-
otro tipo de actividades, en donde si se pueden utili-
zar esos desperdicios.:

La plateadora, de no guardar las normas de segu--
ridad; corre el peligro de sufrir quemaduras, sobre to
do si no proteje la mano que sujeta a las esferas en -
esta parte del proceso.

3.- Pintado.

En esta fase del proceso, la esfera va a ser -
tratada con el objeto de darle el color final por me -
dio de un compuesto hecho a base de laca transparente-
disuelta en tinher a razén de 4 litros de laca por 18
lts. de tinher y a esta mezcla se 1le afade anilina de
la coloracidén deseada, dando como resultado un liguido
denso que es vaciado en botes de aproximadamente 20 -
cms. de alto por 35 cms. de ancho, donde el obrero (gg
neralmente mujeres), tomando la esfera por la "pata"--
sumerge la "bola" el tiempo suficiente para que ésta -
se pinte y después de efectuado este movimiento, las -
saca lentamente del liquido para evitar roturas y per-
mitir el escurrimiento del sobrante que es eliminado -
por medic de una sacudida final.




61

Existe otro método de pintado, que se realiza en-
una maguina rotativa que tiene tres hileras con cinco-
orificios cada una, la cual gira de izquierda a dere -
cha y de arriba hacia abajo, en donde pasa por tres —-
recipientes que contienen un mismo color de pintura o-
colores diferentes cada uno. Hecho lo anterior, la —
esfera es clavada por la parte de la "pata" en mesas -
cubiertas de aserrin gue se encuentran en lugares pro-
teglidos de la humedad y con una temperatura uniforme -
a fin de evitar que la solucidn se "parta'" y apresurar
el secado.

En este departamento la inhalacidn de substancias
téxicas es frecuente por lo que es necesario, ademds -
de una ventilacidn adecuada, un descansoc al aire libre
a la mitad del turno.

Una vez que la esfera se ha secado; un obrero, —
usando una piedra de esmeril de 3 cms. de largo por —-
2 cms. de ancho, hace un corte y aplica una flexidn —
que rompe la "pata" dejando la "bola" con aproximada -
mente un centimetro de cuello, que es el necesario pa-

ra agregar el casquillo que sirve como sostén al usar-
se.

4.- Encasquillado y empaque-

Una vez cortada la esfera, se le adhiere en el ——
"cuello", un casquillo troguelado y perforadoc por el-
centro, donde entrard un alambre acerado que fluctia -
entre los veintiseis y treinta y dos milésimas de es -
pesor de 3 a /7 cms. de largo doblado por la mitad, -—-
gue al entrar a las paredes de la esfera por su condi-
cidn acerada se abre y de estd manera la esfera queda-
sujeta al casquillo solidamente.

Hasta este momento las esferas se encuentran sepa
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radas seguin su tamafio y color, y es asi como pasan al-
departamento de empaque donde se distribuyen las esfe-
ras de un determinado tamario y color, para que los em—
pacadores las coloquen en una caja de cartdén que va, -
segln al tamano de la esfera, dentro de la cual se en-
cuentra un "panal" hecho del mismo material, que cuen-
ta entre seis y doce compartimientos, donde son colo -
cadas las esferas por los empacadores.

5.—- Decorado

La industria que se dedica a la fabricacidn de la
esfera distingue dos tipos bdsicos de modelos:

1.- lLisa o bola

2.— Fantasia

La esfera "lisa o bola" es aquella esfera total-—
mente redonda que no cuenta con ningln motivo, ademds-—
del brillo producido por el plateado, el color de la -
laca y la anilina. Por la forma en que se empaca esta-

esfera se divide en dos grandes grupos que son: mati -
zada y unicolor.

Se le llama caja matizada a aquella que cuenta ——
con esferas "lisas" de diferentes colores.

Se le llama unicolor a aquella caja que contiene
esferas "lisas" y de un solo color.

Los colores en los que se fabrica éste articulo -
comunmente son:

l.- Rojo

2.— Azul

3.— Amarillo
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.— Verde
Rosa Mexicano

.— Violeta

NJ OO A
|

.— Plata (sin pintar)

La esfera de "fantasia" es aguella que en algin -
momento del proceso productivo sufrid alguna modifica-
cidén, que aumenta su calidad artistica en relacidn a -
la "lisa". Este tipo de esfera a su vez se divide, se-—
gdn la parte del proceso en que recibié la modifica —-
cién en:

a) Fantasfa de soplado
b) Fantasia de decorado

c) Fantasia mixta

La fantasia de soplado, es aguella que como su -
nombre lo indica se modifica en el momento de soplarla,
transformando el vidrio, en diversas figuras creadas -
por los artistas sopladores, gque elaboran verdaderas -
obras de arte, en el momentoc en gque el vidrio se en —
cuentra en el exacto calor de soplado.

La fantasia de decorado, es la esfera "bola o ——-
lisa" que después del preceso de encasquillar es ar -
tisticamente decorada con pincel a mano, por artesanos
que estampan toda su creatividad artistica en segundos,
al plasmar motivos varios que van desde puntos, seme -
jando confetis hasta verdaderos paisajes; con una ha -
bilidad, rdpidez y estética que hace de egste tipo de -
esfera una de las mds bellas del mundo.

Fantasia mixta, en ésta se ha tratado de mecani -
zar el proceso de decorado, utilizando patrones en ——
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cartdn y pistolas de aire, que indudablemente acelera-
la produccién, pero le guitan al producto lo artistico
ya que, como sabemos el decorado de la esfera se hace-
a mano y es artesanal. En este trabajo México ocupa —
un lugar muy importante.




Proceso productivo de la esfera de Seda

Materiales:

1.—- Poliestireno expandible
2.— Hilo de seda

3.—- Pegamento especial

4,

- Plastico

Modelos d%:esfera:
e
.~ Seda decorada
.— Seda hilo metédlico
Hilo metélico

.~ Diamantinada

o o 0 N+
l

.— Seda banda decorada.-:

Colores en que se fabrica la esfera de seda

1.- Rojo
2.~ Verde
3.—- Azul

4.—- Amarillo
5.— Blanco
6.~ Rosa

Proceso productivo:

Se coloca la esfera de poliestireno expandible en
unas agujas, las cuales reciben alimentacidn de hilo -
de seda por medio de guiakilos que se anteponen en —
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el trayecto del cono de hilo a la aguja, al oprimir -
un botdn de la maquina las agujas empiezan a girar con
la esfera, hildndolas de acuerdo al tamano de cada una
de ellas, después que estan hiladas se sacan de las -
agujas y luego se les coloca el gancho o capuchdn de -
plastico.

La esfera ya terminada pasa a ser empacada en —-—
cajas de seis.

Los tamanos que hay son:

No. 1
No. 2
No. 3

La esfera una vez empacada queda lista para ser -
almacenada o distribuirla.




3.3. PROCESO PRODUCTIVO DE LAS SERIES (FOCOS)

Materiales:

.— Vidrio

.— Wolframio (Tungsteno)

.— Hilo de cobre niguelado

.— Hilo recubierto de cobre

Hilo monel

.— Aluminio

.— Soldadura de estano

.— Soporte de vidrio

O O 39 0O 0 b L N H
|

.— Pintura de laca

Tipos de focos:

1.- C-7/2
2.~ Petit
3.~ Pifa

Tipos de series:

1.~ Serie de 7 luces tipo C-7/2 transparentes en

paralelo.

2.— Serie de 15 luces
paralelo.

.— Serie de 10 luces

Serie de 20 luces

o kW
!

.— Serie de 35 luces

9h)
|

Serie de 80 luces

tipo C-7/2 transparentes en

tipo D-30 opacas
con una intermitencia
con dos intermitencias

con cinco intermitencias
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7.- Serie
8.—~ Serie

linea
9.- Serie
10.- Serie
11.- Serie
12.- Serie
13.~ Serie
14.~ Serie
15.- Serie
16.- Serie
17.~ Serie

de

de

de
de
de
de
de
de
de
de
de
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100 luces con cinco intermitencias

10

10
10
10
20
20
20
20
20
10

luces con burbujas focos petit en

luces petit en linea

candeleros en linea con focos petit
lamparas petit en linea

luces petit

luces petit con doble reflector

luces petit y reflector metalico

luces con adorno claro
luces petit en linea

campanitas con focos petit

Ademés de los tipos de series antes mencionados,
existe una gran variedad de modelos, que con las con——

tinuas innovaciones que se le han venido haciendo afo-
se disefian combinando colores y adornos, ya-
gue los tipos de focos son los mismos.

tras afo,

Colores:
l.- Rojo
2.— Azul
3.— Verde

4.—- Amarillo

5.~ Bugambilia
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Etapas de fabricacidn del foco:

la. Fabricacidén de la bombilla

2a. i del Véastago-

3a. " del filamento
4a. Ensamblado
Sa. Extraccidn del aire

S8a, Pintado

la. Etapa: Fabricacidn de la bombilla

La fabricacién de-1la bombilla para. las 1émpéras
incandescentes'de‘navidad esta completamente automati-
zada; de ello se encargan grandes maquinas 1lamadas -
"sopladoras de ampollas". Es en ellas donde tiene lu -
gar el proceso de las gotas rojas de la masa de vidrio
que se soplah haéta convertirlas en bombillas, comple-
tas con un cuello perfectamente cerrado Esto se hace—
en moldes metallcos que Constan de dos partes artlcu -~
ladas y QUe van montados sobre una cadena de rota01on-
horizontal. Al Flnal del trayecto el ‘molde se abre y=="
la bombilla cae sobre una banda transportadora El in-
terior del molde esta recubierto generalmente de una -
capa de graFlto Mlentras el molde permanece ablerto——
este recubrimiento esg ‘rociado con agua fria. El molde
se cierra en el momento en que la gota de v1dr10 in —-
candescente ha descendldo y se ha 1nFlado lo -suficien=-
te hasta convertirse en un globo de color anarangado——
suspendldo entre las dos mitades del molde.

El soplado hace que estos bulbos todavia Corresos
sean empugados hacia las paredes interiores de los mol 
des que se han cerrado. De ésta forma durante el pro -
ceso de soplado (en el cual la bombilla en Formac1on—~
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no cesa de girar en el molde) el agua con gque se ha —
bian rociado se convierten en una peguefa cantidad de
vapor impidiendo que el vidrio se ponga en contacto -
con el molde. Gracias a esto se consigue ademds que -
la superficie del vidrio sea sumamente lisa.

2a. Etapa: fabricacifn del vastago

Los hilos de toma de la corriente para focos de-
series de navidad constan de tres partes: hilo de co-
bre niguelado, hilo recubierto de cobre e hilo monel-
El hilo recubierto de cobre es una parte muy importan
te por fundirse en el vidrio y tener que formar un -
cierre hermético. E1 coeficiente de dilatacidn del -
hilo recubierto de cobre tiene que ser, pues, aproxi-
madamente el mismo que el del vidrio en tomo suyo. -
Los dos hilos conductores de la corriente se funden -
despues, junto con el soporte de vidrio. Al producto-
resultante se le llama "espiga roscada". También és -
tos hilos se calentarén al encender la lé&mpara y por—
lo tanto experimentarén una dilatacién que deberd es-
tar perfectamente en armonfia con las propiedades del-
vidrio en el gue se han fundido. El hilo monel hace-
las veces de fusible.

3a. Etapa: fabricacibfn del filamento

lLa fabricacidén del filamento Wolframio (Turgste-
no) es uno de los procesos mAs laboriosos gue integran
toda la serie de gperaciones necesarias para la fabri
cacidn de un foco de navidad.El Wolframio es un mate—
rial muy duro y muy dificil de trefilar, pero tiene -
una gran resistencia a la traccidn, propiedad que no-
es muy necesaria. E1 metal Wolframio (Tungsteno) debi
do a su punto de fusidn de 3400°C gque impide la cons-—
truccidn de crisoles capaces de resistir tales tempe-~
raturas (se fundirian antes que el Wolframio) no se -
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le puede extraer del mineral de la misma forma gue se-—
hace con el oro y la plata. Ello obliga a recurrir a -
un método quimico muy complicado que conduce finalmen-
te a un polvo grisdceo con el que, a pesar de ciertas-
incomodidades y molestias, se puede trabajar.

El caminoc que nos lleva del polvo al hilo empieza
bajo una gran prensa hidradlica, a la que en la fébri
ca se le da el nombre de "el elefante". Este polvo se-
prensa en matrices de donde sale en barras o lingotes-
de 60 cms de largo y 1 cm. de alto y ancho. Pero su ——
estructura es todavia muy incoherente y por eso hay -
que cogerlas y tratarlas con guantes, en sentido lite-—
ral y figurado. Una vez Qrensadas se las pone verti --
calmente en unos hornos de sinterizacidn entre dos -—--—
sornes conductores de corriente. Haciendo pasar por -
ellas directamente la corriente se las calienta hasta-—
2500°C. y se sinterizan (se cuecen). Por Gltimo, cuan-
do tienen un sonido metdlico han quedado lo suficiente
mente duras para empezar el proceso de laminacidn, en-
el que se las hace pasar por un determinado ndmero de-—
cilindradores provistos de una ranura mas o menos rec-
tangulares que van haciéndose cada vez mis pequerios. -
De elloc salen mas largas y mas delgadas. De ahi pasan-
al martinete en cuyo interior la barra o lingote de —
Wolframio con forma rectangular todavia se convierte -
en un grueso cable, que atravieza en ésta maguina una-
serie de bloques de metal duroc puestos por pares uno -
enfrente de otro en los que se ha hecho un rebajo se -
micircular. Estos blogues giran juntos en un anillo y-
ahi son impelidos hacia adentro y hacia afuera. Esta -
accitn de martilleo (unos diez mil golpes por minuto -
va, como es ldgico, acompafada de mucho ruido. Los lin
gotes se hacen pasar varias veces por entre estos blo-
gues de martinete y asi es como se consigue una barra-
redonda de unos 4 mms. de didmetro.
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Es el trefilado del hilo, un proceso también muy-
largo. Pues la barra redonda tiene gue convertirse fi-
nalmente en un hilo del didmetro del cabello de una ——
persona y a veces incluso mé&s fino todavia. Esto tie -
ne lugar en el departamento en el que los hilos se van
haciendo cada vez mas finos al pasarlos, previamente--—
calentados, por hileras gue son discos de material muy
duroc con un orificio cénico en el centro. A medida que
avanza el proceso, los orificios van siendo natural —
mente menores. Con esta clase de hileras =1 hilo puede
trefilarse hasta un didmetro de 1.5 mms. E1 hilo, al -
someterlo a este "régimen de adelgazamiento" no sdélo —
se hace mas fino sino también mds duro. Esto obliga a-
gue al llegar a un cierto didmetro haya que recurrir -
a las hileras de diamante por ser este el material —
mads duro hasta ahora conocido. Segin el didmetro nece-—
sario para el uso a que se destina el hilo, se le hace
pasar por unas 50 6 100 hileras. El lingote primitivo-
de 60 cms. de largo que nos did "el elefante" tiene ——
ahora una longitud (conseguida.gracias al paciente tra
bajo de calentar y trefilar) que oscila entre 300 y —
500 Kms. con diémetros que segin la finalidad del hilo,
llegan a ser hasta de 0.0l mms. es decir 10 micras.
Los filamentos hechos de este hilo tan fino se hacen -
en operaciones gue s6lo pueden seguirse con la ayuda -
de microscopios. Esto tiene lugar en otro departamen -
to en donde el hilo se espiraliza, es decir se le en -
rolla como una especie de tirabuzén en una mdguina con
velocidades de 2,000 a 3,000 revoluciones por minuto.
El hilo hechd espiral pasa de nuevo por un horno donde
se calienta para due'quede exento de tensiones. Después
se corta en trocitos a la medida adecuada para el fila
'mento'necesarié _Después de pasar por varios controles
muy - severos, las futuras fuentes de luz llegan, como -
el enésimo componente, a la. gran nave de montaJe donde
se coJocaran en ei interior de la lampara.
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da. Etapa: Ensamblado

En una gran nave se procede a ensamblar el vasta-
go y la bombilla. El1 armado de las ldmparas incandes——
centes es un proceso completamente automdtico que tie-
ne lugar en el llamado "grupo de lémparas" consiste en
una serie de maguinas sincronizadas unas con otras y—-—
entrelazadas por cadenas de transporte. En el conjunto
el llamado carrusel gue gira sobre un plano horizontal
con muy cortas interrupciones, en su perimetro se en——
cuentran sujetadores en los gue se pone una o mas pie-
zas de la lémpara. En las paradas sucesivas de la ma -
quina se hacen automaticamente las operaciones necesa-
rias, como son la alimentacién e insercidn de la cade-
na de produccién o ensamble de los componentes. La pri
mera maquina suministra alli mismo un componente impor
tante. En ella, que en realidad todavia se encuentra -
fuera del verdadero "grupo de lémparas", se hacen tu —
bos cortos exhaustores de otros largos, se le conoce -
por el nombre de "cortarabos" , ellos forman la base -
para la posterior construccién interna de la lé&mpara, -
en esta maquina se funden el tubo exhaustor, los hilos
de toma y la varilla que forman el "rabo". El1 vidrio -
se calienta con guemadores de gas alli donde se han -
de montar estos componentes. Una vez calentado a la —
temperatura correcta, dos bloques lo aplastan obtenién
dose asi el llamado "pellizco". Al mismo tiempo se ha-
ce aqui un peguefio orificio que mads adelante servird -
para hacer el vacio en la lé&mpara y llenar la ampolla-
con la mezcla de gas deseada. Cuando estdn terminadas—
las espigas se les pasa primero por un horno para gui-
tarles las tensiones y después van al carrusel de mon-
taje donde de un modo completamente automdtico se mon-
ta la espiral (es decir el filamento) en los extremos—
de los dos hilos de toma. También se funden en el ex -
tremo del vdstago gque tiene forma de botén, los hilos—
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sustentadores y el filamento se suspende de los ojetes
de estos hilos. Las espirales asi montadas se introdu
cen después en un bafio con "getter", substancia gue -
tiene la propiedad de fijar, o sea neutralizar, los -
eventuales restos de gases nocivos que habilan quedado-
después de hacer el vacio. En el interior han apareci-
do en escena las ampollas o bulbos de vidrio.

Por medio de una cadena de transporte se les lle-
va al "grupo de lémparas" donde empieza el verdadero -
montaje. Unos "dedos" autométicos las van cogiendo de
la cadena y poniendo en la parte de fundicién de la -~
méguina que combina esta operacién con la de bombeo, -
donde ya se encuentran los vastagos montados. Primero
se pasa la ampolla por encima del vastago y después -
con quemadores de gas se funden el véstago y la ampo —
1lla hasta formar un conjunto.

En la operacidn siguiente las lémparas se limpian
en ésta misma mdquina a través del orificic al que nos
hemos referido anteriormente al hablar del "pellizco",
a través del cual se roclan con nitrdgeno y despliés -
se hace en ellas el vacfo. A continuacidn se las llena
de una mezcla gaseosa que para la mayorfa de los tipos
de lé&mparas incandescentes consta de argdn y algunos -
porcentajes de nitrbgenc. Después éste tubo exhaustor
se caliente en la parte inferior de la lémpara y se -
cierra. Otra cinta de transporte lleva las léamparas -—
a la escasquilladora, donde los casquillos rellenos ya
de cemento (una especie de pegamento con que se sujeta
el casquillo a la ampolla) aguardan la llegada de su -
compafiero para emprender la vida de una lé&mpara. La -
sujecidén delcasquillo al extremoc inferior de la ampo —
lla se hace también autométicamente en la méquina si —
gulente endureciendo por medio de quemadores el cemen-—
to que hay en el interior del casquillo. En ésta mis —
ma méquina se soldan también el casquillo, los hilos -
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de toma; después la lampara se.'"quema" y se mide. Me-—-—
diante la primera de estas dos operaciones la lampara
se somete, segln un determinado esquema, a varias ten-
siones para acabar con las Ultimas impurezas que hu ——
bieran podido quedar después del vacio. Para este fin-
se utiliza el "getter" introducido al principic del -
montaje. En éste punto de la cadena de produccidn se -
"madura™ también el filamento para que desempefie su —-—
labor final en la lampara.

La '"medicidn" de la lampara no tiene nada que ver
por supuesto con la longitud o didmetro sino con un ——
control de la corriente que circula por el filamento,
€sta operacidn también se hace de un modo automdtico.
Las lémparas dadas por buenas salen de la maguina y ——
van en una cinta de transporte a la mesa de control -
donde hay una persona encargada de examinar, una por -
una, todas las lédmparas para encontrar defectos de sol
dadura (hilos de alimentacién) o cualquier otra imper-
feccidn exterior. Pero antes de llegar a ésta mesa se-
han ido separando aquellas cuya intensidad de corrien-—
te quedaba fuera de los limites méximo y minimo admi -
tidos.

5a. Etapa: Extraccidon del aire y rellenado de la-
ldmpara

Una vez gque se le extrae el aire que contiene la-
lampara, se procede a realizar el rellenado de gas. La
carga de gas que se utiliza en la lé&mpara incandescen-—
te es una mezcla en la gue los principales componentes
son: argdn y nitrdégeno. Con los cuales se llenan las -
lémparas para contrarrestar la evaporacidén del fila —-
mento. Ademds, la presencia de gas en la ldmpara per -
mitid que la temperatura del filamento fuera més alta-
por ser el gas mds conductor del calor que el vacioc.——
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Debido a la alta temperatura que se podia alcanzar --
se logro elevar también el rendimiento luminoso. Por -
otra parte, la carga de gas prolongd su vida Gtil.

La vida de una lampara depende de la velocidad —-
de evaporacion de su filamento, lo cual es a su vez el
resultado de la temperatura de incandescencia necesa -
ria para poder emitir luz. Cuanto mds alta es esa tem-—
peratura, mds alto serd también el flujo luminoso por-
vatio, pero més corta serd también la vida de la lam -
para.

ba. Etapa: Pintado.

El proceso de pintado se hace por medio de la --
inmersién. Los focos son introducidos en una "charola”
gue contiene pintura de laca, una vez hecho esto, se -
sacan y se hornean para darles el brillo necesario.
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para escarcha". En la gue se colocan dos rollos de —-
pelicula de poliester (maylar) del ancho segin se gquie
ra la escarcha, el ancho del maylar va de 3 a 12 cms.
La pelicula de poliester pasa por una cuchilla gque va-
cortando el material a la medida indicada, posterior -
mente baja junto con el hilo y el alambre y se va en -
redarido en forma de taladro, una vez enredada baja a
una olla giratoria que va marcando el metraje, la ma -
quina tarda 11 minutos en procesar 100 metros de escar
cha, al marcar los cien metros la maquina se para au -
tomaticamente; se saca la escarcha y se pasa a una re-
dina llamada "campana" de ahi es enredada en carretes—
de cartdn y después los rollos se embolsan; por Gltimo
se meten 24 rollos en una caja y la escarcha queda lis
ta para ser almacenada o distribuirla.




3.5. PROCESO PRODUCTIVO DE LAS CORONAS

La fabricacién de las coronas, por lo regular se-
realiza sobre pedido tomando en cuenta; disefio, color
y tamano de las mismas.

Materiales:

1.--Pelicula de poliester (maylar)
.— Polivinil-concentrado (P.V.C.)
.— Fibra de pléstico

Alambre galvanizado calibre 18

o P N
|

.— Adornos Varios. .

Colores en que se fabrican:

1.- Rojo
2.~ Verde.
3.- Blanco
4.- Azul
5.— Mixto
Tamanos:

1.- No. 3 tiene 15 cms. de didmetro
2.— No. 5 n 30 " " n
3- —_— NOa 6 " 45 1] [}] 11"

4.- Grande tiene un di&metro mayor de 45 cms.
Procesc de fabricacidn-...

La fabricacidn se inicia con la elaboracién de
una rama que consiste en alambre galvanizado calibre
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18 v maylar o P.V.C. que entran en la "mdquina de ra -
mas'" la cual va cortando el maylar o el P.V.C., después
se van enredando en forma de taladro los alambres, de-
gsta manera prensan al material. Se cortan las ramas—-
de acuerdo al tamafno que se va a fabricar la corona; -
posteriormente se le da la forma de circulo a la rama
uniendo los dos extremos; por (Gltimo se le adorna con-
uno o varios motivos navidefos como son: monos, esfe -
ras, focos y figuras de unisel o pléastico. Finalmente,

se empacan en cajas de cartdn atractivas para el pro--
ducto.
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3.5 PROCESO PRODUCTIVO DE LOS ARTICULOS SECUNDARIOS

Los articulos secundarios, son el resultado de la
combinacion de algunos de los productos fundamentales-
y otros materiales diversos, los cuales forman una --—
gran gama de productos que a su vez traen como conse -
cuencia una diversificacion notoria dentro de la ela -
boracion de éstos productos.

Debido a la gran demanda y aceptacidén que tienen-
los articulos, ha sido necesario realizar innovaciones
constantes, y esto trae como consecuencia la creacidn-
de los articulos secundarios.

Por otro lado, en el momento gque aparecen estos—-

productos en el mercado originan los siguientes facto-
res:

a) Aumentar el mercado de productos navidefos.

b) Diversificar las actividades de algunos fabri-
cantes de los productos mencionados, de tal manera que
no sdlo se dedican a la fabricacidn de productos fun -

damentales; sino que también elaboran articulos secun-—
darios.

c) Los consumidores en un momento dado, son los—-
gue dan la pauta para conocer en que cantidades se van
a elaborar estos productos conociendo los gustos y ——
preferencias de ellos. También cabe mencionar que el-
surgimiento de los articulos secundarios, se origina—-—

en base a los productos fundamentales navidefos ya ter
minados.

Para fines de nuestra investigacidn consideramos-
articulos secundarios a los siguientes:

A) Nieve seca
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B) Figuras colgantes

A) Nieve seca
Caracteristicas:
l.- Es blanca
2.~ Redonda
3.~ Moldeable
4.~ Pequena
5,~ Inflamable
6.~ Ligera

Materiales:

1l.- Styropor

2.— Agua

3.~ Bolsas de polietileno
4.~ Carton

5.~ Grapas
Proceso productivo:

La materia prima con la cual se fabrice la nieve-
seca es un compuesto quimico llamado Styropor. Este -
se procesa en una maguina "preexpansora', en donde és-
te compuesto por medio de calor se expande, guedando -
asi la nieve seca como la conocemos.

Otras fabricas elaboran la nieve seca con los des
perdicios de poliestireno (unisel). Los que se intro -
ducen en una maquina trituradora, una vez triturado sa
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le la nieve seca.

En ambos casos ya que se tiene la nieve se proce-
de a embolsarla, posteriormente pasa a un embudo que -
se opera manualmente y es asi como se llenan bolsas pe
guefias con nieve; éstas bolsas tienen impresas figuras
navidefas y el logotipo de la empresa gue la fabrica,-
finalmente son selladas las bolsas por medio de una -
placa metdlica generadora de calor.

B8) Figuras colgantes
Caracteristicas:

1.~ Figuras con apariencia agradable

2.— " con forma geométrica
3.- n de animales

4, - " de mufecos
Materiales:

Poliestireno

Tela

Hilo de seda

Alambre

Papel terciopelo

Pegamento

Grapas

Pelficula de poliester (maylar)
Lente juela

Diamantina

Pinturas

Lacas
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Anilinas
Cartén
Madera
Listones
Escarcha
Alfileres
Corcho
Hilaza
Palillos

Con estos materiales se fabrican una gran varie -
dad de figuras decorativas colgantes como son:
Santa Clauss
Reyes magos
Mufiecos de nieve
Angeles -
Acolitos
Faroles
Campanas
Coronitas
Botas
Arbolitos
Renos
Ardillas

De los articulos secundarios mencionaremos el pro
ceso de elaboracidn de algunos.
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Para la elaboracidén de la figura de Santa Clauss
se usan dos materiales que se pueden considerar los mas
comunes y son:

1) Poliestireno (unisel)

2) Polipropileno

1) La figura hecha con poliestireno va pintada —-

por medioc de un sistema que se conoce con el nombre de
"Cerigrafia”.

"La Cerigrafia'" consiste en colocar las partes ——
de la figura por medio de diferentes peliculas, las -
cuales se adhieren en un bastidor, estas son adheridas
con acetona y agua; abajo del bastidor se coloca la -
placa de poliestireno en donde se va a grabar la figu-
ra, encima del bastidor se coloca la pintUra para que-
se impregne en la placa de poliestireno, la aplicacidn
de la pintura se hace con una especie de rodillo y se
hace de acuerdo a la intensidad de los colores o sea--
del 'color claro al obscuro.

Una vez pintada la figura en la placa de polies-—-
tireno se procede a cortarla por medio de una resis -
tencia y por 0ltimo se empacan en cajas de cartén.

Este proceso se sigue para todas aquellas figuras
naviderfias pintadas como son: mufiecos de nieve, angeles
acélitos, reyes magos, renos y arbolitos.

Otro proceso para hacer el Santa Clauss, mufiecos-—
de nieve y otras figuras que van de acuerdo a la épo -
ca, se realiza de la siguiente forma:

Se toman dos bolas de poliestireno para cualquie-
ra de las figuras que se vaya a hacer, se unen por -—-
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medio de un palillo con psgamento en ambas puntas las-
cuales se introducen en los extremos de cada bola, que
dando una sobre otra; posteriormente se procede a pin-
tar la cara del mufieco de acuerdo a la figura que vaya
a tener; después se decora o se pinta o ambas cosas,—-—
el cuerpo del mufeco ; ya realizado lo anterior se co-
loca la figura en una base de cartdn o poliestireno —-—

(unisel), por UGltimo algunos se embclsan y otros se em
pacan.

Existe también otro proceso para las figuras de——
poliestireno gque consiste en cortar varias placas de -
éste material por medio de una resistencia segin el —-
tamafio de la figura, luego se coloca el molde (una —-—
placa metdlica) sobre una o varias placas de las ya ——
cortadas éstas se pasan a través de la resistencia una
vez mds y asi adquieren la forma del molde, postericr-
mente se procede a pegarles un cartdn gue tiene pinta-
da una figura determinada y que vaya de acuerdo al cor
te que tiere la placa de poliestireno. Hecho ésto, se-
le coloca en el extremo superior un capuchén y por Gl-
timo se empacan las figuras.

Otro proceso que se realiza con poliestireno es—-
el de elaboracidén de faroles, campanas, botas, renos—
y otras figuras que van de acuerdo a la época.

El proceso que se sigue es el siguiente: Se mete-
el poliestireno a una mdquina en la que se encuentra--—
el molde de la figura correspondiente, se opera ésta -
para el vaciado de la figura. Una vez obtenida la fi -
gura se procede a pintarla y decorarla segin sea el —-
caso, finalmente son empacadas para su venta.

2) Con polipropileno se hacen figuras de reno y—-—
caras de Santa Clauss también coronas y arbolitos el -
proceso es el siguiente:
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Primeramente se hace el molde de la figura a rea-
, después se coloca el molde en una magquina pren-—
a que trabaja a base de succidn, presiodn y calor;
posteriormente se coloca la placa de polipropileno y -
se opera la maquina, quedando la figura impresa; se -
saca de la mdquina y se procede a pintarla quedando -

53

listas las figuras para su venta.




La investigacidn de la verdad
debe ser el fin de nuestra actividad;

es el sb6lo fin digno de ella.

Henri Poincare
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4,1. ANALISIS DEL MERCADO

El mercado de productos navidefios en México, por
la gran diversificacidn que existe esta considerado --
como mercado diferenciado; Este consiste en la varie--
dad de productos que nos presentan los fabricantes de-
gstos. Esta variedad va en cuanto a tamafo, colores,-
modelos, y disefios con gl fin de satisfacer las nece -
sidades y gustos de los diferentes nicleos de pobla -
cion.

Por lo que fué necesario establecer una segmenta-—
cion de mercado por producto, tomando en primer lugar-
la esfera; la cual fabrican de diferente material, de-
vidrio y de poliestirenoc (unisel), y principalmente —-
en dos tipos que son, lisa y decorada. La esfera de -
vidrio es la que mas se vende y la esfera de seda o -
unisel viene siendc un complemento de la anterior para
satisfacer la demanda que la esfera lisa no alcanza a-
cubrir. ‘

Existen dos tipos de drboles que son; artificia —
les y naturales. Estos se presentan en tres tamafios,-
(chico, mediano, grande)'y el drbol artificial en dife
rentes colores, tomando en cuenta que éste a venido —
a desplazar al &drbol natural, gandndo mercado cada afio,
debido a fabtqres econdmicos priﬁcipalmente. |

El producto extranjero, en cuanto a series ocupa-
de un 80% aiun 90% del mercado nacional, debido a la -
carencia de tecnologia para-la fabricacieén de éste.
Las series se elaboran con dos. tipos de focos gque son
petit y pifia, habiendo una variedad de colores.

La escarcha ‘que tiene mayor demanda en el D.F. —--
es la sencillafangosta, tomando en cuenta principalmen’
te los siguientes: factores: gusto y precio.
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La demanda de las coronas, y de los productos se-—
cundarios, es en menor proporcién en relacién a los —-
productos fundamentales, considerando que son un com -
plemento de los anteriores.

Los' precios de.los fabricantes son accesibles —-—
tanto para“ los distribuidores como para los: consumido-—
res, ya que, los primeros los .fijan en base a estanda—
res de precios;  tomando en cuenta entre otros.Factores.
el costo-de la materia- prlma costo de la mano de obfa,
los gastos de operacidn, 1los pr801os que FlJa‘la com —
petencia, y- el aumerito del margen de utllldad que pleh
"san obtener. :

- Los distribuidores fijan su precio, considerando-
el gue le dan los fabricantes y dando: también un margen
de utilidad al vender los productos navidenos.

Los precios varian de acuerdo al lugar de venta,-
ya que, éstos se venden a tiendas deDartamentales, -
tiendas de autoservicio, tiendas gubernamentales, mer-
cados y en otros lugares.

En algunos casos la venta es directa del fabri ——
cante al consumidor y por ende, el precio es un poco -
menor en comparacidn con los lugares destinados para -
la venta de éstos.

Los consumidores al ver los precios que existen—-—
en el mercado, tienen la opcidn de comprar los produc—
tos que requieran de acuerdo a sus posibilidades.

Los precios en la mayoria de los productos, excep
to en algunos casos en las series, se rigen por las—-—
fluctuaciones de la oferta y la demanda que existe en-
el mercado.
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La variacidén de los precios en las series, se ——
debe a que pueden adquilirirse en otros lugares en donde
no respetan los precios establecidos por la ley, tra -
yendo como consecuencia un "regateo" entre oferente y-
demandante.

Para la demanda de los productos navidefios si —-—
exliste mercado potencial, ya que, los fabricantes que-
se dedican a éste ramo si alcanzan a satisfacer las ——
necesidades del mercado real, y no lo abastecerian si-
en un momento dado el resto de la poblacién (mercado -
potencial ) les demandara éstos productos.

Debido a que existe mercado real y potencial de -
los productos y son varios los fabricantes gue se de -
dican a éste ramo, se hace notoria la competencia, és—
ta se da en cuanto a: precios, calidad, y diversifica-
cidn de productos.

La comercializacidén de éstos productos la llevan-—
a cabo los fabricantes por medio de: salas de exhibi -
cidn, agentes y catdlogos, los distribuidores la hacen
en el lugar de la venta, mediante aparadores con un —
gran surtido, etiquetas con precios y atencidn del per
sonal indicado.

Los gastos de publicidad que realizan tanto fa —-—
bricantes como distribuidores, fluctuan entre el 1% y
5% del presupuestototal de cada uno.
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4.2. ANALISIS DE LGOS CANALES DE DISTRIBUCION

En la economia de nuestro pais la mayor parte de-
los productores no venden sus productos directamente -
a los consumidores finales. En medio se mueven un gran
nimero de intermediarios gue desarrollan diversas fun-
ciones.

Los canales de distribucidn que se utilizan en la
venta de los productos navidefios son varios.

Canales de Distribucidn.- Es la cadena de transmi
siones de propiedad del producto que se inicia en el -
fabricante y termina en el consumidor final.

Para la venta de los articulos naviderios, se tie-—
nen diferentes tipos de canales de distribucidn en el-

Distrito Federal como son:

1.— Fabricante -- Consumidor

2.— Fabricante - Minorista - Consumidor

3.- Fabricante - Mayorista - Consumidor.

4.- Fabricante - Mayorista - Minorista - Consumidor

5.- Fabricante — Agte. del Fab. - Minorista - Consumi
dor

&.—- Fabricante - Agte. del Fab.- Mayorista - Minorista -
Consumidor

Los intermediarios comerciales que se encuentran
en los canales de distribucibén de los productos navi -
denos, los definimos de la siguiente forma:
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Agentes del Fabricante

Generalmente operan con dos tipos de contrato; -
unos por tiempo indefinido y otros por tiempo determi-
nado; venden en un territorio exclusivo suyo; tienen -
facultades limitadas en cuanto a precios y condiciones
de venta, Trabaja linea de articulos de la produccidn-
de su representado.

Mayorista.

Organizacibn de negocios que compra y revende -
mercancias a tiendas de menudeo y otros comercios, -
también a usuarios industriales, institucionales y co-—
merciales; pero no vende grandes cantidades al Gltimo-
consumidor.

Dentro del mayorista consideramos al "Gran Distri
buidor", que adguiere grandes volumenes de articulos,
vendiéndolos al dltimo consumidor.

Minorista.

Comerciante, cuya funcidn principal es vender ——-
directamente al Gltimo consumidor.




FABRICANTE —_—" CONSUMIDOR

1.—- En este tipo de canal la distribucidn del pro
ducto se lleva a cabo de la siguiente manera:

El consumidor asiste directamente a la fébrica en
donde tienen ventas al menudeo y es ahi donde se pro -
vee de productos navidefios para esta época; éstas f4 -
bricas que se dedican a vender también al dGltimo consu
midor venden sus productos durante todo el afio, aparte
de vender a otros intermediarios. Por otro lado exis-
ten otros fabricantes que abren locales propios en esa
temporada es ahi donde llevan a cabo la venta al dlti-
mo consumidor. También existen otros fabricantes que -
tienen tiendas propias y dedican una parte de su pro -
duccidn para éstas, y es aqui donde realizan la venta-—
al ultimo consumidor.
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FABRICANTE [—————| MINORISTA CONSUMIDOR

2.— En este canal de distribucidn el fabricante -
abastece al minorista que es un intermediario entre el
productor y el consumicor final, en lugares como son:
papelerias, mercados, ferreterias, tlapalerias y esta-
blecimientos temporales. Es agqui en donde el consumi —
dor realiza sus compras.
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FABRICANTE MAYORISTA | CONSUMIDOR

3.- La distribucién de los productos navidefios -
en este canal se hace como sigue: el fabricante entre-
ga a las tiendas departamentales, de auto servicio o -
de gobierno quienes les compran en grandes volumenes y
estas tiendas son las que se encargan de vender al Gl-
time consumidor.

Existen también fabricantes gue entregan articu -
los navidefios a comerciantes en algunos mercados y pa-
pelerias que les compran por mayoreo, y son €stos los—
que venden al Ultime consumidor.




FABRICANTE MAYORISTA— MINDHISTA-———-——4&DNSUMIDDH

4.- En éste canal se hace la distribucidn de la siguiente manera: el -
fabricante realiza la venta al intermediario mayorista, que a su vez dis -
tribuye los productos a intermediarios minoristas, que son comercliantes en
pequefio y se encargan de la venta directa al dltimo consumidor.

6



AGENTE
FABRICANTE DEL MINORISTA
FABRICANTE

CONSUMIDOR

A

5.- La distribucidn en este tipo de canal se hace a través de un agente
que el fabricante tiene contratado y éste llevando un catdlogo va en busca -
de clientes minoristas para levantarles el pedido una vez hecho esto por el
agente, es surtido y enviado al minorista gquien a su vez se encarga de ven -

derlc al (ltimo consumidor.
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AGENTE MAYORUsTA
FABRICANTE| DEL MINORISTA CONSUMIDOR
' FABRICANTE
&

G.- En este canal de distribucion vemos como el fabricante tiene son
tratado a un agente para efectuar sus ventas, el cual opera o trabaja por-
medio de catdlogos que el fabricante le proporciona para que .se los mues —
tre a los mayoristas y levante los pedidos en el tiempo, cantidad y ndmero
indicados en el contrato de venta, una vez que el mayorista recibe la mer-
cancia, ésta es vendida a minoristas y éstos a su vez la venden a los Ulti

mos consumidores.
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.3. ANALISIS DE LA CONDUCTA DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

Este andlisis es importante para saber cual es el
comportamiento del consumidor ante el mercado de pro -
ductos navideros.

Sabemos que la conducta del hombre procede de una
=rie de procesos mentales internos, es por esto que -
los hdbitos de compra y de consumo forman parte de la-
onducta humana y en ello, intervienen las determinan-
tes que a continuacidn presentamos.
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El &mbito social esta formado por todas aquellas
ze2rsonas que rodean al individuo y gque de una forma --
ZZirecta o indirecta influyen en la conducta de compra
consumidor, asi también, determinan la forma de -
de éste. Existe una reciprocidad de factores den -
de éste &mbito, ya que el individuo tiene influen-
en las demds personas que lo confocrman.
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La tradicidén de festejar las fiestas decembri -—
nas, ha sido un legado de nuestros antecesores y por -
lo tanto el hé&bito de éste festejo a creado en la so -
ciedad una costumbre y ésta tiene implicita una serie-
de necesidades a satisfacer.

Cumpliendo con los fines de la investigacitn, ha-
cemos hincapie gque una de las necesidades en ésta épo-
ca es el consumo de los productos navidefios, y ésta ——
necesidad trae consigo una demanda gque origina la pro-
duccidn de éstos articulos realizéndose con anticipa -
cidn.

Los productos tienen bastante demanda y la adqui-
sicién de éstos se hace, ya sea en centros comerciales,
tiendas de autoservicio, papelerias, ferreterias, es -
tablecimientos temporales, mercados, etc.

Estos lugares por la ubicacidn apropiada gue tie-
nen hacen que la compra de los articulos navidefios sea
mds accesible al pdblico.

Las actitudes de compra del consumidor dependen -
en gran parte de los gustos, de la comparacidén de pre-
cios y preferencia sobre el lugar de compra; la elec -
gidn de los productos en algunas ocasiones no es por -
la decisi6n del comprador sino que influyen otras per-—
sonas para la eleccidn de éstos.

La conducta de compra del consumidor de produc -
tos navidenos se determina por las siguientes actitu -
des:

1.- Conservacién de los Productus.- La mayoria ——
de los consumidores tienden a conservar éstos produc -
tos, debido a que algunos de ellos estan fabricados -
con materiales resistentes y durables, por lo gque es -
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cosible su conservacidn; ésta también depende cal cuics
o que se les dé, por lo tanto éstos consumidores com-
orardan ocasionalmente los productos, y sélo en el caso
“e reposicidn oinnovacién de los mismos.

2.— Reposici6én de productos.- Esta se lleva a --
cabo por medio de compra de algunos productos que por-
<na u otra causa se rompen O se renovan. Esta reposi -
zidn no implica necesariamente gue los productos a re-
poner sean los mismos, sino que pueden ser substitui -
dos por otros con caracteristicas similares o diferen-
tes que cumplan con sus finalidades.

3.— Innovacidn en los productos.- La innovacién -
de los productos navidefos, se presenta ante el consu-
midor con algunos cambios o modificaciones, los cua ~-
ies influyen en su gusto para aceptarlos o rechazarlos.

4,— Diversificacidn de productos.— Tomando en -
cuenta los diferentes gustos que los consumidores tie-
nen; los fabricantes presentan gran variedad de pro —-
ductos para que el consumidor seleccione el producto-
gue mas le convenga, de acuerdo a sus necesidades y ——
nosibilidades.

5 - Comparacidén de Precios.— Esta actitud la asu-
me el consumidor tomando como base la comparacidn de -
orecios en el lugar de la venta, o comparando un lu —-—
gar de otro, la razén por lo cual hace esto, es con la
finalidad de gastar lo menos que sea posible. E1 habi-
-0 de compra influye para que algunos consumidores --
adopten ésta actitud, ya que, para otros es mds impor-
Tante el tiempo y la comodidad pera llevar a cabo la -
compra de los productos navidenaos.,

6 —~ Influencia de Opiniones.- El1 consumidor como
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ser sociable y debido al entorno social que le rodea,
esta sujeto a la influencia de éste. Esta se puede dar
grn forma de orientacidn para indicarle el lugar de --
compra, precios, sugerencias, gustos y preferencias; -
dando como resultado que la decisién de compra no sea-
totalmente de é1.

7.— Imitacidn de Actitudes.- Dentro de la menta -
lidad de los consumidores existe una aceptacidn o re -
chazo a imitar lo que otros consumidores hagan, para -
llevar a cabo la compra de productos naviderios. Esta -
actitud se adopta en forma consciente, enfocéndola a -
las necesidades que cada uno de ellos tiene e incons -
cientemente imita ésta actitud.

Ademds de éstas actitudes existen otras que in —-—
fluyen directa o indirectamente en la conducta de com-
pra del consumidor. De ahi que adopte una o varias de-
€stas para realizar la compra de productos naviderios.

La irfluencia de la moda para la celebracidn de--—
la época navidefa, ha sido importante no sdlo para los

consumidores sino también para los fabricantes y dis -
tribuidores.

Anteriormente, ésta celebracidén era motivo para—-
que cada hogar tuviera un nacimiento, decorado con fi-
guras de barro y otros adornos; posteriormente se in -
trodujo al mercado el érbol natural que durante algu -
nos anos tuvo gran demanda; actualmente es el arbol -
artificial quienM venido a desplazarlo, en gran parte,
debido a varios factores como son principalmente: pre-
cio, y durabilidad, ya que el arbol natural solo es -~
utilizado una sola época navidefia, en tanto que el ar-
tificial tiene un promedio de vida que va de tres a ——
cinco afios. La moda no ha desplazado totalmente a es -
tos productos, ya que los dos tipos de Arboles se com-—
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binan con el nacimiento. Los demds productos que son -
la complementacidén de los anteriores estdan incluidos -
en la moda de ésta época, ya que, afo con afio se pre -
senta una gran diversificacion.




La ciencia es como una cuerda

que sostenemos por el extremo que vemos;

el otro extremo se sumerge en el agua,

hacia lo desconocido. Siempre que se pretenda
presentar un trabajo completo en el que no
exista la menor cbscuridad, podrehos asegurar
gque es falso.

Claude Bernard




CAPITULO V
TABULACTION Y EVALUACION
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
CUESTIONARIO PARA FABRICANTES DE
PRODUCTOS NAVIDENOS.

Nombre de la empresa

106

Direccidn

Delegacidn Politica

Persona que contestd

1.— ;(Cudl es el giro de la empresa?

2.— ¢Cudl es el cbjetivo de la empresa?

3.—- ¢De los siguientes productos cudles fabrica?
a).- Arboles e ).- Coronas

b).- Esferas f).- Pelo de é&ngel

°
c).- Focos (series) 'g):~ Nieve seca
d).- Escarcha h]:ﬁ Figuras Colgantes
.— ¢En qgue tamaﬁos fabrica los arboles?
.~ (Qué tamafo de drbol vende més?
,Qué colores de &rboles fabrica?

.~ ,Qué color se vende mas?

.— (En cudntos tamafos fabrica las esferas?

W m N0 0 A
i

.— ¢(Qué tamanos de esfera fabrica?
1.~ ¢Qué colores de esfera fabrica?
11.- (Qué color de esfera tiene mds demanda?

12.- (Qué tipos de esferas fabrica?
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a) Lisa b) Decorada c) De seda d) Lisa deco-

rada
e ) De seda decorada

13.~ ;Cudintas esferas lleva cada caja?

14.- ;Qué tipo y tamafio de series vende mas?

15.~- (En qué tipos yken qué colores fabrica la escarcha?
16.- ({Que tipo y color de escarcha tiene mayor demanda?

17.~ (En gué tamafios y en gué colores fabrica las corg
nas?

18.— (En qué tamano y en qué color le demandan la co--
rona?

19.- ¢(Cree usted, que sus productos en relacién a otros
fabricantes tienen alguna caracteristica en espe

cial?
a) Arboles b) Esferas c) Focos
d) Escarcha e ) Coronas f ) Pelo de &ngel

g) Nieve seca h) Figuras colgantes
21.- ;Qué producto tiene mas venta?

22.- ¢(En gué periodo del afio se efectda la mayor pro -
duccion?

ler. trimestre
20 . 1]
3er. "
40 . 11
23.~ (Cudles son sus principales proveedores?

24.—~ (Qué factores toma en cuenta para seleccionar a
sus proveedores?




N
(n

27.

28,

29.

8
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;Cuentan con la suficiente materia prima?

;Los materiales de produccidn en que porcentaje
son nacionales?

clLa maquinaria qué utiliza en la fabricacién de
sus productos es?

a ) Nacional
b) Importada; de que pais

(En que proporcién aumenta el costo de la mate -
ria prima anualmente?

(Para usted, como fabricante que es més importan-
te la calidad o el costo de la materia prima?

(En gue periodo se hace la solicitud de materia -
prima?

ler. trimestre
20. "
3er "

40, n

o

;,Se %ijan los estdndares de produccidn del produc
ta?

a) si, ¢Como? b) No, ¢(Por qus?

;Cuentan con persocnal especializado para el pro -
ceso productivo?

(En que consiste esta especializacion?
;,Cudl es el proceso productivo de?
a) Arboles b) Esferas c ) Focos

d) Escarcha e ) Coronas f ) Otros
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35.- ;Cudl es el proceso de levantamiento de un pedi-—
do y su distribucidn del producto? (enumere los-—
pasos ).

36.~ .En base a que factores fijan el precio de un -—-
producto?

37.- ¢(En que proporcién aumenta el precioc del producto
anualmente?

38.- (El precio de su articulo influye para que usted
elija sus canales de distribucidn?

39.- ;Cémo se fija el precio de venta?
40.- ;Existen estandares para fijar precios?
41 .- ;Cudles son sus canales de distribucidn?
a} Tiendas de autoservicic
b) Tiendas Gubernamentales
c) Tiendas Departamentales
d) Establecimientos tempo;ales
e ) Ferreterias
f) Mercados
g) Papelerias
h) Extranjero
i) Varios

42.- ;De qué manera dd a conocer los productoz gque
fabrica?

a) Salas de exhibicién
b) Visitas de agentes
c ) Catdlogos

d ) Cartera de clientes
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43 .- ;Tiene usted centros propios de distribucidn para

éstos articulos

44,.—- ;En que periodos se reciben las solicitudes de —--—

45.

46,

a7.

48.

49,

0.

51.

52.

pedido de los productos?

ler trimestre

20 "

3er "

4o "

;,Conoce los precios de la competencia?
a) 8f, ¢Cémo? b) No, iPor qué?
(Existe mercado potencial del producto?
a) Si, ¢Como? b) No, iPor qué?

(Existe competencia de los productos en el merca-
do?

a) si b) No.
;,Cree usted que sus productos necesitan publicidad?
a) 81, :Por qué? b) No, ;Por qué?

(Existe alguna marca o simbolo distintivo de la -
empresa?

a) Si, &¢Cudl? b) No, ¢(Por qué?

;,Se utiliza una presentacién atractiva y protec -
tora del producto?

,Que porcentaje del presupuesto se destina a gas-—
tos de publicidad?

iConsidera que es indispensable la publicidad para
la venta de sus productos?

a) 81, iPor qué? b) No, ‘Por qué?



53.- ¢En gque periodo
taria y con que

54.- ;Cdmo considera
a ) Pequefia
b) Mediana
c ) Grande

en base a que:

111

del afio hacen su campafia publici-
frecuencia?

usted a su empresa?
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5.2. EVALUACION

En esta parte se procedid a evaluar, los resul ——
tados obtenidos en los cuestionarios aplicados a fa —-
bricantes, distribuidores y consumidores. La evalua —
cidn se hizd en base al orden de las preguntas conte -
nidas en cada uno de los cuestionarios.

FABRICANTES

4.- lLos fabricantes elaboran tres tamafios de drbol;
grande, mediano y chico. Las medidas de éstos -
son las siguientes:

1l.- Grande (1.80 a 2.50 mts. )
2.~ Mediano (1.20 a 1.60 mts. )
3.~ Chico (..70 a 1.00 mts. )

5.- E1 tamafio de drbol que venden mds los fabricantes,
es el mediano, ya que, es el que tiene mayor deman
da.

6.— Los colores en que se fabrican los arboles son:
l.- Verde
2.- Plateado
3.~ Verde-Plata

7.- E1 color de &rbol que tiene mayor venta en orden
de importancia es:

1.- Verde
2.— Plateado
3.— Verde-Plata

8.— La fabricacidn de esferas se presenta en los si -
guientes tamafios:

1l.- Grande (No. 5y 6)
2.- Mediano (No. 3y 4)




10.

1l.

12.
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3.— Chico (No. 1y 2)

El tamafio de esfera que tiene mayor demanda, es ——
el mediano.
Los colores de esfera que se fabrican son; rojo,

azul, amarillo, verde, plateado, rosa y violeta.

Los colores de esfera que vende mas el fabrican-
te, en primer lugar es el color rojo, en segundo
lugar el color azul y en tercero el amarillo.
(Todas éstas esferas son lisas).

Los tipos de esfera que se fabrican son los si—-
guientes:

l.- lisa

2.+ Decorada

3.— De seda

4.- Lisa decorada

5.,—- De seda decorada

13.- Los fabricantes presentan sus esferas en dos tipos:

1l.—- Caja con 6 esferas

2.— Caja con 12 esferas

14.- E1 tipo de serie que tiene mayor demanda, es 1la

de focos "Petit" (pequefio). Por lo general ex --
tranjera, de 50 y 100 focos.



15.—-

tros.

16.-

17.~-

18.~

19.-
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lLos tipos de escarcha que se fabrican son los si-
guientes:

1.—- Sencilla angosta
2.~ Sencilla ancha
3.— Espiral

4,- Arcoiris

5.- Festdn

Estos se presentan en carretes de 25, 30 y 100 me
Se fabrican los siguientes colores:

1.~ Amarillo
2.~ Plateado
3.- Verde

4.- Rojo

5.—- Azul

6.- Combinado

El tipo de escarcha que tiene mayor demanda es la
sencilla angosta y el color es el plateado.

Los tamafos de corona que se fabrican son: grande,
mediano y chico. Los colores son; rojo, verde, blan
co, plateado, amarillo y combinado.

El tamano de cerona que tiene mayor demanda, es el
mediano, en los colores rojo y verde.

Los productos de mayor venta en orden de importan
cia son:

l1.- Esferas, drboles y series
O R e I E o PRpse, [P S e s '
e ciguias chuagaiites, escarcna y coronas

3.- Pelo de angel y nieve seca




224_

24, ~

26.~

27.-

28.—

29.~

30,-

31l.~

32.~
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La mayor produccién la realizan los fabricantes
dentro del segundo, tercero y cuarto trimestre del
ano.

Los principales factores que toman en cuenta los
fabricantes para seleccionar a sus proveedores ——
son los siguientes:

l.- Precio
2.~ Calidad
3.— Puntualidad

La mayoria de los fabricantes utilizan la materia

Prima nacional. Algunos nacional y extranjera, -

aunque en menor proporcidén la segunda.

La maguinaria utilizada por los fabricantes en su
mayoria es extranjera y pocos utilizan maquinaria
nacional (disefiada por ellos y no patentada]).

Los fabricantes de los productos navidefios, con -
sideran que el aumento del costo de la materia -
prima anualmente es de un 20 a un 30%.

El costo y la calidad son factores de igual im =--
portancia para las personas que se dedican a ela-
borar productos navidehos.

Todo el afio solicitan materia prima, con el fin--
de reabastecerse de acuerdo a sus necesidades.

Todos fijan estdndares de produccién, haciendo —
una comparacidn con las ventas del afio anterior.

Si cuentan con personal especializado y en caso——
contrario ahi mismo los capacitan.




33.-

az.-
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La especializacidn que les dan a los trabajado-—-
res, consiste en adiestrarlos y capacitarlos, de-
acuerdo a las funciones que van a desempefar.

El precio del producto, se fija de acuerdo a los-
siguientes factores:

1.~ Costo de la materia prima

2.— Costo de la manc de obra

3.~ Gastos de operacidn

El precio del producto aumenta por lo regular de
15 a 30 % anualmente.

El precio de venta, se fija en base a los siguien
tes factores:

1.— Costo de la materia prima

2.— Costo de la mano de obra

3.— Gastos de operacidn

4.- Margen de utilidgd

5.~ Precios de la competencia

Los productos gque fabrican se dan a conocer.prin—
cipalmente por medio de:

1.- Salas de exhibicidn

2.— Visitas de agentes

3.- Catdlogos

4.,—- Cartera de clientes

Las solicitudes de pedidos de los productos, las
reciben en los meses de enero a octubre.
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49.- Todos los fabricantes tienen umna marca o simbolo-
distintivo (logotipo) de la fébrica.

50.- De acuerdo a la delicadeza del producto, se uti -
liza una presentacibén atractiva y protectora del
mismo.

53.—- La campafa publicitaria, la realizan a fines de -
cada afo, en el periodo comprendido del 15 de no-
viembre al 15 de diciembre.

Las respuestas de las preguntas faltantes no se -
evaluaron, debido a que la informacidén obtenida sirvid
de base para llevar a cabo el andlisis y conclusiones,
en los temas correspondientes respectivamente.
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
CUESTIONARIO PARA DISTRIBUIDORES DE
PRODUCTOS NAVIDENOS. '

Nombre de la empresa

Direccidn

Delegacitn politica

Persona que contestd

1l.- ¢(Qué productos distribuye?
a) Arboles e ) Coronas
b) Esferas f) Pelo de angel
c) Focos (series) g) Nieve seca
d) Escarchas h) Figuras colgantes

2.~ ¢Es suficiente la mercancia que le surten para sa-
tisfacer la demanda?

3.~ (Qué articulo es el que tiene mayor venta de los—-
anteriores?

4.~ ;Qué tamafio y que color de arbol vende mas?

5.~ ¢(Qué tamafio y que color de esfera tiene mds deman-
da?

6.~ ({Qué serie de luces es la que tiene mayor demanda,
nacional o extranjera?

7.~ (Qué tipo de serie es la que mds se vende, en
cuanto a ndmero de luces?

8.~ (Qué tipo y gue color de escarcha es.la gue mis -
vende?

9.- (Qué tamafio y que color de coronas vende mas?




10.~

12.~

13.~

14 .-

15.-
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JEn base a que selecciona a sus provedores?
a) Financiamiento

b) Precio

c) Puntualidad

d) Calidad

e ) Volumen de ventas
,Qué tipo de garantia exige a sus provedores?
a) Cambio del producto

b) Compostura del producto

c) Devolucién de su dinero

(A partir de que fecha le surten su'pedido?
a) Primer trimestre

b) Segundo "

c) Tercer "

d) Guarto "

:De qué forma lleva a cabo la estrategia de co -~
mercializacidén de laos productos navidefios?

;,Cudl seria la forma mds funcional que ud. consi-
dera para llevar a cabo una buena comercializa -
cién de los productos navidefios?

(La mercancia que tiene para su venta es?
a) Nacional
b) De importacién

iLos precios de los productos anteriores, cud —

les se rigen por la ley, y cudles por las fluc—
tuaciones de la oferta y la demanda?




17.-

18.-

19, -

20.~

2l.-

22.~-

23.-

24. -

25. -
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;Dentro de sus competidores en que lugar se con -
sidera estar ubicado? :(Por qué?

,Qué competidores considera ud. que sean los mas
fuertes en el mercado?

(Por que medios se dam a conocer los productos -
navidefios que ud. distribuye?
a) Radio
b) T.V.

c) Prensa
d) Mostrador
e ) Otros

,Que porcentaje de su presupuestc destina a gastos
de publicidad de estos productos?

(Es necesaria la publicidad para la venta de los-
productos navidenos? ¢Por qué?

iExiste en la empresa un departamento exclusivo pa
ra la comercializacién de productos navidefios?

a) 5i, &Cudl?
b) No, iPor qué?

;,Considera que los articulos navideros son nece-—
sarios? LPor qué?

,Cudl es la razdn principal de que vendan produc-
tos navidenos?

.De acuerdo a su experiencia como considera la -
comercializacidn de estos articulos en un futuro?
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DISTRIBUIDORES

La mayoria de los comercios, en la temporada de -
fin de afio distribuyen todos los productos funda -
mentales navidenos.

Los productos de mayor venta por orden de importan
cia son:

l.- Esferas

2.— Arboles

3.—- Series

-

E1l tamafio de &rbol que se distribuye mids es el me—
diano y en color verde.

La esfera que se distribuye mas es la mediana y en
colores:

1.- Rojo

2.— Azul

3.— Amarillo

La serie de focos que tiene mas demanda, es la —
extranjera.

El tipo de serie que mds se vende, en cuanto a nd-
mero de focos es la de 100 y 50 focos.

La escarcha que mds se vende es la sencilla angas—
ta, en colores; rojo y plata.

La corona que tiene mis demanda es la mediana, en-
colores; rojo y verde.

Los distribuidores para seleccionar a sus provee —
dores toman en cuenta los siguientes factores:
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l.- Precio

2.~ Calidad
3,~ Puntualidad

12.~- Los proveedores les surten los pedidos, a partir
del tercero y cuarto trimestre.

15.~ La mercancia gque tienen para su venta, en su ma—
yoria es nacional y unicamente las series son de-
importacién (por lo general japonesa).

19.- Los distribuidores dan a conocer éstos productos—
por medio de:
1l.—- Aparadores
2.— Cartulinas
3.- Revistas
4.~ Prensa

5.- Radio y T.V.

22.~- Los departamentos exclusivos para la comercializa
cién de los productos fundamentales navidefios son:

l.- E1 Departamento de Compras

2.— El1 Departamento de Ventas

Las respuestas de las preguntas faltantes no se -
evaluaron, debido a que la informacidén obtenida sirvié
de base para llevar a cabo el anélisis y conclusiones,
en los temas correspondientes respectivamente,




UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
CUESTIONARIO PARA CONSUMIDORES DE
PRODUCTOS NAVIDENOS

1,~ ¢Compra usted productos navidenos?
si () No ( )
2.~ (Qué productos compra?
a.— Arbol e.— Corona
b.— Esferas f.- Pelo de angel
c.— Series (focos) g.- Nieve seca

d.- Escarcha h.- Figuras colgantes

3.— ¢A partir de cuando inicia sus compras?
a.— Noviembre
b.-— Diciembre

4 - iEn dénde realiza sus compras?

a.— Tiendas de autoservicio e.— Ferreterias
b.—~ Tiendas Departamentales f.— Mercados
c.— Tiendas Gubernamentales g.— Papelerias

d.- Establecimientos Temporales h.— Extranjero

5.~ (Porgué compra los productos en éstos establecimien
tos? '

a.— Calidad b.- Precio c.— Busto d.- Cercanfa

6.~ ;COmo es el servicio que le dan en los lugares don
de compra los productos navidenos?

a.— Muy bueno h.— Bueno c.— Regular d.- Deficien
te ’
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7.— ¢Cuénto gastd el afio anterior en la compra de ———

estos articulos?

$

;,Con qué frecuencia substituye éstos productos?

a.— Cada ano b.- Cada dos arios c.* Cada tres

anos

iPor qué causa celebra las fiestas decembrinas?

a.— Religidén b.- Costumbre c.- Satisfaccidn es -

10. -

11.-

12.-

138 -

14, -

15.-~

16.-~

piritual.

LA partir de qué afio empezd a comprar estos pro ——

ductos?

(Esta usted de acuerdo con las continuas innova -
ciones que se le han venido haciendo a estos pro
ductos?

st ( ) N ( )
,Que tipo de &rbol compra?

a.— Natural b.~ Artificial
¢En que tamafio lo compra?
a.~— Grande b.- Mediano c.— Chico
(En que color lo compra?
a.— Verde b.~ Plateado c.— Verde-Plata
LQué tipos de esferas compra?
a.— Lisa b.~ Decorada c.~ De Seda
d.— Lisa Decorada e.~ De Seda Decorada
(En que tamano las compra?

a.— Grande b.—- Mediano c.— Chico




17.

18.

19.

20,

21,

22.

23.

24.

25.
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., Qué color de esfera compra?
a.- Rojo b.- Azul c.— Amarillo d.-— Verde
e.~ Plata f.~ Rosa g.—- Violeta
;,Cudntas cajas compra?
a.- De una a tres b.- De tres a cinco
c.~ De cinco a diez
,Qué presentacidn de caja compra?

a.—- Caja con seis esferas b.~ Caja con doce
esferas,

,Qué tipos de series compra?
a.- Con focos petit b.- Con focos pifia c.~- Otros

:De cudntos focos?

¢, Cuadntas series compra?
a.— Una b.— Dos c.— Tres d.- Mas de tres
;,Con qué frecuencia sustituye las series?

a.— Cada ano b.~- Cada dos afnos c.- Cada tres
anos.

;Qué marca compra?

a.- IUSA b.- Philips c.- General Electric
d.~ Extranjera
(Que tipo de escarcha compra?

a.— Sencilla angosta b.- Sencilla ancha

c.— Espiral d.- Arcoiris e.- Festdn




26, - gQué

dl_
27.- ;Que

28.- ;Que
a.—
d.-
29.~ ¢Con

d.-
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color de escarcha compra?
Amarillo b.— Plateado c.— Verde
Rojo e.— Azul f.— Combinado
tamario de corona compra?
Grande b.- Mediano c.— Chico
color de corona le gusta comprar?
Rojo b.- Verde c.— Blanco
Plateado e.— Amarillo .- Combinado
qué frecuencia las sustituye?
Cada afio b.- Cada dos afios c.- Cada tres

anos.

Mds de tres afios.
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5.1. TABULACION

Una vez recopilada la informacién,de los cuestio-
narios aplicados a los consumidores, se procedid a or-
denarla y clasificarla y posteriormente realizar la ——
evaluacién.

CONSUMIDORES

Tabulacién de lds cuestionarios de la clase A

1.~ &i No
30 -

2.~ Productos S5i No

a.—- Arboles 30 -

b.- Esferas 30 —

c.— Series ' 30 -

d.— Escarcha 11 19

e.— Coronas 13 17

f.- Pelo de éngel 2 28

g.— Nieve seca 6 24

h.~ Figuras colgantes 18 12

3.~ 5i No

a.— Noviembre 17 13

b.- Diciembre 13 17

a.~ Si No

a.— Tiendas de autoservicio 18 12

b.- Tiendas departamentales 13 17

c.— Tiendas gubernamentales 1 29




n

h

C.

0

Ferreterias
Nercados
Papelerias

Extranjero

Calidad
Precio

Gusto

Muy bueno
Bueno

Regular

d.- Deficiente
.~ Consumidores
1
1
2
1
1
6
6
5
1

Gastos

$ 5,000.00
4,000.00
3,000.00
2,500.00
2,300,00
2,000.00
1,500.00
1,000.00
960.00

30
24
27
27
No
20
18
25
15
No
24
12
27
27

Total

$ 5,000.00

4,000.00
6,000.00
2,500.00
2, 300.00

12,000.00

9,000.00
5,000.00
S60. 00
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3 $ S00.00
2 300.00
1 200.00
30

Sumando la columna del total v dividiendo ésta

1,

500.00
600.00
200.00

% a9, 060.00

cantidad entre la suma de la columna de consumidores,
se obtuvo un promedio de $ 1,635.00

$ 49,060 * 30 = $ 1,635.00

8.~
a.- Cada ano
b.- Cada dos afios
c.~— Cada tres anos
9.~
a.— Religion
b.- Costumbre
c.- Satisfaccidn espiri
tual
10.- Consumidores Anos
2 2
2 3
1 4
2 5
3 8
3 10

Si
”
15
8

Si
10
18

Minimo

No

23
15
22

No
20

12

28




11.-

12._

13l—

Consumidores ARos
1 11
1 12
2 13
1 14
1 15
2 20
1 25
1 26
1 27
2 30
1 32
1 35
1 a0
1 50
Si No
23 7
Si
a.— Natural 21
b.— Artificial 9
Si
a.— Grande 8
b.— Mediano 22

c.— Chico —_—

No

21
No

22

@

Maximo

130




14-"'
a.— \Verde
b.— Plateado

c.— Verde-plata

o1
29

1

No
1
29

30
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Tomando en cuenta que de los 29 &rboles verdes;
21 son naturales y 8 artificiales.

15.—-
a.— Lisa
b.— Decorada
c.— De seda
d.— Lisa decorada

e.— De seda decorada

51
19
6
5
3

No
11
24
25
27
30

En esta pregunta 3 consumidores contestaron

mids de un tipo de esfera.

16.-
a.— Grande
b.— Mediano
c.— Chico

17 Consumidores contestaron
tres tamanos de esfera.

17.-
a.— Rojo
b.— Azul
c.— Amarillo

d.— Verde

51
13
25

S

No
17

5
2l

que compraban

que compraban de los -

51
19
12
14
10

No
11
18
16
20




18.

15.

20.

21.

N T N S R T o L S N (s N S B =

Plateado
Rosa

Violeta

De una a tres
De tres a cinco

De cinco a diez

Caja con seis esferas

Caja con doce esferas

Con focos petit
Con focos pina

Otros

. de series

de

Si
15
10

Si

23
Si
18
10

Focos
200
160
100

75
60

32
30
25
20




22.

23.

24.

25.

No. de series
1
-1

a.~ Una
b.- Dos
c.- Tres

d.- Mas de tres

a.~- Cada ano
b.~ Cada dos anos

c.- Cada tres anos

a.- IUSA
b.- Philips
c.~- General Electric

d.- Extranjera

Sencilla angosta
Sencilla ancha
Espiral

Arcoiris

Festdn

Otros

No compran

Si

14

12
Si

22
Si

19

Focos
18
10

23
18
24
25
No
26
16
18
No
28
27
27

No
21
29
30
30
29
30
11
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N3
9
|

a.— Amarillo

b.~ Plateado

c.- Verde
d.- Rojo
e.— Aéul

.~ Combinada

Si

P I I = RN T

No
29
23
29
28
29
29
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2 consumidores contestaron que compraban diferen-

tes colores de escarcha.

27.—
a.- Grande
b.- Mediano

c.— Chico

Si

12

No

23

18

30

En ésta pregunta 11 consumidores contestaron. que

no compran corona.

238. -
a.- Rojo
b.- Verde
c.— Blanco
d.- Plateado
e.- Amarillo
.- Coﬁbinada
29 .-

a.- Cada ano

b.- Cada dos arnos

Si
6
10

Si

)

No
24
20
30
30
28
29
No
25

23




Si

c.— Cada tres afos ?.

d.- Mds de tres. afios-1l

NO
23
19




Tabulacidn de los cuestionarios

=1

S5i
30

No

2.- Productos

.

JF @ - 0

Arboles
Esferas
Series
Escarcha
Corecnas

Pelo de angel
Nieve seca

Figuras colgantes

Noviembre

.~ Diciembre

Tiendas de Autoservicio
Tiendas departamentales

Tiendas gubernamentales

de la clase B

S1i
30
30
30
23
21
17
17
21
Si
10
20
Si

6

5

2

Establecimientos tempora

les

,— Ferreterias

.— Mercados

Papelerias

Extranjero

7

18

13
13

No
20
10
No
24
25
28

23
30
12
30
30
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b.-
cC.—

d.-

Calidad
Precio
Gusto

Cercania

5i
1
14
9
13

No
29
16
21
17
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En ésta pregunta 7 consumidores contestaron dos-

factores a la vez.

6.-

a.- Muy bueno

b.-

C.—

d.- Deficiente

Bueno

Regular

7.—- Consumidores

1

~ N O NN R N e

Gastos

$ 5,000.
3,500.
3, 200.
3,000.
2,500.
2,000.
1,500.
1,000.

900.
850.
800.
700.

00
00
00
00
00
00
00
Go
o
00
8]u]
8]8]

51
16
14

No
30
14
16
30

5,
3,
3,
&,
7,
2,
3,
2,

1,

Total
000.00
500.00
200.00
000.00
500.00
000.00
000.00
000.00
S00.00
850.00
600.00
700.00
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Consumidores Gastos Total
2 600.00 1,200.00
7 500.00 3,500.00
2 400.00 800.00
1 200.00 200.00
30 % 41,550.00

Sumando la columna del total y dividiendo ésta -
cantidad entre la suma de la columna de consumidores,
se obtuvo un promedio de $ 1,398.00

$ 41,950 - 30 = $ 1,398.00

8.~ Si No
a.— Cada arfio 8 22
b.~ Cada dos afios 11 19
c.- Cada tres afios 11 19
9.- Si No
a.— Religidn 7 23
b.~ Costumbre 21 9

c.- Satisfaccidn espi
ritual 2 28

10.- Consumidores Afos

1 1 Minimo

1 3

3 5

1 B

AV}
@




Consumidores Afios
1 9
3 10
1 12
S 15
1 16
2 20
1 25
5 30
2 40
1 46
1 50
11.-~ Si No
23 7
12.~
a.~ Natural
b.~ Artificial
13.--
a.~ Grande
b.~ Mediano
c.~ Chico
14.-
a.—- Verde
b.~ Plateado

Verde-plata

Méximo

Si
14
16
Si

20

5i

19
10

No
16
14
No
22
10
28
No
11
20
29

139
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Tomando en cuenta que de los 19 &rboles verdes; -
14 son naturales y 5 artificiales.

15.- Si No
a.— Lisa 23 7
b.~ Decorada 8 22
c.— De seda 2 28
d.- Lisa decorada 3 27
e.— De seda decorada 1 29

En ésta respuesta 7 consumidores contestaron que
compraban mds de un tipo de esfera.

16.~ S5i No
a.— Grande 17 13
b.-~ Mediano 22 8
c.— Chico 7 23

16 Consumidores contestaron que compraban de los
tres tamanos de esfera.

17.- Si No
a.— Rojo 18 12
b.- Azul 17 13
c.— Amarillo 11 19
d.- Verde 11 19
e.— Plateado 8 22
.- Rosa 6 24

g.— Violeta il o6
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En ésta pregunta 45 consumidores contestaron que-
compran méds de un color de esferas.

18.-

a.— De una a tres
b.- De tres a cinco
c.— De cinco a diez
19.-
a.- Caja con seis esferas
b.- Caja con doce esferas
20.-
a.- Con focos petit
b.— Con focos pifia
c.— Otros
21.- No. de series Focos
1 de 200
8 " 100
14 50
2 " 75"
1 " 70
1 " 60
1 " 30
1 " 24
1 " 15

Si
12
12

6
Si
12
18
Si
14
14

2

No
18
18
24
No
18
12
No
16
16
28




142

22.~ Si No
a.— Una 6 24
b.- Dos 13 17
c.— Tres 9 21
d.- Mas de tres 2 28
23.- Si No
a,- Cada afo 7 23
b.- Cada dos afios 8 22
c.— Cada tres anos 15 15
24. - Si No
a.- IUSA - 30
b.- Philips 1 29
c.- Beneral Electric 6 24
d.- Extranjera 23 7
25.- Si No
Sencilla angosta 13 17
Sencilla ancha 2 28
Espiral 2 28
Arcoiris 1 29
Feston 1 29
Otros 4 26
No compran 7 23
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26.- 5i No
a.— Amarillo a4 26
b.— Plateado 14 16
c.— Verde 9 21
d.~ Rojo S5 25
e.— Azul 3 27
.- Combinada 4 26

De los consumidores a quienes se les aplicd el
cuestionario 9 contestaron que compran mds de un co——-
lor de escarcha.

27.—- Si No
a.- Grande 5 25
b.- Mediano 13 17
c.— Chico 5 25

En €sta pregunta 7 consumidores contestaron que -
no compran corona.

28.- Si No
a.— Rojo 14 16
b.- Verde 1 29
c.— Blanco a4 26
d.- Plateado - 30
e.— Amarillo 1 29
.-~ Combinada 3 27

De los consumidores que contestaron el cuestiona-
rio; 7 no compran corona.




29.-

Cada aro
Cada dos anos
Cada tres anos

Mas de tres anos

S5i

10

No
26
21
20
23
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Tabulacidn de los cuestionarios de la clase C

Si No
30 -
2.— Productos
a.— Arboles
b.- Esferas
c.— Series
d.—- Escarcha
e.— Coronas
f.— Pelo de dngel
g.- Nieve seca
- Figuras colgantes
a.— Noviembre
b.— Diciembre
a.— Tiendas de autoservicio
b.- Tiendas departamentales
c.— Tiendas gubernamentales
d.— Establecimientos temporales 11
e.- Ferreterias
f.— Mercados
g.— Papelerias
.— Extranjero

Si
30
30
28
19
15
14

21
S5i

22
5i

———

2
26
2

No

N

11
15
16
22

No
22

No
25
30
30
19
28

28
30

145
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Dentro de los establecimientos temporales se en -
cuentran los llamados tianguis.

5.- Si No
a.— Calidad 1 29
b.- Precio 22 8
c.— Busto 5 25
d.~ Cercania 15 15

En €sta pregunta 13 consumidores contestaron dos-—
factores a la vez.

6.- Si No
a.— Muy bueno 2 28
b.— Bueno 20 10
c.~ Regular ? 23
d.— Deficiente 1 29
7.~ Consumidores Gastos Totales
1 $ 2,500.00 $ 2,500.00
2 2,000.00 4,000.00
a 1,500.00 6,000.00
1 1,200.00 1,200.00
5 1,000.00 5,000.00
1 850,00 850.00
1 800.00 800.00
2 700.00 1,400.00
1 600.060 600.G60
6 500.00 3,000.00




Consumidores

2

2
1
1

30

Gastos
400,00
300.00
200.00
150. 00
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Totales
800.00

600. 00
200.00
__150.00
$ 27,100.00

Sumando la columna de totales y dividiendo ésta -
cantidad entre la suma de la columna de consumidores,
se obtuvo un promedic de $ 903.00

$ 27,100.00 = 30 = $ 903.00

8.-
a.— Cada afio
b.~- Cada dos afios
c.— Cada tres afios
9.~

a.— Religidn

b.- Costumbre

5i

7
12
11
Si

6
20

c.—~ Satisfaccidn espiritual 4

10.- Consumidores

3

W o~ D =N

anos

1

g O o AN

Minimo

No
23
18
19
No
24
10
26




Consumidores anos
3 8
3 10
3 12
2 15
2 18
2 20
1 30 Maximo
11.- Si No
25 5
12.- Si No
a.— Natural & 24
b.- Artificial 24 6
13.~ 5i No
a.— Grande 7 23
b.— Mediano 16 14
c.— Chico 7 23
14.- 51 No
a.— Verde 14 16

b.— Plateado 15 15
c.— \erde-~plata 1 29

Tomando en cuenta que de los 14 arboles verdes;
6 son naturales y 8 artificiales.




15.-

d. -

el—

En estas respuestas 7 consumidores contesraron

Si
Lisa 24
Decorada 3
De seda 6
Lisa decorada 2
De seda decorada 2

que comprzaban mas de un tipo.

16.-
a.‘-
b, -

C.-—

Grande

Mediano

Chico

Si
8
25
3

No

6
27
24
28
28

No
22

5
27
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En ésta pregunta 6 consumidores contestaron que
compraban de los tres

17.~

g.-

27 consumidores contestaron que compran mds de

un color

Rojo
Azul
Amarillo
Verde
Plateado
Rosa

Violeta

de esfera.

tamafos.
Si.
21
12

5

No

S
18
24
24
23
30
25
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18, - Si No
a.— De una a tres 12 18
b.— De tres a cinco 13 17
c.— De cinco a diez 5 25
19.- Si No
a.— Caja con seis esferas 10 20
b.— Caja con daoce esferas 20 10
20.- 51 No
a.— Con focos petit 13 17
b,— Con focos pifa 15 15
c.— Otros 2 28

En el inciso "c" se incluyeron las series que tie
nen focos con otra. forma.

21l.— No. de series Focos

10 de 100
" 75
" 50
" 35
" 30
" 24
" 20

[\ T ™ B = AV R ) N ) B AV

" 12




22 .-

a.— Una

b.- Dos

c.— [Ires

d.— Mids de tres
23. -

a.— Cada afio

b.- Cada dos afios

c.— Cada tres afios
24—

a.— IUSA

b.— Philips

c.— Beneral Electric

d.—- Extranjera
25.~

Sencilla angosta
Sencilla ancha
Espiral

Arcoiris

Feston

Otros

No compran

Si
10
10
10

21
Si

23
5i
13

T L\

11

No
20
20
20
30
No
26
25

No
26
29
28

No
17
28
29
29
29
29
19
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26. -
a.— Amarillo
b.- Plateado
c.— Verde
d.—- Rojo
e.— Azul

f.— Combinada

152

Si No
6 24
8 22
5 25

10 20

10 20
a 26

De los consumidores que se les aplicd el cuestio-

nario 13 contestaron que
carcha.

27.~-
a.— Grande
b.- Mediano

c.— Chico

compran varios colores de es—

Si No
3 27
7 23
5 25

En ésta pregunta 15 consumidores contestaron que

no compran corona.
28.-
a.— Rojo
b.— Verde
c.— Blanco
d.— Plateado
e.— Amarillo

.~ Combinada

Si No
S 21
1 29
a 26
1 29
2 28
2 28




de diferente color cada una,

29. -
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De los consumidores que contestaron el cuestiona-
rio 15 no compran corona, y cuatro compran dos coronas

a.— Cada ano
b.- Cada dos anos
c.— Cada tres anos

d.— M&s de tres anos

51

10
15

No
26
29
20
15
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CONSUMIDORES

1.- La respuesta que obtuvimos en esta pregunta fug -
afirmativa, ya que, el 100 % de las personas a —-—
quien se les aplicd el cuestionario, compran pro -
ductos navidefios, tomando en cuenta que nuestra -
muestra fue de 90 cuestionarios. lLos cuales se —
aplicaron de la siguiente manera:

a).~ 30 cuestionarios a la clase A
b).— 30 cuestionarios a la clase B
c).— 30 cuestionarios a la clase C

2.— Los 90 consumidores de las tres clases, compran -
drboles y esferas.

En cuanto a series, la clase C es la que compra
en menor cantidad, en relacién a la clase A y B, es——
decir 88 consumidores compran series y 2 no compran.

La compra de escarcha, por parte de los consumi -
dores se da de 1la siguiente manera: la clase A es la -
que compra en menor proporcidn, en relacidn a la clase
B y C, o sea 53 consumidores compran escarcha y 37 no-
compran.,

El consumo de coronas, en la clase A es menor en
comparacién a la clase B y C, ya que, 49 consumidores
compran coronas y 41 no compran.

En lo referente al pelo de dngel, el consumo es—
menor en la clase A, en comparacién a la clase B y C,
o sea 33 consumidores compran pelo de dngel y 57 no com
pran. Por lo tanto la compra de éste producto ha ido en
disminucidn, debido a la gran variedad de productos que
en un momento dado lo substituyen.




La nieve seca,
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la compra la clase A en menor pro-—

porcidn que la clase B y 0, o sea que 31 consumidores-
compran nieve seca y 59 no lo hacen. Este producto ha-
ido también en disminucidén igual que el pelo de éangel.

Por Gltimo en las figuras colgantes, la Clase A
las compra en menor cantidad a diferencia de la clase-
B y C, ya que 60 consumidores compran figuras colgan -
tes y 30 no las compran. (Ver cuadro y gréfica)

CLASES NO
PRODUCTO A B C COMPRAN COMPRAN | TOTAL
ARBOLES 30 30 30 S0 -0- 90
ESFERAS 30 30 30 90 -0—- 90
SERIES 30 30 28 88 2 S0
ESCARCHA 11 23 19 53 37 90
CORONAS 13 21 15 49 41 90
PELO DE
17 14 57 90

ANGEL 2 33

NIEVE SECA 6 17 8 31 59 90
FIGURAS

COLGANTES {18 * 21 21 60 30 90
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3.—- De acuerdo al siguiente cuadro, las respuestas ob-
tenidas fueron: de los 90 consumidores de las tres
clases, 55 realizan sus compras de productos navi-
defios durante el mes de diciembre y los 35 restan-
tes las efectdan con anticipacibn en el mes de no-
viembre.

En base al cuadro, vemos que los consumidores de —
la clase A, realizan una planeacién de compras de-—
tallada. En cambio los consumidores de la clase C,
son los més morosos para realizarlas.

CLASES

MES A B C TOTAL
NOVIEM

BRE. |17 10 8 35
DICIEM

BRE. |13 20 22 55

Los consumidores que efectdan sus compras durante
el mes de noviembre, lo hacen con la finalidad de
economizar en la compra de éstos productos, ya -
que, en éste mes hay mejores precios en el merca-
do y a la vez tienen la oportunidad de elegir pro

ductous para un mejor surtido.
) J
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4.- Los tres principales establecimientos, en los ——

cuales realizan sus compras los consumidores de —

productos navidefos, de la clase B y C son:

1.- Mercados

2.— Establecimientos Temporales

3.— Tiendas de Autoservicio

A diferencia de que la clase C, realiza algunas
de sus compras en ferreterias y papelerias. Y la cla——

se B, efectla sus compras en tiendas departamentales y
gubernamentales,

Por Gltimo la clase A, realiza sus compras en los
siguientes establecimientos:
l.- Tiendas de Autoservicio
2.—- Tiendas Departamentales
3.- Mercados

Otros lugares de compra son: papelerias, en el ex
tranjero, tiendas gubernamentales y establecimientos -
temporales. (Ver cuadro y gréfica)

CLASES ESTABLECIMIENTOS TOTAL
MERCADOS EST. T. AUTO TDAS.
TEMP. SERV. DEPTLES
A 6 ~ 18 13 37
8 18 7 6 ) 36
C 26 11 5 - a2
TOTAL 50 18 29 18 115

25 consumidores de= las tres clases, compran en més de
un establecimiento.
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5.— Tomando en cuenta que para la compra de los produc

tos navidenos,

influyen factores como:

calidad, —--—

precio, gusto y cercania. Asi tenemos que las tres

clases, se basan para efectuar sus compras en los-

factores antes mencionados, en el siguiente orden-—
! o~

de: importancia:

1.- Precio
2.— Cercania
3.— Gusto
4.~ Calidad

f

Ademds de &stos factores, existen otros que in -

fluyen directa o indirectamente como son: otorgamiento
de créditos y comodidad. (Ver cuadro y gréfica)

T T FACTORE S o
CLASES ' C E TOTAL
CALIDAD PRECIO GUSTO CERCANIA
A 10 12 5 15 a2
B <1 14 9 13 37
C l' 22 5 15 43
TOTALfiVWMWEIZ' a8 19 43 122
32 consumidoreside las tres clases, respondieron

en més de un factor
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> — Los servicios que les proporcionan a los consumido
res de las tres clases, en los establecimientos —-
donde realizan sus compras de productos navidenos,
se evaluaron de la siguiente manera-

1.— Bueno

2.— Regular

3.- Muy bueno

4 .- Deficiente

(Ver cuadro y gréfica)

CLASES TIPOS DE SERVICIO | To7AL
§ MUY BLENO BUEND REGULAR DEFICIEN
f .+ TE
: A 6 18 3 B 30
| ] — 16‘ 14 —— 30
: C > 20 7 1 30
| TOTAL 8 54 24 a 90
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7.— La clase A, gasta en la compra de productos navi -
defios, un promedio de $ 1,635.00 por familia.

La clase B, hace un gasto en promedio de $1,398.00
y la clase C, tiene un gasto promedio de $ 903.00

El gasto promedio obtenido en cada una de las --
clases, es 1lo que generalmente los consumidores desti-
nan a la compra de éstos articulos. Tomando en cuenta-
que éste gasto, sdlo nos representa la.compra parcial-
gue se hace para reemplazarlos ano con ano.

Cabe mencionar que los nuevos hogares tienden a -
la compra total de los productos fundamentales navide-—
fos. (Ver gréfica)
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8.~ Generalmente los consumidores de las tres clases, -
substituyen sus productos cada dos ahos, algunos -
lo hacen cada tres anos y la minoria lo hacen cada

afio. (Ver cuadro y gréfica).
T
CLASES FRECUENCIA DE SUBSTITUCION TOTAL
UN ANO DOS ANOS TRES ANOS
A 7 15 8 30
B 8 11 11 30
»”
C 7 12 11 30
TOTAL 22 38 30 S0
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9.- Las causas por las que celebran las fiestas decem—
brinas, los consumidores de las tres clases, por -~
orden de importancia son:

1.- Costumbre
2.- Religidn

3.- Satisfaccidén Espiritual

Como vemos las fiestas decembrinas, las celebran
los consumidores de las tres clases, principalmente -
por tradicidn y constumbre, gue lleva implicita la re-
1ligién muy arraigada en el pueblo mexicano y complemen
tada con una satisfaccidn espiritual. (Ver cuadro y -
gréfica) "~

CLASES FACTORES TOTAL
RELIGION COSTUMBRE SATISFACC..- |
ESPIRITUAL
A 10 18 2 30
B 7 21 2 30
C 6 20 4 30 7
TOTAL 23 59 8 90
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10.- Para establecer desde hace cudantos anos compran -
productos navidenos, los consumidores de las tres
clases, se tomd como minimo 1 afio y se fijo el mé
ximo en base al promedio de los datos mayores de-
cada una de las clases y nos did como resultado -
43 afios. (Ver cuadro)

CLASES ANDOS DE COMPRA
MINIMO MAXIMO
A 2 50
B 1 50
C 1 30
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11.- En lo gue respecta a las innovaciones, 71 consumi
dores de las tres clases, contestaron gque si es -
tén de acuerdo con éstas y 19 no lo estédn. (Ver -
cuadro y gréfica)

CLASES RESPUEGSTAS
SI NO TOTAL
A 23 7 30
B 23 7 30
C 25 S 30
TOTAL 71 19 S0
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12.- La preferencia de los consumidores de las tres -
clases, para comprar los dos tipos de &rbol, es -
en primer lugar el artificial y en segundo el na-
tural. (Ver cuadro y gréfica)

T
CLASES IPOS DE ARBOL TOTAL

NATURAL ARTIFICIAL

A 21 9 30
B 14 16 30
C 6 24 30
TOTAL 41 49 S0
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13.- E1 tamafio de arbol que més compran la clase A,

175

B vy C es el mediano, en segundo lugar el grande,

teniendo menor preferencia por el arbol chico.

(Ver cuadro y gréfica)

TAMANOS DE ARBOL

CLASES TOTAL
GRANDE MEDIANO CHICO
A 8 22 - 30
B 8 20 2 30
C 7 16 % 30
TOTAL | 23 58 9 90
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14 .- E1 color de mayor preferencia en los consumido -
res de las tres clases es el verde, en segundo -
término el plateado y por Gltimo el verde-plata.
(Ver cuadro y grdfica )

CLASES COLORES DE ARBOL TOTAL
VERDE PLATEADO Zﬁi?i B
A 29 1 - 30
B 19 10 1 30
c 14 15 1 30
TOTAL | 62 26 2 90

De los datos presentados en el cuadro, tenemos -
gue: en la clase A, de los 29 drboles; 21 son natura -
les y 8 artificiales. En la clase B, de los 19 &rbo -—-
les; 14 son naturales y 5 artificiales y en la clase -
C, de los 14 &rboles; 6 son naturales y 8 artificiales.
(Ver cuadro de la respuesta 12)
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15.- Los tipos de esfera gue prefieren los consumidores
de las tres clases, en orden de importancia son -
los siguientes:

.— lLisa

Decorada
De seda

.~ Lisa decorada

o P W N
|

.— De seda decorada

(Ver cuadro y gréfica)

TIPOS DE SFERA
CLASES ESFE .| TOTAL

LISA De SEDA
DECORADA DECORADA

LISA DECORADA DE SEDA

A 19 6 5 3 - 33
B 23 8 2 3 1 37
C 24 3 6 2 2 37
TOTAL | 66 17 13 8 3 107

De los datos presentados en el cuadro, 3 consumi-
dores de la clase A, compran mds de un tipo de esfera.
En lo que se refiere a las clases B y C, 14 consumido-~
res también compran mds de un tipo,
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16.—- E1 tamano de esfera que tiene mayor demanda en -
los consumidores de las tres clases es el mediano,
despues el grande y por Gltimo el chico. {(Ver -
cuadro y grafica)

TAMANOS D
CLASES AMANOS DE ESFERA TOTAL

GRANDE MEDIANO CHICO

A 13 25 9 a7
B 17 22 7 a6
C 8 25 3 36
TOTAL 38 72 19 129

En relacidn al cuadro, los datos que contiene -
nos muestra que 17 consumidores de la clase A, 16 de -

la clase B y 6 de la clase T, compran los tres tamafios
de esfera.
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17.- Las esferas se presentan en los siguientes colores: rojo, azul, amarillo, verde,
plateado, rosa y violeta. De los colores anteriores, los consumidores de las -

tres clases, compran principalmente los colores:

1.~ Rojo
2.- Azul
3.- Amarillo

(Ver cuadro y gréfica)

CLASES COLORES DE ESFERA TOTAL
ROJO AZUL AMARILLO VERDE PLATEADO ROSA VIOLETA
A 19 12 14 10 7 5 4 71
B 18 17 11 11 8 6 4 75
C 21 12 6 6 7 - 5 57
TOTAL 88 41 31 27 22 11 13 203

De acuerdo al cuadro, los datos que contiene nos muestra que 41 consumido-
res de la clase A, 45 de la clase B y 27 de la clase C, compran mds de un color 8;

de esfera.
Unicamente un consumidor de la clase A, compra esferas transparentes.
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18.- La mayoria de los consumidores de las tres cla -
ses, compran de 1 a B cajas de esferas, en menor—
proporcién la compra es de 3 a 5 cajas y la mino-
ria las compran de 5 a 10. (Ver cuadro y gréfica)

CLASES .NUNEHD DE CAJAS TOTAL
DE 1A3DE3AS DESAIL
A 15 10 5 30
B 12 12 6 30
C 12 13 S 30
TOTAL 39 .35 16 90
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19.- La presentacidn de caja de esferas que los consu-—
midores de las tres clases compran mas, es la que
contiene 12 esferas y en segundo término la de -
6 esferas. (Ver cuadro y grdfica)

PRESENTACION DE

CLASES CAJA TOTAL
CON CON

6 ESFERAS 12 ESFERAS

A 7 23 30
B 12 i8 36
C 10 20 30

TOTAL 29 61 90
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20.- Los consumidores de las tres clases, en su mayo -
ria compran series con focos "Petit" (pequefio),—-
en menor proporcidén la de focos "Pifa" y ademds——
de éstos compran series con otro tipo de foco.
(Ver cuadro y gréfica)

TIP
CLASES 05 DE SERIES TOTAL

FOCOs FOCOS

PETIT PINA OTROS
A 18 10 2 30
B 14 14 2 30
C 13 15 2 30

TOTAL 45 39 6 S0
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21.- En lo referente al ndmero de focos que tienen las
series, los consumidores de la clase C, compran er
el siguiente orden:

l.- Las series de 100 focos
2 . — 114 11) 11] m 11)
3 —-n " " 35 n

En la clase B, el orden es el siguiente:

l.- Las series de 50 focos
2_ - " ”" [1] lDD 11
3. - 1) " " '75 "

En la clase A, las compran en el siguiente orden:
1l.- Las series de 100 focos
2.—- " " " 50 v
3.- " " " 25 v

Ademds los consumidores de las tres clases, com -
pran otras series de focos que se presentan en el cua-
dro. {Ver cuadro)
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CLASES
A B C
NUMERO DE :

SERIES FOCOS SERIES FOCO0S SERIES FOCOS
9 100 14 80 10 100
7 50 8 100 6 50
4 25 2 75 6 35
2 20 1 200 2 75
1 200 1 70 2 30
1 160 1 60 2 S 12
1 75 1 30 1 14
1 60 1 24 1 20
1 32 1 15
1 30
1 18
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22.— La mayoria de los consumidores de las tres clases,

compran dos series, en menor proporcidn compran -
tres, la minoria compra una y son pocos los que —
adguieren mds de tres. (Ver cuadro y gréfica)

NUMERUDESERTIES
CLASES TOTAL
_ MAS
UNA DOS TRES DE TAES
A 7 12 6 5 30
B 6 13 9 2 30
C 10 10 10 - a0
TOTAL | 23 35 25 7 90
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23.—- La substitucidn de las series, la hacen con ma —-—
yor frecuencia los consumidores de las tres cla -
ses cada tres afnos, con menor frecuencia cada dos
afios y pocos cada afio. (Ver cuadro y gréfica)

SUBSTITUCION DE SERIES
CLASES E TOTAL
CADA CADA CADA
AND nos ANOs  TREs ANOS
A a 14 12 30
B8 Vi 8 15 30
C 4 5 21 30
TOTAL | 15 27 a8 . 90
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24.~ La marca que mds adquieren los consumidores de ——
las tres clases, es extranjera (por lo gerneral -
japonesa ). La marca "General Electric" ocupa el -
segundo lugar; el tercer lugar "IUSA" y el cuarto
"Philips". (Ver cuadro y gréfica).

MARCAS DE SERIES

CLASES TOTAL

IUSA PHILIPS GENERAL  EXTRANJE-
ELECTRIC JERA.

A 2 3 3 22 30
B - 1 6 23 30

C 4 1 2 23 30

TOTAL 6 S 11 68 90
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plateada, verde, roja, azul y combinada. De

R S e Y e T RO Lot O

°6.- Los colores de escarcha son:-

amarilla,

lus colores anles mencionados, los consumidores de las Llres claces, compruai prin -
cipalmente los colores:
1.- Plateado
2.— Rojo
3.- \erde
(Ver cuadro y grdfica)
o c
CLASES COLORES DE ESCARCHA
AMARILLO PLATEADO ©  'VERDE ROJO AZUL COMBINADO
A 1 7 1 2 1 1
B 14 9 5 3 4
C 6 8 - 5 10 10 4
TOTAL 11 29 . 15 . 17 14 9
n
0
'._l
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27.— E1 tamano de corona que tieme mayor demanda, en -
los consumidores de las tres clases es el mediano.
La adquisicidn es menor en el tamafio grande y la-
minoria en el tamano chico.

Cabe mencionar que 33 consumidores de las -
tres clases, no compran ningln tamafio de corona.
(Ver cuadro y gréfica)

CLASES TAMANOS DE CORONA TOTAL
’ GRANDE MEDIANO CHICO NO
| COMPRAN
A | 7 12 11 | ao
B 5 13 5 7 30
C 3 7 5 15 30
TOTAL | ‘15 32 10 33 90
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colores de coronas son: rojo, verde, blanco, plateado, amarilloc y combinado. De

colores anteriores los consumidores de las ires clases, compran principalmente -

siguientes.

Rojo
Verde
Blanco

(Ver cuadro y gréfica)

CLASES COLORES DE CORONAS TOTAL
ROJO VERDE: BLANCO - PLATEADO AMARILLO COMBINADO NO COMPRAN
A 6 10 2 -1 11 30
B 14 1 - 1 3 % 30
G 9 1 1 2 2 15 34
TOTAL | 29 12 1 5 6 33 94

Del cuadro anterior, cuatro consumidores de la clase C, compran coronas de mas de

un color.

S0c
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29.—- La frecuencia de cambio de las coronas, en la ma-
yoria de los consumidores de las tres clases, es
en orden de importancia el siguiente:
l.- Mas de tres afos
2.~ Cada tres anos
3.— Cada dos anos

4,- Cada ano

(Ver cuadro y gréafica)

FRECUENCIA DE SUBSTITUCION DE LA CORONA

CLASES TOTAL
CADA CADA WAS OF
CADA ANO DOS ANOS TRES ANOS TRES ANOS
A 5 7 7 11 30
B a 9 10 7 30
C a 1 10 15 30

TOTAL 13 17 27 33 S0
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5.3. COMPROBACION DE HIPOTESIS

La realizacidn de las hipdtesis se hicieron en —-
base a una investigacidn previa enfocada al tema y -
principalmente a la fabricacidn y comercializacidn de-
productos navidenos.

las hipdtesis planteadas son:

l1.- ;Es la fabricacidn de los productos navidenios
un trabajo netamente artesanal, en el cual se utiliza-
la mano de obra todo el afio; y la comercializacibn de-
éstos productos se hace de upa determinada época?

2.~ ¢lLa necesidad de crear productos naviderios es
consecuencia de la tradicidn arraigada en el pueblo -
. ]
mexicano?

=< Para comprobar las hipdtesis fué necesario -
llevar a cabo la investigacién de campo en la cual se-
aplicaron cuestionarios, se realizaron entrevistas di-
rectas con personas dedicadas al ramo de productos -~-—
navideﬁos; asi como con fabricantes, distribuidores y-
consumidores; también se hicieron observaciones direc-
tas sobre todo en el proceso productivo de estos ar -

ticulos, y los lugares destinados para la venta de los
mismos.

Comprobacidn:

1l.- La fabricacidn de los productos navidefios --
actualmente ya no es netamente artesanal, sino que ha—
pasado a constituir una industria més que contribuye -
al desarrollo econdmico y social del pais, tomando --
en cuenta que con la aparicién del A&rbol artificial -
se vino dando el cambio, apareciendo asi industrias —-
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productoras de articulos navidenos en donde se utili -
za maquinaria extranjera o disenada por los fabrican -
tes.

En ésta industria el factor artesanal es utiliza-
do principalmente en el "soplado" de la esfera de vi -
drio, ya que, en el D.F. la mayoria de los fabricantes,
elaboran éste articulo en forma manual,tanto en la de-
coracidn y acabado de ésta.

la mano de obra utilizada en el proceso de fabri-
cacidn si es necesaria todo el ano, ya que la produc -
cidn se hace todo éste periodo para satisfacer la de -
manda de la época navidena.

La ‘comercializacidén de estos productos para el —-
Gltimo consumidor si se hace determinada de una época-
gue se inicia a fines de noviembre y termina el 24 de-—
diciembre, para los distribuidores y fabricantes €sta-
empieza a partir del segundo trimestre del ano.

2.— La tradicidn de celebrar las fiestas decem ——
brinas y la produccidn de articulos navidenos, son fac
tores que estdén interrelacionados en la actualidad, -
tomando en cuenta que la tradicidn arraigada en los ——
mexicanos y especificamente en los habitantes del Dis-
trito Federal ha traido como consecuencia gue existan-
personas que se dediguen a la produccién de todos -
aguellos productos navidenos gue se comercializan en -
dicha época.




No temo al maﬁana,
porgue he visto el ayer

y amo el presente.

William Allen White
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6.1. CONCLUSIONES
Los consumidores de las tres clases, tienden a —-
realizar el gasto navidefio en base a sus condiciones -

econdmicas para el festejo de la tradicidn.

El servicio que proporcicnan las empresas fabri -

cantes y distribuidoras de productos naviderios es bueno.

Los fabricantes incrementan cada ano su produc --
zidn, por consiguiente los distribuidores tienden a -—
efectuar un pedido mayor al ano anterior y los consu -
midores realizan afio con afio las compras necesarias.

En la mayoria de las empresas no existe un drea--
de comercializacion.

La mayoria de las empresas que se dedican a éste-
ramo son medianas, en base a sus recursos humanos, fi-
nancieros y tecnoldgicos.

La demanda de los productos naviderfios existe, la
cual es cubierta en su totalidad por parte de fabrican
tes y distribuidores.

/

Los lugares de compra de los productos navidefios—
son; tiendas de autoserwvicio, departamentales, guber -
namentales, establecimientos temporales, ferreterias,
mercados y papelerias.

La mayoria de la gente piensa que la fabricacidn
de éstos productos es, s6lo durante cierto periodo del
ano, siendo todo lo contrario, ya que, la fabricaci®n-
empieza a principios de enero y termina a mediados de-
diciembre. De lo anterior podemos decir, que el pro --
ductc es temporal y el trabajo es permanente para los

trabajadores de planta, sdlo es temporal para algunos,
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en el caso de que exista mds demanda de la normal, —-——
por lo que se contratan personas sventuales.

A pesar de utilizar maguinaria automatizada, algu
nos de los tabricantes que se dedican a elaborar la es
fera, siempre sera necesarico contar con el talento -—-
creativo en todos los sentidos, de artesanos que le -
den el acabado estético, que representa la esencia de-
la armonia en las fiestas navidenas. Por lo tanto ve -
mos que de los productos fundamentales naviderios, la -
esfera es el Unico que conserva su raiz artesanal, ya-
gue, decsde el inicio de su proceso hasta el final del-
mismo no deja de intervenir la mano de obra de artesa-
nos Martistas" que participan tanto en su soplado como
en su acabado.

La exportacién de la esfera lisa y decorada (de -
vidrio) sdlo la llevan a cabo pocos fabricantes, debi-
do a que algunos paises les demandan ciertas cantida -
des de pedidos, los cuales en algunos casos se surten-
y en otros se rechazan por no tener capacidad sufi —
ciente para producir la cantidad solicitada.

Otro aspecto es que, los fabricantes actlan hasta
cierto punto paternalistas, intuyendo que si llegaran-
a exportar toda su produccidn, por un lado obtendrian-
mdas ganancias y por el otro al no surtir al mercado -
local perderian importancia dentro de la competencia,
a la vez de que al exportar en un momento dado no sa-
brian durante cuanto tiempo les van a comprar su mer -
cancia, mientras que agqui ya tienen un mercado asegu -
rado.

Dentro de los fabricantes de productos navidefios,
se diferencian dos tipos de empresa: la Industria ar--
tesanal y el Taller artesanal. La diferencia radica en
gue la primera cuenta con maguinaria y conocimientos -
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mas avanzados en el ramo, mientras que la segunda tra-
baja con maquinaria rudimentaria y pocos conocimien -
tos para desarrollarse.

Para la mayoria de los distribuidores la mercan —
cia gue les surten es suficiente para satisfacer la -
demanda de productos navidenos en el mercado.

La garantia que se exige a los fabricantes por -
parte de los distribuildores principalmente es el cam -
bio del producto.

Debido a la demanda que tienen los productos na -
videfios, y por lo tanto, a la gran diversificacidn de-
€stos en el mercado existe competencia entre los dis -
tribuidores, ya que, los consumidores de las tres cla-
ses, pueden adquirir éstos articulos en diferentes lu-
gares de venta, haciendo una comparacifn de precios -
principalmente.

Uno de los problemas al que se enfrentan los fa -
bricantes de éstos productos, es a la obtencidn de la-
materia prima, es decir; que no les es entregada en el
tiempo estipulado y debido a esto se atrasa el proceso
de fabricacién, lo cual tiende a paralizar la produc -
cion.

El precio del producto no es determinante para -
que los fabricantes elijan sus canales de distribucién,
ya que, son los distribuidores quienes en Ultimo tér—-—
mino seleccionan a sus proveedores.

Los precios de la competencia se conocen de una -
manera parcial por parte de fabricantes y distribuido-

res.

La mayoria de las empresas no cuentan con centros
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propios de distribucidn para la venta de éstos articu-
los.

Para la venta de los productos navidefios no se -
hace indispensable la publicidad de éstos, ya que, la
naturaleza de los mismos trae como consecuencia el fes
tejo de la ftradicidn y es bien conocido por todos los
consumidores los productos que hay que comprar y los —
lugares destinados para el consumo. Por lo tanto la -——
publicidad es minima, s&lo se hace para dar a conocer—
las continuas innovaciones en los productos, o para --
ayudar al incremento de las ventas.

Los fabricantes en su mayoria practican en sus ——
empresas una administracidn empirica, ya que, no tiene
una estructura administrativa organizada, ademés no -
cuentan con sistemas y procedimientos administrativos—
para llevar un control mds eficiente en sus operacio -
nes.

No existe un departamento de recursos humanos, --—
que se encargue de la seleccibn de personal o sea que-
el 'duefio es el que se encarga del reclutamiento y se--—
leccidn del personal y en ocasiones &1 mismo loscapa -
cita.

El financiamiento en éste tipo de empresas es -
limitado debido a que no cuentan con liquidez y solven
cia.
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6.2. RECOMENDACIONES

La necesldad que existe en el mercado actual es,
hacer investigaciones de mercados para tomar en cuen——
ta los gustos y preferencias de los consumidores.

Que los fabricantes cuenten con una buena ubica -
cidn de la planta, es decir, gue se encuentre en un -
lugar apropiado, gue las instalaciones sean amplias y-
que se tengan las medidas de higiene y seguridad indis
pensables.

Que el fabricante lleve a cabo un control en cuan
to a los proveedores de materia prima, para conocer el
porgué de la ineficiencia de éstos y asi no retrasar -
la produccion.

Realizar una mejor supervisidn al persocnal, para-
evitar problemas como: desperdicioc de material .y tiem-—
pPO.

Otorgar incentivos a los empleados para que de ——
esta forma su rendimiento sea mas productivo.

Crear centros de distribucidn de los fabricantes,
nresentando una combinacidn y comparacidn de produc ——
tos en cuanto a calidad y precio, para que los consu -
midores tengan la oportunidad de comprar de acuerdo a-
sus gustos y necesldades y a precios accesibles para -
todos. Estos centros se establecerian en los puntos ——
cardinales de 1la ciudad o en lugares estratégicos del
Distrito Federal y la periferia. Lo mds importante de-
los centros seria, que los fabricantes actuaran en for
ma realmente ética, en lo referente a la competencia -
leal y respetando los precics establecidos por ellos -
mismos. De é€sta manera los productos se venderian en -
su totalidad y el beneficio seria reciproco.
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A los distribuidores se les recomienda elaborar -
también prondsticos de ventas, para evitar un resurti-
do que en un momento dado no podrian surtirselo los fa
bricantes.

Que los distribuidores ofrezcan un mejor y mas ——
eficiente servicio a los consumidores de los productos
navidefios, para gue en base a é€ste incrementen sus ven
tas.

Fomentar la unidn entre fabricantes y distribui--—
dores, para que de é€sta forma, puedan lograr de manera
méds eficiente sus objetivos individuales y generales.




218

APENDTICE




219

CUESTIONARIOS EXPLORATORIOS
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CUESTIONARIO PARA FABRICANTES
DE PRODUCTOS NAVIDENOS
(PILOTO)

1.~ ;Cuél es el giro de la empresa?

2.~

-
DL

.[:.
|

g O O
|

)
|

¢(Cudl es el objetivo de la empresa®?
¢De los siguientes productos cudles fabrica?
aﬂ Arboles

b) Esferas

¢ ) Focos (series)

d) Escarcha

e) Coronas

;Cudles son las caracteristicas de los productos
que usted fabrica?

¢Cudles son los componentes de cada producto?
,Qué producto tiene més ventas?

¢ Cudl es la produccidn aproximada anualmente de?
a) Arboles b) Esferas c) Focos

d ) Escarcha e ) Coronas f) Otros

¢En que perifdo se efectua la mayor produccién?
ler. Trimestre

20. Trimestre

3er. Trimestre

4o. Trimestre
:Se tiene brioridad para producir un producto?

a) si

. re
, JPor que?

b) No, ¢Por qué?




10.-
11.-

13.-

18.-

19.-
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;,Cudles son sus principales-proveedores?
¢(Cuentan con la suficiente materia prima?
cLos materiales en que porcentaje son nacionales?

cla calidad de la materia prima es representativa
del precio pagado?

a) si, :Por qué?
b) No, :(Por qué?

(En que proporcidn aumenta el precio de la mate——
ria prima anualmente?

;,Qué factores toma en cuenta para seleccionar a -
sus proveedores?

jAué czlidad se exige a éstos proveedores?

(Es mds importante la calidad de la materia prima
que el precio?

a) 5f, iPor qué?
b) No, i(Por qué?

¢En qué periodo se hace la solicitud de materia
prima?

a) ler. Trimestre
b) 20. Trimestre
c] 3er. Trimestre
d) 4o. Trimestre

.Se fijan los esténdares de produccién del pro -
ducto?

a) si, :Cémo?

b) No, ;Por qué?




20.

21.
22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

222

;.Cuentan con personal especializado para el pro -
ceso productivo?

a) Si
b) No, éPor qué?
JEn qué consiste ésta especializacidn?

,Cudl es el proceso de distribucidn que se sigue
una vez terminado el producto? Enumere los pasos.

(En base a que factores fijan el precio del pro-
ducto? .

a) Competencia
b) Costo de materia prima
c ) Otros ;Cudles?

(En qué proporcién aumenta el precio del producto
anualmente?

(Es definitivo el precio para la seleccibn de los
canales de distribucidn?

a) 81, iPor qué?

b) No, ¢Por qué?

,Cémo se fija el precio de venta y cdmo el precio
de costa?

:

(Existen estdndares para fijar precios?

a) 8i ;Cudles?

b),\Nq, LPor qué? '

;,Cudles son los canales de distribucidén utilizados?
De los que marque escriba los nombres.

a) Tiendas de autoservicio

b) Tiendas departamentales




c)
d)
e)

£)
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Ferreterias
Tlapalerias
Papelerias

Otros -

29.-~ :Son adecuados éstos canales de distribucidn?

c)

d)

o)

3l.- :En

Si, ¢Por que?

Na, ¢Por %ué?

que manefé selecciona a sus distribuidores?
Visitas de agentes

Catélogos

Cartera de clientes

Distancia

Otros

qué periodg, se reciben las solicitudes de -

pedidos de 10s productos?

a)
b)
c)

d)

ler. Trimestre
20. Trimestre
3er. Trimestre

4a. Trimestre

32.- :Cu@l es el proceso de pedido en cuanto a ventas?
Enumere las etapas.

33.— ;Se

lleva a cabo un control de la forma en que -

operan los canales de distribucién.

a)

b)

Si, ;Cémo?

No, iPor

»
llG’?
O o

(]
s
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34.~- (Existe mercado potencial del producto?
a) si, :Cudl?
b) No, &Por qué?

35.~ (Existe competencia de los productos en el mer -~
cado?

a) 51, sen qué porcentaje y de qué manera?
b) Ne, (Por qué?
36.~ ¢Conocen los precios de la competencia?
a) Si, ;Como?
b) No, &(Por qué?
37.~ i(Por gué medios dan a conoccer sus productos?
a) Radio
b) T.V.
c) Prensa
d) Catdlogos
e ) Volantes
f) Visitas de agentes
g) Mostrador -
h) Otros

38.- (Es adecuado el medio de publicidad utilizado?
a) 81, ¢Por qué?
b) No, &Por qué?

39.- :Se lleva a cabo una promocidn entre los inter -
mediarios o canales de distribucidn?

a) S, ;Cémo?

b) No, :Por qué?

L




225

40.- (Existe alguna modificacidn de la marca o simbolo
distintivo de la empresa?

a) 51, 4Cudl y en gque lapso de tiempo?
b) No, ¢Por qué?

41 .- ¢8e utiliza una presentacidn atractiva y protec-
tora del producto?

a) Si, ¢Por qué?
b) No, {Por qué?

42 .- ¢due porcentaje del presupuesto se destina a los
gastos de publicidad?

43.~ ¢Ayuda al incremento de las ventas la publicidad
utilizada?

a) 8i, éPor qué?
b) No, iPor qué?

44 .~ iConsidera que es indispensable la publicidad para
la venta de sus productos?

a) 8i, iPor qué?
b) No, :;Por qué?

45.~ ¢En gue periodo del afio hacen su campafia publici-
taria y con que frecuencia?
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CUESTIONARIO PARA DISTRIBUIDORES
DE PRODUCTOS NAVIDENGS
(PILOTO)

l.- ;Qué productos distribuye?

a.— Arboles

b.— Esferas

c.— Focos (series)
d.— Escarchas

e.— Coronas

f.— Otros ;Cudles?

(Es suficiente la mercancia que le surten para
satisfacer la demanda?

¢Qué articulo es el gue tiene mayor venta de los
anteriores?

(Qué tamafio y que color de drbol vende mds?

(Qué tamano y que color de esfera tiene mds de —
manda?

,Qué serie de luces es la que tiene mayor demanda,
nacional o extranjera?

./Que tipo de serie es la que mds se vende, en cuan
to a ndmero de luces?

(En base a que selecciona a sus proveedores?
a.— Financiamiento

b.- Precio

Cc.—- Puntualidad

d.- Calidad

e.— Volumen de ventas
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9.- iQué tipo de garantia exige a sus proveedores?
a.— Cambio del producto
b.—- Compostura del producto
c.— Devolucibn de su dinero
10.~ (A partir de que Fecﬁé empiezan a surtirse de
mercancia? ;Por qué?
a.-— Primer‘ﬁrimestre
b.- Segundo trimestre
c.— Tercer trimestre
d.- Cuarto trimestre e
11.- ,Qué proceso se sigue para realizar los pedidos?

12.~ ;Usted distribuye a otros comerciantes éstos pro-
ductos?

13.- (En gue época del afio se reciben los pedidos?

14.~ ;Cudndo empieza a surtir los pedidos?

15.~ ;La mercancia que tiene para su venta es?
.- Ngcional )

b.~ De importacidn

16.~ ;De qué manera selecciona a sus clientes? (s6lo -
para los que distribuyen a intermediarios)

17.- ;Los precios de los productos anteriores, cudles-
se rigen por la Ley y cudles por las fluctuacio-
nes de la oferta y la demanda?

18.—~ i(Dentro de sus competidores en gque lugar se consi
dera estar ubicado? ¢(Por qué?
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19.~ ;Que competidores considera usted que sean los

més fuertes en el mercado?

20.- ¢(Por qué medios se dan a conocer los productos ——

21.

22.

23.

24.

25.

26.

N
~J

I
(a1

navidenos que usted distribuye?
a.— Radio

b.— T.V.

c.— Prensa

d.—- Mostrador

e.— Otros

;,Qué porcentaje de su presupuesto se destina a -
gastos de publicidad de éstos productos?

(Es necesaria la publicidad para la venta de sus
productos navidefios? ¢Por qué?

;Cud@l es el total de obreros y empleados en la -
empresa”?

¢Existe en la empresa un departamento exclusivo -
para la comercializacidn de productos navidefos?

a.- Si, ;Cudl?
b.- No, éiPor qué?

;Considera que los articulos navidefios son nece--—
sarios?

LPor qué?

.Cudl es su volumen de compra de articulos navi -
defios anualmente?

;De qué forma lleva a cabo la comercializacidn de
los productos?

;Qué estrategia sigue para la comercializacidn de
los productos?
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29.- ;Cudl seria la forma mds funcional que usted con-
sidera para llevar a cabo una buena comercializa
cidén de los productos navidefios?

30.- (Cudl es la razdn principal de que vendan produc-—
tos navidenos?

3l.- ¢De acuerdo a su experiencia como considera la -~
comercializacidn de éstos articulos en un futuro?
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
CUESTIONARIO PARA CONSUMIDORES DE
PRODUCTOS NAVIDENOS
(PILOTO)

1.~ ;Compra usted productos navidefos?
si () " No ()

2.~ ¢Qué productos compra?

a).- Arbol f).- Pelo de &ngel
=
b).- Esferas g).- Nieve seca
c).- Series {fecos) h).— Figuras coclgantes
d ).~ Escarchas i).- Otros
e).- Coronas <

\

3.—- (A partir de cuando inicia sus compras?
a).- Noviembre
b).- Diciembre

4.- (En donde realiza sus compras?

a).- Tiendas de autoservicio e).- Ferreterias
b).- " Departamentales f).- Mercados
c).- " Gubernamentales g).- Extranjero

d).- Establecimientos Temporales

5.- ¢Porqué” compran lps productos en éstos estableci-
mientos? o

a).- Calidad e ).— Ofertas

b).- Precio f ).— Promociones
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c).- Gusto g).— Otros
d).- Cercania

6.~ (CoOmo es el servicio que le dan en los lugares -
dénde compra los productos navidefos?

a).— Muy Bueno b).- Bueno c ).— Regular
d).- Deficiente

7.—~ ¢Cuénto gastd aproximadamente en la compra de és -
tos articulas?

$

8.- ;Qué porcentaje del presupuesto familiar destina a
la compra de los productos navidenos?

%

9.- ¢Con qué frecuencia substituye €stos productos?
uy

a).- Cada afio 59.;'Cada dos anos
c).- Cada tres afios

(Porque - causa cumple con la tradicidn navidena?

‘—-4
o
|

a).- Status Social

b).- " Econdmico

c).- Religidn

d ).~ Costumbre

e ).— Satisfaccidn espiritual o motivacional

11.- (A partir de cuando empezé a comprar éstos produc
tos?




2.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.
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;Estd usted de acuerdo con las continuas innova -
ciones que se le han venido naciendo a éstos pro
ductos?

si () N ()
(Qué tipo de &rbol le gusta mas?
a).-— Natural b).— Artificial
(En gque tamano le gusta?
a).- Grande b).- Mediano c ).~ Chico
¢En gue coleor le gusta?
a).- Verde b).- Plateado c).- Verde-Plata
(Qué tipo de esfera prefiere?
aj).— Lisa b).~ Decorada c).- De seda
d).- Lisa decorada e ).— De seda decorada
(En qué tamafio las prefiere?
a ).~ Brande b).- Mediano c).- Chico
¢,Qué color prefiere?
a).- Rojo b).— Azul c).— Amarillo
d).- Verde e).— Plateado f).- Otros
;,Cua@ntas cajas compra?
a).- De una a tres b).— De tres a cinco
c).— De cinco a diez
(,Qué presentacidn de caja prefiere?

a).- Caja con seis esferes b).~ Caja con doce
esferas.




2l.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

30.
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¢, Que tipo de series compra?

a).— Con focos petit b).- Con focos pifia

c).— Cnn focos pifia C-7 3

;,De cuantos focos?

a).— 6 focos b).— 10 focos c).- 20 focos

d).- 40 focos e).— 50 focos f).- 60 focos
;/Cudntas series compra?

a).— Una b).—Dos c).- Tres d).- Mds de tres
;Con qué frecuencia sustituye las series?

a).- Cada afio b).- Cada dos afios c).- Cada tres

anos.

(Que marca prefiere?

a).— IUSA b).- Philips c).- Beneral Electric
d).- Extranjera

;Qué tipo de escarcha compra?

;,Que color le gusta?

a).— Amarillo b).- Plateado c).- Verde
d).- Rojo e ).~ Combinada
f )i~ Otro

;,Con qué frecuencia sustituye su corona?

a).- Cada afio b).- Cada dos afios c).- Cada tres
anos
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GLOSARIO DE PALABRAS

1) Bombilla.— Globo de cristal en el que se ha —-—
hecho el vacio y que contiene un filamento que se pone
incandescente al paso de una corriente eléctrica pro —
duciendo luz.

2) Canal de Distribucién.— Son los conductos que-
cada empresa escoge para la distribucién mds completa,
eficiente y econdmica de sus productos o servicios, de
manera que el consumidor pueda adquirirlos con el me —
nor esfuerzo posible.

3) Demanda.- Es la cantidad de bienes v servicios
gue se venden en el mercado.

4) Demandante.- Persona que demanda un bien o ser
vicio.

5) Estrategia de Comercializacidn.- Plan general—
de la empresa para conguistar las decisiones de compra
favorables de los clientes potenciales dentro de los —
mercados elegidos y a un costo econémico. Implica la -
coordinacién e integracién del disefio del producto, -—

los planes de produccién, los planes de distribucién,
los planes de promocidén y los planes de venta.

6). Filamento.- Hilillo de tungsteno.

7). - Fluctuacidn.- Algo que aumenta o disminuye
alternativamente.

8) Industria Artesanal.- Es la conjuncidén de as —
pectos técnicos y administrativos que fungen como me —
dios y coordinadores de las habilidades cien por cien-—
to manuales de artesanos que se transforman en especia
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listas de alguna parte del proceso, esto es, se forma
una divisidén de trabajo artesanal dirigida por indivi-
duos poseedores de disciplinas administrativas.

9) Investigacidn de Mercados.— Es la recoleccién-
sistemética, registro y andlisis de datos acerca de -
los problemas relacionados con el mercado de los bie -
nes y servicios.

10) Mercado.- Es el lugar en el que se realiza una
venta.

11) Mercadotecnia.- Es el caonjuntc de actividades
humanas dirigidas a facilitar y realizar intercambiaos.

12) Muestra.- Es una pequefia parte de todo un uni-
versa al que se va a hacer un estudio para hacer mas -
fédcil la investigacidn.

13) Oferente.— Persona que ofrece un bien o servi-~
cioc en el mercada.

14) Oferta.~ Es el conjunto de bienes y servicios-
gue laos productores presentan en el mercado para su -
venta.

15) Pelicula de Poliester (maylar).— Tira de papel
métdlica.

16) Poliestireno.— Compuesto quimico llamado  ——-
"styropor" que al aplicarle calor se expande. Es el -
que comunmente se conoce como unisel.

17) Polietileno.- Compuesto quimico de donde se -
obtiene el pléastico.
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18 ) Proceso Productivo.-— Son las etapas que se
siguen para la fabricacidén de un producto, desde su
fase inicial hasta la terminacién del mismo.

19) Producto.- Bien o servicio fisico que se
ofrece al comprador.

20) Pron6stico de Produccidn.- Cdlculo estimativo
del voldmen de productos que se van a producir en un -
periodo determinado.

21) Prondstico de Ventas.- CAlculo estimativo del
volumen de ventas para algin perfodo futuro,

22) Publicidad.- Son todas aquellas actividades—-
mediante las cuales se dirigen al pﬁblico, mensajes -~
visuales u orales con el propGsito de informarle e ~——
influir sobre é1 para que compre mercancias o servi -—-
cios, o se incline favorablemente hacia ciertas ideas-
instituciones o personas.

23) Regateo.- Discusi6Sn entre un comprador y un -
vendedor acerca del precio de un producto.

24 ) Segmentacién del Mercado.— Es una subdivisién
en grupos homogéneos de clientes, cada uno de los cua~
les puede seleccionarse como mercado meta de una com -
binacién distinta de mercadotecnia.

25) Universo.— Es la totalidad de las personas —
gue interesan a la investigacién.
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