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EXPOSICION DE MOTIVOS

El Gobierno Mexicano se ha esforzado, a través de la historia, por me-

-jorar la situacién del Artesanado y del Campesinado de nuestro pals, para lo cual hg-

creado un sinGmero de instituciones que o un paso lento pero firme, estan otorgando -
frutos, esta labor progresista no solo incumbe ol Estado, ya que es responsabilidad de
todos los mexicanos el bienestar de estos clases. Por esta razén me he sentido atrafdo
por una fuente de trabajo que o més de proporcionar medios de subsistencia a'un grunr
nGmero de compatriotas, permite |a manifestacién ereativa de nuestra raza. He esco-
gido dentro de esa amplia y hermosc fuente que es la ARfESANU\ una de las ramas -~
més delicadas tanto en su creacisn como en su belleza, la Industria de la Es‘feru‘ N:Ol-‘ {

videfia,

La Esfera navidefia producto artesanai rudimem’ariu s hd desurm!'auda
durante los Gltimos veinticinco afios hasta converhrse en Ia uctuul “Industrna Artesu- ;

nul" debido ol esplritu de empresa que los udmxmstrudores de los "To||eres Artesanav_

Ies" han aplicado:

El circunstancial contacto que me ha permitido vivir el desenvolvirﬁien'

to de esta mdustna, me inclina a analizar su desarrollo es'fando COHVEI‘!CIdO, que 5|

concurren los esfuerzos de la tecnologla y el esfuerzo aphcado por los udmmtstrudo -

res |unto con el Goblerno se podrcm elevur los niveles de calldod y producmén propor" : _5

c;onundo un fccror mas para €l crecumtento I’ntegro y |u autosuhsfucmbn ecanbm:cc -

" de Méxlco o través de |o exportcc:bn del praducto artesunal mex:ccno. b



En nﬂ opini6n la industrializacion del ingenio artlstico mexicano debe -
constituirse en mefa a alconzar teniendo-como imperativo esencial al mantener fa ori-
ginalidad que el ingenio de nuestros artesanos le imprime actualmente, es decir, que-
no debemos destruir lo belleza de la simplicidad y si en cambio buscar la productivi -
dad impulsondo la produccién de nuestre bello folklore motivando ta exportacion, ya
que en la actualidad lo rudimentaria forma de explotacion esté impidiendo una nece-

" saria fuente de ingresos a nivel internacional

Como he sefialado en pérrafo anterior, la circunstoncia de conocer el -
desarrollo de o industria de esfera navidefio, de vivir sus éxitos y fracasos me hace -
intentar “:;.-vur adelante este estudio con la espsranza de que en algo coopere, de -
que aporte un modesto esfuerzo que puedo ser utilizado en el desarrollo de fos peque- »
fios y medianos 'Talleres Artesanales" para éue logren converfirse en verdgderbs .

dusirias suméndsote off ol vital desenvolvimiento econdmico de México.. . .

Considero importante expresar mi pensur en lo'qué respec(‘a al Lxcen -
ciado en Admmlsiracién de Empresas como miembro dmgenfe de fas’ empresns pabh -_, )
‘cas y privadas de México para que enfoque sus conocimientos o ius pequeﬂus y mednd d

nas empresas a modo de que estas tambnén reciban la tecno?ogru cdmmlstmhva de -

que carecen en lo actualidad parc que su desarrolio se vea emporeiodo con el daksu__rrg_ S

Hlo general del pals.
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INTRODUCCION AL ESTUDIO,

l:0.< LA ARTESANIA MEXICANA.,

‘ Definicién de Artesanfa.

Genemlmente se des:gna con este térmmo unu achvld d produchv

: rechzado in ol empleo de maguinaria que requvere unq cuerlu hcbnhdcd / sensub:l

dad que da resultados de parficulqr‘cclidud 'qstéﬁcu. :

La arfesanta puede ser extremudamenie vunada en sus fmes,

medios de que se sirve y en la cuhdad de Ics epzcucnones. Determlna generulmenf

- uunque no absoluto a grupos o castas que transmlfen de padres a h!|os e| of'c:o asi. co.

mo ciertas iécmcos y procednm:entos que en ulgunos cosos Ilegan a’ser secretos.

Como fenomeno social, lo urresunru se dlferenclo por un Iodo del .

' trcbu|o doméshco conslderqdo como produccnbn de ob|elos pqro uso exc!us:vamen

L fomiliar Y por otfo lado de lo produccsbn mduslrml que se vale de méqumus y que- lq

aportccxbn d*’l xndw:duo as abo.ldu o ||mltada par, la psoduccaén. o

“, La artesanta generalmente se desarrolla en 1o misma éasa del arfe:



-sano y 2n esta Jabora o familia que después iré a los centros de comercio a reatizar ~
la venta de su producto o en su defecto recurrire a un comerciante para que trate de -

venderlo y en caso de lograrlo les pagart e} costo acordado. -

La Artesanfa Prehispéinica en México,

En e} perfodo Prehispanico son la artesonfa, el arte y el trabcﬁo do’
méstico tar. similares que en muchas ocosiones no se puede analizar dénde se vovgrupori
ciertas obras y donde otras, sin embargo en este perfodo la Artesanta Mexicana ﬁené
su nacimiento y su arraigo territorial que en muchos casos perdura hasta huestros tiem
pos. o

El Mex:cano de antes de la Co|oma trabu|ubu con un arte muy. sin,
gular el barro, la obsnduana y el oro, s|endo en el barro en el que denota més obner- '

tamente las carocterlsticas artesonales, en sus vasijos'y utensilios domésticos, se usa-

ban una serie de colores de una voriedad.y belleza que asombraron posteriormente o= -

los conquistadores. Las vasijas y. recipientes cuando se matizaban eran usados porg ==

rendir culto a los Dioses y cuando estos artfculos eran ligeramente adornados o usa== . 77"

dos con su color natural servian para.el uso doméstico. Ya en esta 6poco los aldeos -

tenl’on dedicadas a una o varias personcs para lu fabncaclbn de estos orttculos que’

después serfon cambiados por otra mefcancla o vendl dos'en los porlanes com el de -

Tiatelolco.

Los Artesanos pre-corfesmnos emp&zaron a urralgur su of'c;o de ==

“tal manero que se transmitlan’ de generucnén en generuc;bn las formus y fbrmulqs ne

ocosuones secreios poro la elaborucubn de algOn producro.




Como caracterlsticas principales de estﬁ etapa en lo referente a Ar ’
tesonla encontramos la hermosa policromta, el fabrado en la vosijas de barro y que es
el artesano el méximo impulsor del comércio que a medida que pasaba el tiempo estoba
tomando un auge desmedido en todo el territorio hoy mexicano, sobresaliendo el mer-

cadeo originado en la Gran Tenochtitian y sus aledafios.

Como muestra de la perfeccién aleanzada tenemos las artesantas -
Mayas, Tarascas y Az?ecos de las cuales todavle tenemos muestras vivas en lbs 'ihdl’ge' ;
nas de Yucatén y Michoacén que siguiendo con la tradiccién aun eluborun plezos a-

la usanza de lo Prehispanta.

La Artesanta en la Colonia,

Con la Ileguda de los espaﬁoles la Artesunfu Mexxcanc poseedoro- o

' da o) esp,uiu cr:"d r neombranta se omngomc con la técmca y |os prcgresos Iogrados‘

“en Europa hamendo una labor artesanal que osombrb ai. mundo en asos :itus y |o csom-'

bran a la fecha.

E| conqunstador se percct;J de lu fm:ulldcd de muno; y de dt.reoh‘k

vudud de!'nativo'y aproveché de’ |a me;or manera’ tul fuculldud logrundo cor }

: ;dob‘e chpr que consistfa en primer lugar en educqr ol :indrgeng segﬁn los.o denai ion-
B tos reuies y en segundb I;Jgor vlogrm;“ld elaborcciég dz;. ‘pievz:ris' de yli'cikn:afo”valéi'ur sti

" co que en Europa alcunzcbun precios muy ahos. i Adem&s del barro y bsudmna ‘qu

el mdrgena conocl’u el M\slonero Hegado a lu Nueva Espoﬁu lc nseﬁa a trub g

- acero, oro, plnta, bronce, vidrxc, pcpel eN.., que estos ace



o coeslovaqu:a (suglo XV!I) se fue arrongando la c.osiumbre de adornc !os casas con, b

haciendo con tuk'zs materiales y la tecnificacién europea verdaderos artesanfas sui-ge
neris ya que no eran meras copias de o europeo ni tampoco eran arte indfgena ﬁbsolg
to, eran pues lo que en la actualidad se conoce como Arte Colonial Mexicano, neto-
producto del arte, gracio y religiones indlgenas y técnica, cultura y catolicismo his=
pano.

El fendmeno que se habfa presentado en la época prehispénica se -
vuelve a repetir en fa Colonia tomando mayor auge y e; ast que surgen infinidad de -
_pueblos en el territorio que viveny crecen de o Manufactura Artesanal de alguno o~
algunos productos posando el oficio de generacién en generacion, pero ya no es ca=—
racterfstica de una familia si no de un pueblo en general. Los‘espaﬁ.oles habtan bo—- .
rrado secretos de familia y donaban en cambio técnicas para dar coﬁiénzq ala orte—

sanfa capaz de producir cantidad de artfculos a menor précio,

Lo Arfesunra Mexicuna toma fama m‘-.r-r‘ial que mrsisia h‘asfo’.r'\ues-‘ .

tros dfas’ y.con peligro de perderse si no se logra una orgqmzuc«bn upoyuda por G’

: hlemo y Empresu que permita una mayor prcduchvndad y pfoyeccnén de estos urhstos

mexu cunos,

b.- ANTECEDENTES H}STORICOS DE LA ESFERA NAVIDENA

La esfera navideﬁo enun produc':ti)'de ld simboloéla‘y eh'

o hdad productc suu-genens, parte mfegrul de la anesanl’u en’ iodo el mundo,

nes como Srmbolo de Pcz y de Alegrra 1o son como se plensu cnshcnos, pero tumpo

‘co son ongmados en nmguno otro rehgnbn. Se cree que en Alemamu Polomo y.Che:




boles y a estos colgarles pequeiias decoraciones para ast anuncior la Hegada del in- -
viernoy el fin de un afio. - Cuondo la festividad de fin de afio terminoha, los &rboles

navidefios eran arrojades o los chimeneas para simbolizar e} comienzo de otro ciclo;

Esta costumbre répidamente fue imitada en todos Jos demés palses -
de{ Continente Europeo sobre todo aquelios que hablan adoptado las reformos religio-
~sas en el siglo XVI como Inglcterra, Dinamarca, Suecia, ’Finlondia, No;uego y k'Purses :
Bajos, este fenémeno imitativo de los palses protestantes vino a hacer de esta costum— - o
bre una préctica Cristiona, ya que por fas fechas en que da cémienzp el invierno'y —
“termina el ofio se celebra también el nacimiento de Cristo situacién que hizo parecer.
que el 6r’oo! decorado en los hogares era.una formu de” reulzar fa feshwdcd del nccu- L

mnento del redenior.

: Es en Inglotarru ¥ Aiemunm donde esto costumbre toma un arrcug

“inusitado y a pnncﬁplos del siglo XVIIl en todos Ios hogures de estcs nucuones i

.. por el mes.de du:nembre arboles navidefios decorudos con dulces, papel bnlloso ; pr )

} ctpoimente con bolas de cnstcl plcteudcs y pmtadcs que le dun un bnllo excepcion

.Con la venida a América de los Anglos y los Salone 58 ;troslnd‘ a

este Conhnente fa préactica nuvndeﬁa del arbol y sus esferus, pr&chca que se incri



da en ocasiones hasta pagane, pero el movimiento de Independencia en Américu y,l’us :
modificaciones catélicas hacen que el &rbol navidefio sea aceptado tambisn en fos —
pafses de religion cristiana més no como stmbolo de amor religioso sino como si‘mple -
adorno de una &poca festiva situacién que perdura hasta nuestros dfas, en que se acos '
tumbra en los hogares de Américo Latina situor el érbol de navidad |unto al !ugur -

donde se presentarén los regalos de pascuas.

Cabe hacer notar que la costumbre del &rbol de navided es._ohora—- :
internacional, su préctica en nuestros dlas no es particularidad, ni-de pueblos r‘li: de -
religiones, su sTmbolo se ha hecho internacional yo que representa en las mentes _déﬂ- -
los individuos la alegrfa, 1a poz y la convivencia entre lo# horﬁbres de la:tierra y 'e‘s-"'
to hace més importonte su misién yo que nuestro mundo’cada ’vez necesita més:de io; ol

stmbolos que frenen el instinto bélico prevaleciente en la sociedad moderna.

Los Primeros Fabricantes de Esferas Navidefias.

No'se tiene conocimiento exacto de la época eh que se ini'c'i’b'lq-’

kfﬂbl"chlClbn del que ahora es ortrculo base en la decorac:bn nuvudeﬁa, pero los pnme L

 ros talleres que se conocen aparecen-en Checoeslovuqum, Alemanm y Po|o a snmul

tbneumente a pnnmp;os del 5|g|o XViti, El Campesmo de esras parfes de: Europa e —-'
veru en ocasiones con la necesndnd de Ilenor produchyomente aquellos hempos |

. tos que la naturo!eza les obligaba a tener y este hecho comugado con el orrmgo que

- “en los grandes ciudades no solo de los pol’ses umcna|mente cnados sino da todu Europcr

estaban temendo la costumbre mverncl, mclmb a estos cumpesmos a: empezur a trabo:

jar.en sus hogores vidrio hecho roco derrendo a fuego y sop|ado cuando este esfobo a

su mayor temperatura para después pmtarlas con colorumes qul’m:cos |ogrando csf n



policromfa y delicabeza que les dio grata aceptacion desde sus principios y que hizo~
inclusive que muchos campesinos dejaran a un lado la agricultura para dedicorse o es-

ta rara pero productiva actividad artesanal .

La Esfera navidefia no podla escaparse a las caracterfsticas de la ar
tesanla en general y es ast que durante més de setenta afios los checoeslovacos, pola-
cos y alemanes fueron los Gnicos productores de este artfeula, yo que la formula para-
fa elaboracion solo era heredada alos hijos de los iniciadores.  Sin embargo el gran -
auge y la excesiva demanda hace que artesanos citadinos empiecen a experimentﬁr y-
a base de esto logran elaborar el tan solicitado decorado que inmediatamente invude—.
todo Europa y por ende, llego a Inglaterra de donde pasa a Jos éstqdos Unido; de Amé
rica lugar en el cual logro también un éxito inusitado y en cada territorio sé‘estublecg
un artesano emigrado trabajando en el verano y principios de invierno, el vidrio para

el decorado de poscuas,

Es Estados Unidos de Norteamérica con su conocido cmuléumiemd-‘; ol

de inmigrantes de tadas los latitudes pero princi p_qlrﬁcmte de la Europa Anglo—v’Suioﬁa-;

quien paralelo a su explosién industrial y con la ingente necesidad de crear tradicio=
nes se convierte en cuna de la gran evolucién del érbol nuv?déﬂo,’ Fasiividad que‘es St

. porte de sus costumbres, gustos y modas que npcreludos asy poder econémuco llevo al_ o

-plano mternucnoncl consecuentemente se presenta el fenémeno reversuble de expor-—

tar a Europo en las pnmerus décadas de este slglo esta hermosa costumbm, conqms-— .

tondo pafses que €ran reacios a tales trudu:lones, e|emp|o de el\o es el auge que en-

la Espuﬁo cctual extste en la época nuwdeﬁc por ei "6rbol“ y sus adornos..

10




Consecuencia también del desarrollo de los Estados Unidos de Nor
teamérica es el encarecimiento dela mano de obra que unido a la fiebre por la auto-
matizacién destierra de este pals la artesanfa, presenténdose paralelo, el efacto re—
versible de que nuevamente sean Checoeslovaguia, Poloniay Alemania quienes se -
aduefien del mercado internacional carocterizéndose shora por la calidad artfstica de

r

sus artfculos.

El fenbmeno econbmico que originé el destierro dela artesanta na-
videfia de los Estados Unidos, convirtio o este pals en el mercado més codiciado, en-
gendrando o los primeros distribuidores europebs que aproveshando los “talleres fami-
liores" se convirtieron en acaparadores de la produccion de estos, exportando a los -

Estados Unidos la esfera.

En la década de los cuarenta, los distribuidores europeosfvieroh -
cpcrecer en el mercado internacional un compehdor de bojo costo y grcn producmén* ‘

Jupén, qunen fogra el fentinenc genial, bcse v principin de esreke,studm, la creqcyén—_ -

- -de la "Industria Artesanal" que-es la conjuncion de aspectos técnicos y administrati—. .
v"os que fungen como medios y coordinddores de las hcbilidades ciento pdr cienfo-r'na-'f

nuales de artescnos que se trcnsfon'non en especnchsras de ulguno porfe del proceso

- esto es; se forma una division de trabu|o orresonul dmgldu por individuos pg;eedores;
de disciplinus administrativas. Este hecho, obliga a los producfores éurbpébé' 'o,inco

porar a su sistema tradicional, en parte, el ssstemu de produccuén |uponés, que' es

habla crrebutudo gron parte del mercado mtemccwncﬂ con |u técmco mcorporad

después de - und lucha comercial legran dividir el mercado recuperando pcrte del per-~

dido con la polftica'de producir arffculosa mayor prer;lp pen_-ovcon »accquos er) egtrej :

u




mo superiores. En 1955 en Estados Unidos logran mecanizar totalmente la fobrica- -
cién de algunos tipos de esferas, retornando a producir, en un principio, pora recu-
perar su propio mercado, etapa actual, pero indudablemente con el objetivo a futuro
de invadir mercados internacionales, No obstante fa automatizacion de los procesos
de fabricacién de la esfera, se hoce necesario seguir contando con el talento y la »~
sensibilidad de artesanos que sepan darle al articulo el foque estético necesario para

obtener el mensaje de paz y concerdia que representa nuestra esfera.

.c.~ PRIMEROS FABRICANTES DE ESFERA EN MEXICO.

Un Fentmeno natural sucedit en México al -correr la costumbre del :
Norte hacia e! Sur del Continente Americano de una forma ' por demés répida; en lo=
década de los cuarenta la costumbre ncvideﬁu del 6rbol deéorado yuv’est’(: inlegréda -
al ‘pueblo de México, sobre fodo en los estcdos frontanzos yenel Distrito Federul =
La esfera que circulabu en el comeicio maxizane era por lo qenerCﬂ en uque! hempo : S

europeu, sobre todo alemona y checoeslovuco de uno: excelente cohdud y bellezu,

pem de un precio poco accestble y por este Olhmo motivo que no:se lograbo lu rotal

. ldennf'combn del. mexicano con la costumbre, yu que el Iu,o na\udeﬁo ero-‘reservado‘
~ para estratos socmles cltos. Esta razén hace que hombres con espl’rnu de ampresa

sibn de negocios y cuahdudes ortesonules comienzon o expenmentar en sus hogures (o:

la us anza europea 50 afios atras) con la fabricacion de un hpo de esferus, _que vpor §y7 i

sencillez se prestubd al ensayo y por su bajo costo se prestaba o’la venta'y qu ‘en lo

actualidad se conoce como esfera "Lisa" o "Bola®. .

Lo labor de los pioneros de lo artesanfa navidefa en’México se vit




facilitada al instalarse ven 1942 una fébrica de vidrio que podra ser utilizado en la fa
bricacion de las esferas navidehus,r ademés de la abundancia de plata curac.terl’s‘rico-
de México ¥ que es parte importonte y af mismo tiempo la materia prima més costosa
del proceso prodpcrivo al usarse esta, en forma de nitrato.

Son Don Ernesto lgartua y el sefior César. Zapota en los‘uhos de ~ -
1942-1943 los primeros artesanos que sacen al mercado esferas navidefias chh;xs en —
México. Fabricadas en un principio por ellos mismos, pero debidoala demanda, en-?
poco tiempo, se vieron en la necesidad de emplecr ulgunus personas a fas que les en- E
sefiaron el oficio, ser:brando la cimiente de una cﬂesonl’a nueva en nuestro medio y- " B

que diera pie a estcblecnmiunro de-algunos ofros talleres.

Algunos afios después, a pr’incipio de la décado de tos cincventa - k
yu habl’u varios rulleres que empezaban o deshechor la formu ongmal de trobumr Lol

creando sistemas que los Jlevan a ser "Industrias Ariesanales"

A fines de la década de los cuarenta y principios de l_u-_;iq los cinc:

cuenta @s cuando el Gobierno decide cerrar la frontera para lg importacién de esfe=

ros navidefias y de esta manera impulsar las nacientes empresas nacionales,

La me didu tomada por el Gobiemd hucé que’ tos td“er‘é

estado actual de "lndustrlos Artesanales” mducxdos por la necesldad de agrupur a'va

-rios urtesanos, para de es!u manera logrur la suhsfuccnén de mercados que requer -

de grandes produccnones Fncncuudos, el coso elernp(clr de "lndustrm Artesunal" ‘, le: e

nemos cloramenle expues!o en Méxxco en lo empresa navudeﬁu “A tchctos de Vidr
4 Plbshco, S A. que fubnca todo lo necesono pora un ﬁrbo' en unc dlve' vflCQClbn



de productos diftcilmente iguclada en el émbito nacional, ademés de controlar la ma .
yo‘r parte del mercado y estar llevando fuentes de trabajo a la provincia que es por -
naturaleza cuna de hbiles artesanos. La empresa citada junto con otras del ramo es
ejemplo y muesira para comprobar que intreduciendo fa udministracioh en }a artesanta

es posible la tecnificacion que fogre mayor productividad en la obra de mano mexica

na, sin que esta pierda su cualidad creativa.
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CAPlTULO_'.‘Il‘

ANALISIS DEL SISTEMA PRODUCTIVO
ACTUAL.

Il.a.- COND|CIONES NATURALES Y MATERIALES -

IDONEAS PARA LA INSTALACION DE UNA

FABRICA DE ESFERAS NAVIDENAS.

La mstalccnbn de una fébrica pora |a eluborac;bn de asferas nav
deﬂus‘requierevfomur en cuenta varios faciotes, tento c! ndnb nctum! coma de I’ndo

* le sconbmico.

1. - .En el sistema productivo ha} ‘vurios procesos ;;Ue rédﬁiéréﬁ d;'
“una tempem?uru umblental caliente y seca debldo aque se frabow con’ locos y amll-
nas que pora su ﬁrrne adherencia necesnmn un seccdo rapndo y umforme es por eso
.'que el lugar elegido deberd ser de temperatura hbta o caliente con ||\uy|_asre:scusns

_bura ast evitar la humedad del aire,

2.~ Vlsto el fac'or anterior, el promotor ha buscudo estcblece Y
en sitios con vias'de comumcqcnbn en magnﬂ" ico estado, deb|do a que la esferu en

- caminos cccndevnrados come el peligro de’ rompeyse.
6
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3.- Enel caso de México, las fabricas de este artfculo se encuen-
tran en fos cercanfas de la Ciudod de México o en esto misma, debido a que Ja mayor

parte del consumo lo hace esta ciudad por razones légicas.

4,- El proceso productivo se facilita si la instalacién fobril es en-
una sola planta, con techos altos y en lugar plano, yo que de esta manera se evitan ~
los desniveles que podrlan causar rofuras, ademés de facilitor el traslado de un. depar

tomento productivo a otro, evitando demoras,

5.- Los fabricas deben contar con bafios que tengan regaderas que
permiton a los obreros y obreras duchorse para eliminar todas los sustancias téxicas --

que pudieran haber adquirido en su tiempo de trabajo.

6.~ Es necesario y oconseiable‘ confar con ventilacion odecucdc -
" en fodos los departumenfos productivos ya que como se verb en incisos postenores se-
trubulo con gas butano, thiner, unnhnu, laca'y. ulguncs otras susrancms tbmcos que - .

de no tener libre solida pueden afector o o salud.

7.~ Debido a que en cosi todos los pfoéesos'pfoducri\(és el.obrero=.

- se mantiene en una sola pasicién, el lugor en el que permanecera deber& ser acondi:

_cionado d lo forma que ‘¢] considere més adecuada y el mueble en el que se.sentar

. s|¢:|6n de esros.




Cobe hacer-notar que la materia prima en general, proviene en un-

95% de la ciudad de México.

N

Comunmente se pienza que la fabricacion de esfera es temporal - -
siendo lo contrario; la elaboracién de esferas navidefias en una "Industria Artesanal "~
- con cierfa organizacién comienza el 2 de Enero y termina el 22 de Diciembre por fo-
que el personal que ahl lohora es de planta y no temporal, su trabajo es seguro como

lo serfo en cualquier otra industria.

Las febricas mexicanos de esfera han tendido a salirse aa los gran «
des ciudades debido, entre otros factores, o que se trata de aprovechar. la intuic‘iQn_— .
artesanal ;que tienen los habitante_s de la provincia mexicana, sobre todo en Io_s pé'qu‘g_‘
fios pueblos, siendo Michoactn el estado quve con més febricas cuen?o ademés de ser -

el que vi6 nacer a los primeros fobricontes.

Se hace notar en el primer cupﬁu.u, que en. Mﬁr!rn ln fabncumbn ;

de esfera navidefia es cien por ciento munuol y es por este mohvo que el personol que"
tabora en una fabrica es generalmente elevado, por fo que se uconse|c formur con es-‘
+ tas personas ochvudades de tipo social-y deporh vo que forhﬁquen Ia un|6n y a. lo vez v

. que formen un espTrltu de empresd;

E! proceso productivo se diwde en cmco partes necesurms e ei
ocus«ones se conwerten en sels segGn el hpo de esfera que se est& fubr

cinco bﬁsicos son las suguientes:

1.- SOPLADO.

2.- PLATEADO. -



3.~ PINTADO.
4.- ENCASGUILLADOC.

5.- EMPAQUE,

La sexta parte del proceso es el DECORADO y solo se usa en aque~
Has esferas que ademés de todos los procesamientos anteriores se revisten con motivos
varijos que en Gltimo instancic instancia perfeccionan el significado espiritual de las -
mismas .

I1.b.- SOPLADO

El soplado es la primera parte del proceso productivo 'y en'el se'usa
como materia prima vidrio neutro de borosilicato T.N.C., igual al usado paro. los am

‘polletas. Este vidrio no contiene plomo por lo que su uso no es dofiono para la salud,

El departamento de soplado es en axtension el més amplio de todos ‘

con fos que se cuentan y en'él el obrero (por lo general mujeres aunque no absoluto)~

se mantiene sentado todo el tiempo que dura su turno de trabajé frente o Un soplete ~ 07

conectado a una instalacién de gas butano que cuenta con un mangville o}ubg} mez - .-
“clador, dos vélvulas gue greduan la-intensidad de salida tanto del aire como del gas=

‘para’as! permitir el afinar o hacer griesa o flama, segln el ,diékxme!ro devl.vidrvio’,c‘]ﬁe— )

-se va.a soplar, estas valvulas a su vez enviarén los elementos o la parte por-donde’sa ol ;

le la floma que lleva el nombre de quemador.

8
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El Vidrio neutro se encuentra en forma de Vfuvb.q, ‘siiirr;ilo% uuna ;:ef-: R
» - "\‘(orc‘mo de'1.50-mts. de lurgb, con éidmetro que v%: d;zsde »Mkmm.“ixg'stt; 24 mm;':k,.‘se‘-’i‘
‘ gon para el tcfrravﬁo de esféra que se.va a fabricor ya qbe‘drr”n’a}of Atdrg;t‘txﬁt? mqyorespe
,s';)r se k:nékces“ord eﬁ Jas pc‘redés'de'l‘vidrio. . v ’




“El obrero soplador se sienta frente a una mesa que en su parte inte -
rior, tiene colocado en un candl el vidrio que sirve para la iniciacién de! proceso, a-
su vez, precisamente enfrente del obrero se encuentra el soplete puesto en direccion =
cont;‘ario al cuerpo del mismo, es decir el fuego sale en la misma direccion que la vis
ta del trabajador evitando asl posibles accidentes (no requiere lentes de proteccién ﬁor

encontrarse la intensidad de la luz dentro de lo aceptado por la vista),

Después de graduar la floma a modo de darle el grado segtn el tama
fio de la esfera a producir el soplador comenzaré a calentor el vidrio aproximadamente
5 cm. después de la punta inicial del tubo a fin de derretirlo y cuando este se halle - :
en estado flexible aplicarle un "jalén" con la ofra mano del lodo donde se hoblan de~

* jodo los 5 ems. y con el movimiento antes descrito obtener el ciarre dei tubo deiahdo—
por la parte cerrada una "rebaba"* de uproximudavmeme 15‘cms. de la’rgal causads on -

el “jalén".

Obtenido el cierre'y con el la "reboba" se cu|cu|a el fcmuﬁb'del -
vudno necesm:do para hocer la esfera y en ese lugar se le apluco al tubo un segundo-

. corte a base de fuego, en este paso el Artesano soplador queda con'lo "rebabq“ del =

pnmer corte que desde este momento se le denominaré "pata" 'y con el vndrup__necesa- R

rio para elaborar la esfera, dée manera que pora efectuar el soplo inflodor de la gota~

de vidrio que dej6 el segundo corte solo necesita regular el color en tddu:s" las bdredés s

. da lu menclomdu gota, para que en el momento del sopludo no se produzcun deformu

ciones por variacién de temperorura. Al mismo hempo que se hace lo anienor (el ca-"

len!cmnenlo de paredes) la punta de la "pata" se obre con un llgero rompnmlento pora o

despvés ser introducida a la bocc y soplur de tal manera que Io "bolo" quede cl tama' :

ﬂo deseodo El arfesono con cierto hublhdad al mismo tlempc qua cahentu Io gotc pa
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ra regular las poredes est6 arpovechando la parte de la flama que se fuga para comen-

zar a calentar el vidrio que produciré la gota para la siguiente esfera.

Ei soplado detallado en el pérrafo anterior se le denomina normal y ‘
sirve para elaborar aquellas esferas totalmente redondas las cuales por su forma se les-
Hame "Lisa" o "Bola. Existe otra clase de esfera que por tener alguna modificacion -
se le denomina fantasla y su sistema de soplado es similar al que se usa con la “lisa"~'
diferencitndose de ésta en el paso del calentamiento en donde el soplador usando dei
de un clavo hasla un réstico molde o simplemente variaciones de temperatura en las ~ ‘

paredes de Ic gota de vidrio crea un sintmero de. figures.

El deportamento de soplado deberé contar con ventilacién adecuo-
da cuidando que no se produzcan corrientes de aire que provoéuen el d;s¢emp|dm€¢.-:n—m
to de' vidrio en uso. Se usa también como medio de profecci(;n el oE\igc{nl o‘:)brel;é a
contar las esferas qu.e elabor6 hasta el t6rmino de su‘iurnobycm'*. ;‘:l ’fin‘ dé ¢c;stcrjisn‘df..
lo a la temperatura ombiental paulatinamente y no se produzcan 'ven‘fertr;edadgs‘ por la

variocion entre la temperatura del departamento de soplado y la del medip ambiente,” -

El costo de este proceso es aproximadamente el 20% del costo.tofal .~

1l.c.~ PLATEADO -

El p|a'eodo de. una esfera navidefic se ophcc por denrro de eslu y-
es por medlo de’ este po'c que la esfero adquiere el bnllo corac!erfshco Puro esfe wm

. proceso se usur\ como materias primas a los mguuentes elementos

1.~ Nitrato de; Plata.’
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2.~ Amonlaco,
3.- Agua Destilada.
4.~ Sosa Céustica.

5.~ Acido Sulforico.

El planteador (mujeres generalmente) usa ademas de la bata coman
de trabajo una bato de hule que les protege contra las salpicoduras muy frecuentes en
esta porte de la produccién. Debido a que su trabojo lo realizon porados usan tam - -

bién como medida de protecci6n botas de hule hasta Jos rodilios.

EJ obrero para comenzar su trabajo se calzo en la' mano derecha un _,. S
guante de hule delgado y sobre esfe un g;ﬁunta dg'hule grueso para ,coﬁ elyljos évbitar“ lo
pe‘netrqcibn del agua caliente y los scidos, Ya'equipado prbcedg o éol&car.sobrg' vi‘x_r_\‘—: " .
guemador c‘omo los usudos en estufa domésiica ui ccic con agua la';':uu‘ ﬁo sé Aeﬁe‘rg : ! o
colentur a més de 60°C que es lu temperaturd que necesitael nitroto de pluta paru —7 N

su reaccion. udemas de ser también e! término ideal pam !o "dlloramén mtemn" que-""' '

como se ver& mas adelante es parte umportan!e del pro_ces‘o. )

Una vez que se tiene calentada e} agua, se coloca frente-a'la so~

lucién plateadora, el segundo fa solucién del nifrdio_. de plota ‘y‘elffer(:eré:u‘g‘uuv frTa-, s

destilada,

Ef reactivo fijador se elabora al bervir dos Iifrds'de_oguu‘kcbﬁ a 'G-,-"‘_ "

cary aproxlmudamen?e diez grun% de 6C|do sulfﬁnco qurml ument> pdro !o qu :

o mezcla con dlez y nueve hhros de aguu deshloda obtemendo asr el curahzador nece
sario,
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La soluci6n de nitrato de plata se compone ofadiendo al agua desti
lada aproximadamente cien gramos de sosa y por otro lado la parie de nitrato de plata
que se va a usar se mezcla con un cuoarte de litro de Amonfaco of 26% y ya obtenidas

las dos mezclas son unidas elaboréndose ost la solucion.

El Obrero contando con las soluciones y reactivos, toma un pufio -
de esferas por la "pata™ (de tres a veinticinco segtn su tamafio ) y con la mano enguan
tada sumerge en el cazo de agua caliente o sesenta grados centlgrados las esferas obl_x'_‘
gando con esta operacion o una dilatacién de aire que hace que la "bola" pierdo el -
30% aproximado de este elemen‘Io que se encontraba en su interior, en accién inmedia.
ta la esfera es metida por'el lado de la "pata® en el recipiente que: contiene el rec‘:cﬁ‘ ‘
vo a la-vez que se le dan ciertos movimieqtos rotal;ivos a la misma pdra imp‘éénar -;'9‘5 .
paredes de el ITquido que habfa absorbido por suécibn, después vde este movimiento y-

~nuevamente a gran velocidad se vuelve o sumergirlla ebsFur(‘x :pc.r el R\do det "Lcl""
“en el agua caliente para repetir el mowmuenrc hecho al mtroducnr el reachvo, paro-
en este segundo movimiento la "pata” de las esferos es mehda en el recnpnente que --;

contiene la solucion de nitrato de plata’que la esfero absorbe recuperando cproxlmo-r )

damente el quince por ciento de la solucién en lugar de el aire que habla pegr'dvidov en s

la dilatacién que como dijimos anteriormente es calculado.en un Ireinfu por '« "ciento -

del total contenido iniciolmente. Después de la cbsorcmn del nitrato. de pluta I: esfe o

raes agntnda para "pintar" los paredes totalmente en el mienor, a conhnuucnbn el - f- S

obrero se cambia de mano \os esferas yo plateadoas y | les m‘rola un Pequeﬂo buﬁo de == 7l

agua frla para volverlas asy temperatura normal que nuevomente ser6 alterada ol crro

|ar sobre la esfera ya en la mano enguuntada agua caliente ¢ con el fin’ de volverla a -

d;lator y obhgcrla a soltar el sobrame de mfrolo de pIuta en solucxbn que se encon e
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traba en el interior, fenoémeno que se logra ayudado por sacudidas que le dé o lo esfe-
ro, la plateadora y por el cual caen los residuos flamados *"lodos” en una monta o un =~
canal de donde se trataré de recuperar lo més posible de! nitrato suelto con el fin de -

venderlo para ofro tipo de actividades que sI pueden usar esos desperdicios.,

El plateador de no guardar Yas normas de seguridad, corre el peligro i
de recibir quemoduras sobre todo si no protege la mano que sujeta en la mayorfa del ~

proceso a los esferas.

Debido al alto costo del nitrato de pluto este proceso representa -~

aproximadamente el cuarenta por ciento del costo total de| producto termlnudo.
11.d.~ PINTADO.

En esta parte del proceso lu esfero va a ser lruvuda con el ‘  da

darle e| color final por medio de un compuesto hecho a base de Iccu lronsparente dn—- =
, sueha en 'fhmer o razén de 4 dts, de laca por 18 Its. de thmer ya 2 esta mezclc se le et
aﬂude anifina de la coloracion desecdu, dundo como resultado un Irqmdo denso que e

‘es vaciado en botes de aproximadomente 20 ems, de aho por 35 de uncho donde el -

obrero (generalmente mujeres) tomando la esfera por fa "pata" sumerge la "bolu" el -
tiempo suficiente para que esta se pinre y después de efectuodo este movimianto Iu su."

ca del ltquido Ientamenfe paro evnor ro!urcs y permmr el escurrlmlento del sobronte, oy

que es ehmmodo por medio de una sacududo Finol. Hecho lo cnterlor lo esfem es clc-, S

‘vada por fa parte de lo "pata" en mesas cubnertus de acerrin quevse e_m\:ueknt/rcn en v

gares protegidos-de la humedad y con una temperatura Vunifo:rme afin'de eyi}ar.ﬁue',lya

_solucién se "parta" y apresurar el secado.
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En este departamento la inholacién de substancias toxicas es frecuen
te por la que es necesario ademés de una ventilacién adecuada un descanso @ medio ~~

turno al aire libre.

Una vez que la esfera se ha secodo un ebrero usando una piedra es=
meril de 3 cms. de lorgo por 2 de ancho hace un corte y aplica una fleccion que rom-
pe la "pata”, dejanda a la "bola" con aproximadamente un centfmetro de cuelfo que- -

es el necesario porc agregar el casquilfo que sirve de sostén al usarse.

E} costo oproximado de este proceso es e} 12% del valor total def -

producto terminado.

ft.e.~ ENCASQUILLADO Y EMPAQUE:

Unc ver cortada la esfera, se le-adhiere por su "cue”o",,fun cas -

uu!lo rroque{udo y perforndo por el centro, donde entrura un alambre acercdo que-- -

s fluctua entre 26 y 32 milésimas de espesor con 3a7 cenﬂ’metros de lcrgo dobludo por_; '
muiad que al entror a los paredes de la esfera, por su condlclbn uceroda se: obre y -0

de esta manera, la'esfera queda sumo chﬁcsqutllo sohdumente.

Hasta este momento, los esferas se encuenrrcn seporodus se On su - S

mmoho y color y es as como pqson al depcrtcmento de empaque, ‘donde se dssmbuy .

esferos de un determmado tomafio y color para que los obreros kxs coloquen en unc. o
cclo de. curlon cou\.he que Fluctua en su cahbru segin ¢l mmﬂo de lq esfera entre 18‘
y 24 puntos, demro de la cuol se encuentra un "pcnai" suajado del m:smo matenal

que cuenta enrre by 12 comporhmuentos, donde son colocadus las esferos por los em

p::cadores, pora después cubrirlos con uno tapadera de curtén couqhe'de und cara
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blanca impresa con motivos atractivos a una o dos tintas que en la porte central cuen-
ta con una "ventana" de acetato permitiendo la vista del producto sin necesiéud de -~
abrirla.

En algunas fébricos, el procedimiento de empuque se Ilevqru cabo-
poy medio de bandas transportadoras de cajas al lado de fos cuales se encuentran Yo -
empaquetadores con esferas de un determinado color, los cuales.colocan e;\ los "casi~ ‘
leros" o "panales", de tal manera que, cuando lo caja yo ha recorrido lo_bc‘lbda,r .-

otro obrero la espera para proceder a taparla.

Il.f.~ DECORADO.

La Industria esferera distingue dos tipos besicos de modelos:

V.- Lisa o Bolq, y

2.~ Fantasfa. .

= la "Iusu" o "bola", es aquellu esfera to.almente redonoa, quev‘ :

) cuenta con mngﬁn motivo udemes del bnllo productdo por: Iu plnto y el co!or de -

- grupos, . :
“A.- MATIZADA, Y

B.- UNICOLOR.



sas" de un solo color. Los colores m&s comunes usados en este artfeulo son:

ROJO.
AZUL.

AMARILLO.
VERDE.

ROSA MEXICANO.
VIOLETA,

_PLATA (sin pintar).

2.- Lo esfera "Fantasla", es oquella que en algon momento del -
proceso productivo, sufrié alguna modificacien que aumenta su colidad artlstica en = '
relacién a la “lisa". Este tipo de esfera a su vez, s divide segon la porle del proce- S

50 en que rec:blb la modificacion, en:

A.- FANTASIA DE SOPLADO

B.= FANTASIA DE DEC.ORADO i

C.m FANTASlA MIXTA. :

A.- La"Fantasta de Soplcdo" es uquellu que como. sy nombre Io

md:co se modnflca en el momento de soplarlo vcnandolu de "bola" a f'guras cread

'por Ios arhstas soplodores que elaboron verdudercs obras de crte, en el momen!o n

i que el v|dr|o se encuenfra a exacto culor de sopludo. S

B~ Lu "Fantasta de Decorado", es la esfera ’bola" :

- después del proceso de enccsquullur es uﬂrshcumenfe engolunc a con pmc'




&

por artesanos que estampan toda su creatividad artfstica, en segundos, ol plasmar mo-
tivos varios que van desde puntos semejando confetis hasta verdaderos paisajes, con -
una habilidad, rapidez y estética que hace de este tipo de esfera una de las més her~

mosas del mundo.

Se ha tratado de mecanizar el procedimiento de decorado, utilizon
do patrones en cartén y pistolas de aire, que indudablemente acelera la produccion -

pefo le quitan al producto la sensibilidad del elaborado o mano, trabajo en el que M_é_ ;

xico ocupa un lugar preponderante.
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CAPITULO .
ANALISIS DEL MERCADO.

1H, A.- INTEGRACION DEL PRODUCTO CON EL MERCADO.

En México, los estratos sociales hon creado abismos comerciales in
franqueables y es por esta razén que los fcbriéantes han tenido que ad&ptar el produc
to'(arraigado en todos los niveles) al tipo de consumidor al que quieren llegar, pora~

lo que ha sido necesario establecer segmentaciones, ‘con el fin de satisfacer las nece - "

cidades de los diferentes nocleos de poblacien.

A) Segmentacién del mercado baseda en la forma-del 'proddcfd;r .

Enla Industnu esferera, como se sefiala en el ccpnulo deducado a|j'

estuduo de lu producmén, exlsten dos hpos escencnolas de esferu

1.- "Lisa", y

2.~ "Fantasfa?

1 - Es Iu esfera "lisa" por su economfa el producto base de |a
R duslno y representa el BO% aproxsmado del Yotal de la ventu, ya que odembs de su-
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bojo precio, su forma y uso la coloca como el objeto "clasico™ de adorno navidefo.

Por norma general estas esferas son empacadas en cajas con doce -
bolas, que se venden en un 50% més bajo que la caja con seis bolos del mismo tamafio
de cualquier esferu de "fantasta", situacién més que suficiente para confirmar el clto

volGmen de venta,

Al hacer un calculo aproximado (por no haber estadlstica ) se esti-

ma en 21 millones de pesos la venta anual de este tipo de esfera al Gltimo consumidor.

2.~ Lo Esfera "Fantasta", que cuenta con unc labor artfstica mes -
perfeccionada, tiene como mercado natural a la clase Media Altay, ya que se 'prﬁ
<‘:io supera. en ocasiones o salario mlnimo diario de la identidad donde se vendé. Por
_razén Ibglca, su consumo es inferior al de la esfera "hsu" aunque el cﬁlculo elubora
do nos indica un Tndice entre 6.0 y 6.5 millones de pesos de venta snual al Olnmo -

consumidor.

La‘importancia de este fipo de eéfera,' radica én alto Vvolofvdrtl’s‘t‘i”..k :

co con que cuenta y que ha hecho que los Estados Unidos de. NbrfeuMériéa y u’ ol -=

mas fechus palses europeos ‘elaboren pedtdos de tal monto, que ho hubndo necesndud- o

de rechczarlos por no contar nueslro pcfs con una mdustna lo suf|c|entemen

v parq produvcir la cantidad ped:da.

B.-‘ Segmentacion Basdda'en Diferencia de Precio,

Pcru lograr ia lntegraclbn del producio con e| r‘.e.-ccuo, cde

“de la anfes ¢ .eﬁoluda Segmentambn con base'a Io forma, ol fubrlccnte trotc cle seg-- ;
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mentar con base al precio, que es un&%strategia consistente en efectuar ajustes paro-
adecuarse a ics variaciones de Ja demanda. Este método histérico se practica desde -~
los tiempos més remotos, sin embargo los niveles de calidad del producto en sl tienen
una complejidad de mercado que no siempre se percibe claromente cuando se relacio-
na con el uso del consumidor, por lo que el industrial en esferas ha optado por dismi-

nuir el precio con base a la calidad def empaque y no a! producto mismo.

C) "LINEA COMPLETA DE PRODUCTOS"

La evidencia de los afios recienies demuestra que el productor de -
Linea Completa en general, ha alcanzado més éxito que su rival que tiene una Ii‘nea
més limitada y especializada hecho que se ve enfatizado en esta clase de pc;oductos -
de carécter temporal, en el que al cliente le interesa tratar con un solo provéedor -
que le facilite la lobor de.compra, lo que ha dado por resultado que esta sea ld ten'v—
dencia de muchos fabricantes a adoptar la dénominada'polrricd de _“Ll’neh éomp!é'rc = .
de Productos" que perrmle {a obtencion de fuerzu en el mei‘.uuo ls b, F) Raconocn-f
m:en'o del cliente, Lo Prioridad del dusmbundor, y el |mpacto promocuona! fccetus
muy importantes en un mercado cqmpeﬁﬁvo y que enel de cdornos n‘avideﬂ_osise -hn - :

hecho indispensable para la superviviencia comercial.

D) “EL NUEVO MODELG"

fubnccmte tendrb éxnfc en el mercado preseniando en su muesfrnno o cotﬁlogo los -= .‘

e




mismos tipos de esfera de afios anteriores, en algunos casos, los cambios son radicales
y en muchos otros son superficiales, con solo este hecho bastaré para lograr la motiva

cion sicolégica que obligue a la compra,

1i.8.- SITUACION ACTUAL DEL MERCADO,

1.~ El mercado de esferas navidefias por su forma competitiva se- -
puede clasificar como un oligopolio homogeneo con ciertos matices de oligopolio dife
renciado segln del producto de que se trate. En lo referente a esfera “lisa®, el tipo~
. de competencia entra dentro de las caracterTsticas de un oligopolio homogeneo, e‘s -
decir, un pequefio nomero de vendedores (fabricantes) colocando un producto homoge .
neo. Si nos referimos o esfera de "Fantasfa", el tipo de compe?enc:a se ver6 conver—.
tido en oligopolio diferenciado, que es un nomero pequefio de vendedo?es con produ_c: E

tos diferenciados por pequefias caracterflsticas individuales.

- 2.~ Laesfera navidefiv es'un pmJu\.m Y mperal™ al qus ceféﬂun- -
de una manera determinante toda clasa de ciclos, ya sean de origen econbrﬁlco, polr :
tico, social, etc. debido a que su consumo estb supadutado ul estodo anl‘m:co del m-»vl
dividuo en un perfodo de tiempo-que no rebasa Ios 25 dlas, como caso ‘cloro de esto= .

nos encontramos la baja de consumo habido en el Distrito Federal en 1970 por haber- .

dermmudo el Gobierno el ingreso que los burécratas recuben por concepto de "agu'

nuldo" con més de 45 dfas de anticipacion a lo nuvudud situacién que- ongmo que es SRR

te nGcleo importante de poblcmbn erogara su percepcion en muchas otras neceﬂdgdes’ i

antes de entrar en lo que se llama "efervecencia navidefia", que es el impulso que~
motiva la compra de los adornos de. pascuas. -
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Ast como el fenémeno onterior, son muchos otros los que influ"yen de

una manera determinante en forma negativa como positiva en la venta.
3.- Existen dos fuertes corrientes competitivas:

1.~ El Industrial Artesano y

2.~ El Taller Artesanal,

El primero generclmente cuenta con la organizacisn suf‘icfe:n*e que
le permite presupuestar su produccién con relacién al potencial de la démundo estudfs
da, este tipo de Empresa se ha ido aduefiando en casi la totalidad del meréado, débi-“
do a que presenta para el cliente una garantla de seriedad.que no esté sujeta a niﬁgﬁn_ o

accidente de carScter natural ni econémico,

El segundo es un productor ocasional, que instala un nomero reduci
do de sopletes en su cosa, produciendo esfera generalmente "lisa", que. posteriormen=
te vende a algn cliente establecido, sin promesa formal de nueva vénia. ~ Por fazén=-

_légica, la calidad es'generalmente inferior cunque esto hace en ocasiones que logren -

_ costos. de venta reducidos causando un temporal desequilibrioen’el mercado.

4.- Por lo genera\ nmgOn fubncante concreto su chor de ventas a

un canal de dlsmbumén en especm| por lo que la competencua esfablecldo es ge e~

rolizada entre los lndush‘iules por la supremucl’u en’el mercado.

5.~La iobor pubhcnfuna Y promocmnul podemos consudemrlo casi

nula debudo a: l) al poco acred;famuento de marca que hay en el,_merccdo. 2) a

v !u similitud dol producto 3).a qpe poi: reg!a genoroi on el (_xmb;fg qcnpnal—_lo c{efnd
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da supero a la oferta fenémeno que ho ocasionado fos gastos por publicidad y promo —

cién sean eliminados.

En general la situacién del producto en el mercado es satisfactoria
y esto se refleja en factores positivos que comprueban la estabilidad comercial de es~

te artfculo a saber:

A.-~ El aumento de ventas a un ritmo creciente.

B.-~ Aumento en el nomero de competidores.’

C.- Se elaboran los primeros perfeccionamientos importantes en el
» producto.

".D.= Métodos de produccién en serie.

E.~. Los grupos de altos ingresos dominan las compms,' pero los de=- -

’ mgresos medios empiezan a cobrar umpcrtanc:a.
F.- Conhendu por las vlas de d:stnbucnbn. Ly
- G.- Los comen.nu..n.. L.dcp‘f'n !r‘s holmms de H’neus mﬁ!hples
H.- Los precios se suovmun. ‘ :
1 2= Utilidades aceptables g L .v
J. = Cultivo de o demandu se(echva '

oK " Con ulustes en el precuo o en ai produc'o, 50 puede

" .una depreslbn.

I, Com L'A NECESIDAD DE lNTERMEDlFARlO’Sa i

Los cunu!es de dlsfrlbUClOn henen una lmportcnclu ruducol:poru i

§ rnercadeo de esfos arH’culos. Muchos mdusrrius hcn deb|do a la mcupucudodjpam con
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seguir una red de distribuci6n dispuesta a promover la venta de sus productos, el fra

caso en su lanzamiento.

El Fabricante de artfculos temporales, se ve obligado a buscar dis-
tribuidores en aquellos establecimientos cimentados en un mercado con productos de -
consumo continuo y una cartera que permita el desplazamiento evitando demoras por -

tramites crediticios.

Como conales "naturales” de distribucion se cuenton:
El Gran Distribuidor

El Comercionte Mayorista,

El Comerciante Al Detalle.

L.os' Almacenes de Auto~Servicio.

Estos canales de distribucién toman radical importancia si obsesva- -

mos que a través del proceso de intercambio es como se crea el.valor en una econo-~

wfa es p"c'clwur!n Los hienes no tienen ningﬁn valor infrrnsecb de mer'ccdo'.' |hc|u‘

s0 los blenes ya terminados que se almacenun en la bodega henen solo un valor poten

cial. Es cierto que se les asigna un vulor en’ Ios reglsh'os contables debxdo a que 59 =
: prevee que serén mtercumbmdos en un futuro cercano, pero no henen vu|or hostu no

hacerse dusponlbles pOrCI el uso, tanto flsnca como Iegulmente. A(m entonces el vulor

. surge solo cuando se pone a la dlsposwlbn de un comprador y: hene |ugur un. mfercum
* bio efechvo. La Dlspombslldad de |os buenes y el "deseo" del comprodor determma

el grudo del vulor de los bienes que se mfercumb:om

Se ha demostrado qu"e.‘ell proceso de clasificacion es ése»nciid}. pata




la eficiente distribucién de los bienes en una economla especializada. Poco importa
que esta tarea la desempenen los propios productores u otras entidades de distribucién.
Toda vez que en lo general la especializacion trae como resultado la eficiencia, es-
natural que surjan un nGmero de intermediarios para ayudar cl proceso de lo clvasiﬁcg
cién. Estos intermediarios son especiolistas geogréaficamente y en funcion de los surti
dos que llevan en comercio, reduciendo con ello fos costos de transporte y ulrpu‘cveng_ »

miento.

I11. D,- ANALISIS DE.LOS CANALES DE DISTRIBUCOON.

El desplazamiento de productos temporales trae aparejado una se— -

“rie de caracterlsticas especiales por su condicién 'y es por esta razén que el an6lisis-."
de los canales de distribucién, cobron importancia radical al elaborar un-estudio de = -

" este tpo de productos.

Un canal de distribucién, es una combinacién de los instituciones—.

a través de 1as cutles un vendedor comercializa sus productos. hacia el comprador 61

mo,

Algunas de los instituciones para los diferentes cuﬁul"e;ijd dustAribb

“ci6n se pueden representar comoa sigue ;

PRODUCTOR - CONSUMIDOR
PRODUCTOR - MINORISTA = CONSUMIDOR
PRODUCTOR - MAYORISTA - MINORI STA - CONSU‘M"OP

PRODUCTOR DISTRIBUIDOR MAYORISYA MINORIST
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A continvacién se analizo fos canales de distribucién Hlomados na-

turales pora el desplazamiento de artfeulos femporales navidenuos.

jtt. D. 1. EL GRAN DISTRIBUIDOR,

Este tipo de conal de distribuci6n es en la actualidad el comprador
mas impartante de la industria, ya que su potencial de desplazamiento puede ser com’

parado con el del resto de los conales naturales.

Por 1o general, este fipo de canal de distribucion, se encuentra en
la Ciudad de México y a 6ltimas fechas en Guadalojora, son princi polmente comer-=-"
cios establecidos dedicados a distribuir enforma intensiva producfpg de ‘pcpele'rfu, . fe;. )
rreterfa o mercerla durante todo el afo, contando con una cartera dazbcli;ante_s disrri—"
buidos en‘ la Repoblico de negocios al detalle, ast como mayoristos que les per:miteh- N

distribuir e} producto tamporal con més facilidad y rapidez q;le el fubri‘ccnté.:;

E} grun distribuidar ha tomado tal’ lmporfancm que ex-sten cusos en :

quela produccnén de "mdusmus ortesanales" y talleres, son acuparudas por esfe en su L

tofahdad para asl poder suhsfccer sy demondo conwméndose en drsmbuudoms excl
sivos de vorias f&bncas y mHeres y por lo m;smo, el Fabnconta se compromafe a no —

. vender a ofros comerc:ames.

Esfe hpo de "Dns?ribmdor Exclussvo" es de suma nmportanccq en el

~ mercado y en o hdad ‘nmpﬂe con ventmas en relucsén al Fabnccnte, ya que -

ast. como logra exci ;‘ enla esfero ncvcdaﬁa, tomb;en . ‘hace con mucnos

' productos del ramo, lcgrcndo una. llnea comp’e?a con precms que »guulun o me{oron-
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" los de los competidores fabricantes de "Lineas Completas®, con la ventaja de contar-
con clientes de "Cuenta Corriente" que por estar identificados con el distribuidor por
las continuas relaciones comerciales durante el afio, preficren estoblecer o compra -

© con este,

Los distribuidores Ilamados " Gran Distribuidor™ no obstante ser un~

- ngmero reducido, su importancia los hc;ce ser el canal de distribucion més competidg.
Sin embargo, el cuge de este ramo artesanal ha obligado en ocasiones al "Grcﬁ Distri -
buidor" a p|un?orb su propia industria de esfera navidefia con el fin de lograr mejores -

costos para seguir dentro del mercado competitivo,

El " Gran Distribuidor” cuenta con un equipo de verv\deddre'sbe_"rk\'t»q- :
da la Repdblica, que permite la distribucién con mayor actividad de los ‘produchs -
- temporales, por conocer la zona geogréfica més a fondo de como la conocerla un'.- =

agente que la visita una vez por afio.

Ventaios del "Gran Dlsmbmdor". .
1.~ Gorantiza la venta del totol de la produ’cubn.’_vt 5
'2 ~ Fuc:lna la dnsponlblhdud : ¥
3.- Crea un mejor serwcno.
= Ellmlna |os costos de enfrego
.- Ellmlno los costos de ulmucenumlento. 7
‘: 6,- Oforgu confianza con respecto al cana\ de ventc
: 7 - Ev;to lu f'nuncmclbn de venta,

~Enel caso del dlskribuudor exc!usivo se ey




Departamento de Crédito y Cobranzas y se elimina el cuerpo -

de vendedores.

Desventajas de! " Gran Distribuidor *,

1.~ Disminuye el margen de ufilidad.

2.~ Reduce el mercaao potenciyul.

3.~ Se crea un competidor con veniajos de mercado.

4.- El crecimiento se sujeta al impulso de wﬁta dgf "Gran bDisfri- .

buidor ",

Los canales de distribucién del " Gran: Distribuider™ son genercl_me‘n S
_te-los mismos que Jos del fabricante pero a estos se les agregael de la "Venta al Deta

fle" que practican en el mes de diciembre.

i, D.2.- COMERCIO AL MAYORISTA.

. Se define como mayorista a tados Jos establacimientos o lugdres de .

* - comercio dedicados princi palmente o vender mercanclas a los mineristas y/o consumi

‘dores.,

Este tipo de canal de dnsfnbumén ofendldo generalmeme por ageni :

‘tas ‘vendedores de los fobricas de esferas nuvndeﬁos, que cuenton con: “Lmeo Comple-

_ta" o por los del "Gran Distribuidor",

La Func:bn del mayonstu o5 de vnal mportancm en lu dnstrubucnén

de ur!rculos temporules, yu que es el encargudo de Hevar al lugur de venfo el

“'to, en el hempo y-al precm cdecucdo con up conocumten’o profundo de’ !a ".li‘UO &




regional que privart para el momento de la compra del Gltimo consumidor.

Este tipo de canol es caracterlstico de las grondes ciudades de la ~
RepGblica de donde seré distribuido el artfculo al resto de las pobluciones cercanas a
la zona controlada por este. Lo venta en este canal distribuitivo, se levonta por me-
diados del afio entre mayo y junio y lo entrega se efectoa en los meses de septiembre-

y octubre.

Para elegir, a los mayoristas, es conveniante andlizar ia frripor-
tancia econdmica de la ciudad en que radica, con el fin de saber 1o demanda pusible
y de esta manera evitar una fuerte saturacion del mercado que red;;ndcrro enun excs
so de mercancla no vendida, que sufre deterioros para el afio siguiente, adem&s de —._'
los costos que trae aparejados por concepto de intereses y almacenamiento. Tambien
es motivo de analisis el nomero de mayoristas que en ellas se encuen&ron, fanto de fa
marca propia como la de la competencia, ya que en este facfor en ocusiones hdce -
sentir a una ploza como de bajo porencml de mercado, slendo la sufucc:bn real un so‘
brante de urilculos, ocasionado por una desmcd;da venta'da psrégvvdf los fobﬂrcmtes y

diﬁfri buidores.

El mayorista en adornos navidefios generalmente no cuentacon agen’. "
tes vendedores ‘pero se busca para esta funcién casas comerciales dé reconocido presti
gio local que garanticen la canalizacién de venta.

/

- EL_AGENTE VENDEDOR PARA EL MAYORISTA.

Los agentes vm|eros que representon a fébrlcus de urﬂc ’los tempo

‘rales navndeﬂos son por norma general re presentontes de produ tos: e consumo co
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nuo que agregan a su linea normal los productos navidefios, solo trabajan a comisién~
y los gastos de viaje son cubiertos por ellos mismos ya que esta linea es de carécter ~

marginal que no ocosiona erogaciones especiales a las fijas de estos re presentantes.

Es aconsejable dor la representacién para la venta o personos de la-
localidad o en su defecto de la zona, aunque en la actualidad los agentes por regla-
general provienen del Distrito Federal y normalmente e! tipo de productos é|ue venden

estan relacionados con la mercerla, ferreterfa y papelerfa,

Las zonas geogréficas encomendadas: al ogente son generalmente —
amplias con el fin de estimularlo sin que esto perjudique de manera alguna a la empre” - -

sa ya que el lapso de visita al mayorista abarca los meses de mayo, junio y julio, ~-

tiempo suficiente para cubrir la amplia zona.

La experiencia ha enseﬁcdo que Io muesh‘u ﬂ‘s;ca es el me|or moti

vador de venta, lo que ha hecho necesario, que el agente vendedor Ileve consngo un

amplio muestrario que fe de ayuda en sy runcuén.

VENTAJAS DEL MAYORISTA.

- Margen de uhl:dad aceptuble.v

2 Cubren ampliamente: zonas gecgr&flcas de ventu.

3.~ Evnton larelacion.con el detu[hsta., _
‘4. - Elaboran promocien de ventas o nivel local.

5.~ La venta'no se.ve supeditada a la labor de uri solo cliente



DESVENTAJAS,

- Originan gastos por comision de agentes.
2.~ Crean lo necesi'dod de financiar operaciones crediticias.
3.~ Aumentan los costos por almacenamiento y transporte,

4, - Se origina la necesidad de un departamento de Cobranzas.

111, D. 3.- COMERCIO AL DETALLISTA,

El detallista es un comerciante que compra ol fabriconte, distribui’
dor 0 mayorista para vender el producto ai consumider, Los detallistas de artfculos -

temporales se dividen en:

1.~ Detallistas de servicio completo

- Detallistas mdependlentes.
2,- Seglin control de empresa - b.= Cadena de detulhstns.
1.~ Detoflistas de servicio completo, son aquellos éork’nerkqi‘éri\fés.

que cuentan con servicios adiciona|és a lu ventc como son Fnahciucib de la comg

'ro es un comercu:mfe estublec-do en'un punto dado cuya ventc esta supedifada d la



affuencia de gente sin tener conexién alguna con comercios dela localidad, dentro-
*de esta clasificaci6n tenemos a los comercios situados en fos zonas comerciales y o -

los comercios de " Barrio ™.

El segundo se diferencia del anterior por el némero de estableci- -
mientos controlados por la misma empresa detallista con integracién horizontal, que -

les permite la compra de grandes cantidades.

A estos tipos de detallistes se le aumentan el "Gran Distribuidor" y-
el fabricante que reolizan el tipo de venta al consumidor en ef mes de diciembre, el-
primero en sy establecimiento comercial y el segundo en ef focai fobril si este se en-

cuentra dentro de zona populosa.

E{ detallistas citadino cunclizn su compra por medio. del grun'distrlb -

buidor y algunas ocasiones directamente con el fobricante aunque a este ﬁlhmo cuso, S

solo pertenecen los detcllistas independientes de comercins 1mportcnres y ias Cadey

de detulhsws.

I1i. D.4,~ LOS ALMACENES DE AUTO VSER\‘IICIO."

Desde que exuste el menudeo, una pur?e dal mlsmo ha sndo, hasm- B

‘eiefto grudo, la venta de descuento. Algﬁn empresano snempre hu estado dtspuasto a

‘recorlar su precno pcra eyitar lo pérdida de una venta o pora otruer nuevos chentes.
Pero la idea de-utilizar e precio como lu utraccnbn pnmordml y conhnuu de un esto
blecxmnento mmonsta es relahvcmente nveva. Esfo tdeu e ongmo en el mg_nudeo d

ahmentos con el descrrollo de la henda de oburroles de balo margen y a. “cor :
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después de la primera guerra mundial y ha alcanzado su refinamiento en el supermerca

do y los almacenes de auto-servicio.

EVOLUCION DE LOS AUTO SERVICIOS.

Era inevitable que'la idea del descuento se experimentara en ‘oll'ros
ramos de mercanclas, En 1930-39 se esparci6 en los Estados Unidos.de Norteamérico=

al campo de las medicinas de " Precios Recortados .

El efecto a la larga de esos formacias con c‘traccién de precios fué
una reduccion de los servicios ofrecidos y en el nivel de precios en las demas farma-
cias. No fué sino hasta después de la segunda guerra mundiol que el descuento'y el
‘auto-servicio como sistema de venta se aplicé a las mercanclas generdles}_ Es‘vta‘j«arq- L

una area con un gran potencial de innovacibn, rodd vez:que la mayorta de los mino’- L

rnstcs tradicionales en esa linea tales como hendos depcrfumentales, hendos de ropa-

especmhzuda, tiendas de occesonos, hendas de or"culos deporhvos, hendus da lei

‘cerfay tiendos de muebles, eran operades a un alto costo y servicio.complqm.

Las ‘primeras cosas de cul‘o-serv'icio vendfan ucceso'rios’ 'princi po

mente’ . Después de la segunda guerro mundml cuando Ios accesonos purc el hogc

by ofros bienes durcbles eran: dlﬂ’cnles de consaguir, los’ defalhstus con imoglquctbn -

fios, asf ‘como servicios disminuidos al ml’mmo Y locales de ba|o renro, esros mmons—-

. tas fueron capaces de vender a precios més baios de sus compendores tr_cdlcn'ohole;s
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. venta final, por lo que el proveédor s vert necesitado a almucenar'loi pedi,dos-‘pbr' i

La escasez de mercanclas, combinada con precios més bajos que lo
normal hizo que los consumidores estuvieran dispuestos o tomarse considerables moles-

tHas pora ir de compras a tales establecimientos.

Las casas de auto-servicio han tenido un crecimiento muy répido en
el mercado nacional, En un periodo de diez afios han venide a ocupar una posicion -
deimportancia de la estructura minoritaria. Es demasiodo pronto para predecir el roll
final que las cosos de auto-servicio habran de desaﬁapei"iqr en la estructura mexicana~
de menudeo, pero por el momento y en el caso especial del adorno navidefio han teni -
do un auge inusitado debido a que por su sistema han venido a intensiﬁcur lo motiva—

cién de la compra,

Poco a poco las casas de aute-servicio se han venido constituyen=
do en clientes primordiales para cualquier industriu y esen estos momentos el merca-
do mébs competido, sin embargo, su polmco deprecios e inventarios hace lo dnstrabu—

ci6n de artfculos temporoles un tanto di fTCIl yo que de no conrar con Ta orgcmzcl—- -

cién necesaria para este tipo de clientes sa corre el grave peligro de fueries pér'dic'as' k
por concepto de- dévoluciones que estos almacenes tienen por. costumbre efectuar ol - R
término de temporada de venta, por sobrantes, - Es tcmbié‘n comgn que los olmacenes

de auto-servicio precisen Ja fecha exacta de la eritrega en 8pocas muy cercancs a la=

|urgo tiempp. Resulta diffcil poder vender on este tipo de ulmocenes sino se hene |o

que se Hama ° Linea Compfeta " en buen precio y produccnbn suf'cuen!e.

A cambia de fos problemas anteriores se encuentran beneficios =
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atractivos como son:

a).- La seguridad del pago en la fecha convenida.

b).~ La promocién sin costo que del producto se hace.

c).- Los altos volGmenes de consumo.

d).~ La distribucién amplia con que se cuenta por la cantidqd d§ -

almacenes que estas tiendas controlan.

Pare muchos industriales de esferas navidefias en pocos afios serén
los auto~servicios el cliente fundamental de - los adornos navidefios, debido a que la-
gente se acostumbra cada vez més a este tipo de tiendas, dondé encuentra todo lo ne’

cesario para satisfacer los necesidades de consumo doméstico,

Porece erréneo el basar el futuro de cualquier empresa ¥ sobre to-

do de cardeter temporal en este hpo de almacenes que por sy poll'hca Frecuenfemen-

te se ven en ja necesidad de cambior prove cdores yasen por. Fﬂr*orns como el precno. .

servncno, comod:dcd etc. Sin embargo la apancnbn de estas codancs hc: trcudo consl

go un notorio cambio en la estructura de ventc de adornos ncwdeﬂosy de urtrculos -

tempprales en general, que ha obligado a cambios estructurcle; da"di‘s?ribuc_ircn :
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C AP T UL O v

SELECCION DE CANALES DE DISTRIBUCION

V. A.- FACTORES PARA LA SELECCION,

Los problemas de intercambio son primordialmente los siguientes: -

1.~ Trasladar ies bienes desde el productor al consumidbbr.:

2.~ Reunir surtidosde rasgos peculiares, para satisfacer a fos dife~: -

rentes sectores de la demanda.

3.~ Estimular los intercambios.

. Para soluclonur estos problemas es mdlspensable un cunul de dlsm

: bucmn, st se pretende poner los bienes ala dlsposmbn de 105 consumndores en'la fo

ma mﬁs econémlca compotlble con los deseos de estos El concu surve de vl’nculo en-

’h'e la produc.cnbn yel consumo, - No solo es el mslrumento en el h'éns:to m terml Y-
vfl’suco de los blenes, sinoque es ademéss, el vehrculo medlanie el cucl

‘esfuerzo de .comercml|zuc16nvse dirige a los'compradores,

EI p(opbsnto de este caprtulo es del'ermlnur por medlo de lo exploru

eibn de facfores que lnfluyen en lq seleccubn, los canales més adecuudcs pom la in—=
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dustria que nos ocupa y sus Ifneas conexas.

El anélisis de producto lleva a identificar sus caracterfsticas descu

briendo las necesidades siguientes:

1.~ Alto requerimiento financiero.

2.~ Trato especial para la venta.

3.~ Necesidod de almacenamiento.’

4,~ Requisitos especiales para la venta al Gltimo - :

consumidor y al detallista.

Estas necesidades obligan a analizar las caracterlsticas del produc= """
to mismo, las caracterfsticas del mercado que afectan a la seleccion de Canales y las

caracterfsticas del productor que afectan en la eleccién.

.- Caracterlsticas dsl p.—cvdu;:.‘c qus ofectan a'la seleccién del ca’ R

- A} El valor Unitario: Debido a'su bci_io"\)o!pl'_l‘;",f"!t?rio'ek

ta tendencia hacia la distribucién intensiva; por-lo que los canales son generalmente

Cindirectos, debido a la necesidad de una amplia cobertura,

By E) volumen- El ba;o vclor de la. relacubn kllogrumovolume

'f:exhende el mercodo |||m|tudcmente.

C) La thdad De Perecedero- Par- ser un, blen que sé defenor I

snccmente, (os fabrlcunres tienen que encontrar mterrredmnos que cueme ‘con. msfola

ciones odecuadas de ulmucenomwnfo.




D) Cortcter estacionol del consumo: siempre que la produccisn y
el consumo no coinciden, se presento un problema de almacenamiento. Los interme~
diarios dentto del canal no estén dispuestos { o excepcién hecha del Gran Distribuidor)
a asumir la funcién de almacenamiento fuera de temporada ya que ello significo una -
inversi6n de inventarios sin recuperacién inmediata. En consecuencia, esto ﬁctividad
“cae sabre el productor, obligado a hacerse cargo de todas las actividudes'neéesarics-

en relacién con el almacenamiento,

2.~ Caracterlsticas del Mercado que Afectan a la Seleccion de -

Canales,

A) los consumidoreé del Producto.

Debido a que el producto lo usan varios $ipos de zonsumidores el -

fcbncume se veen la necamdad de identificar a estos hpos de consumndoresA Lus e

actividades que hay que reclizar y que son necesarias para. vender o algunas clasas .y

de chentes d:ﬁeren para hncerlo a olru,. £n conmcuencw, los cunules empleudos - “_ o

paro Hegar a estas diferentes clases varfan. Ast la torea para Hegar a los comprqdo 3

ras porq Detalle difiere entre los do Ciudad y-Pueblos pequefios.’

B) Magnitud del Mercado: Aunque el tamaﬁo del mercudo en g

neral es fo suflmentememe umpho, |a intensa compafenciq lo hnutu por lo ue este -

‘ne proporciona fandos sufuc:entes para asxgncr s las numerosas uchwdades q hey

que desempefiar en una d:sfnbucnbn directa os preFer:ble conf‘ur en los SBI'VICI ;

fos mfermedmnos. .

B C) Lo Disparsién Goografica s A ¢qus§ da ‘15,.




do en una amplia regién ( toda la Repoblica Mexicana) el producto se hace necesario
venderlo a través de otros para asT aumentar la venta promedio que permita la absor—

cion de costos, por lo que se requieren canales indirectos.

D) La Perioricidad de la Compra: Debido a que la venta se. hace-

solo una vez por affo es necesario el apoyar esta, con casas comerciales, que trabajen
durante todo el afio con los clizntes potenciales de este tipo de artlculos y de esta —

manera la presién en venta y cobro se hace m&s aguda,

3.~ Caracterlsticas del Productor que Afectan a la Seleccién de =

Canales.

A) - La Capacidad Financiera: - Por lo general debido a este fdctor,

el fabriconte esaoge el canal més econémico aunque su preferencia sea por ol més d|

recto dado que las invarsiones.de cop:tul necesuﬂus para absorber las uchvndudes -

mayoristas resultarfan demosiado elevadas poru SUS recyrsos,: -

B) Las Po"hcas de Mercado:  Las difsrentes polfhcos qu

-ndopfan con referencia a Ia venta, serv:clo, prec:o y pfomocnbn mﬂuye smgulqrm n’

te en los canales que se eligen.

Los factores anfes expuestos ||evun a suoonér ‘que‘éxisie-uhu,mdrk:u :

+da tendencno hocna canaies de dlsmbuclén mdlrecros, sin embargo, no. hay eglas g

nerales que de|en ver una uniformldud de selecc:bn para la dlstrlbucxbn de productos

femporales navudeﬁos.



V. B.- LA TENDENCIA GENERAL,

Para analizar lo tendencia general es preciso elaborar una division
que permlta agrupar a los fabricantes, segtn el canal de distribucién que normnlmen-

te utilizan.

1.~ Industrias Artesanales con Linea Completd de Productos.

Este tipo de fabricante generalmente tiende hacia los canales direc-
tos pasando por alto a distribuidores y en algunos casos a mayoristas, esto es {levados
por su deseo de controlar e! Mercado. Se ha sostenido una lucha constante entre dis="

tribuidores y fabricantes para obtener ese Control de Mercado Directo.

2.~ Industrias Artesanales sin Linea Completa. '

Este tipo de productor se divide en dos clases segtn sui’ég;‘::qbcibauc.! S

financiera,

Los que carecen’ da copacldad f‘nancuaru generulmentc ocepian al

duslnbuidor exclusuvo con potencml de des,:lazumlento como Ccncl de Dlstrxbucl(m o

evutcndo ast los elevados gastos que los demés conoles d:smbuhvos requieren.

Las que-si henen ccpcmdud se mclman por sl dlstnbuodor reglonal
por !o general su produccvén es vandudn en pocas empresas con mstemas que permi~

ten e desplazomuemo de tipo local intensivo,

» 3 - Los Tulleres Artesanules .

Debu do a sus recursos hnuncueros que son generulmente roqurhcos-
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su_produccién es vendida al mejor postor que esté dispuesto al pago inmediato del va-"

lor del pedido. Han sido los Hamados " Gran Distribuidor " los que han acaparado en

forma general este tipo de produccién.




o cARiTULO vV
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C APITUL O =~ v

LA DETERMINACION DE LGOS PRECIOS .

Va.  EL PAPEL DE LOS PRECIOS EN EL MERCADEQ

En uno forma limitada se expone a continuacién afgunos conceptos
que ayudarén a comprender los precios y su opsracién en el Mercado e influencia en

las operaciones.

Una consecuencia natural dela libertad, es la éspeciul?zucibn ‘an -

ol esfuerzo productivo. En los dos Gltimos ccpnuloa sé dijo cue siempra qu axnstu lnf :

especichzacubn, los intercambios son necesanvos para permlhr alos: mwmbros de Ia so
ciedad satisfacer sus deseo; y negesudcdes en grados vcrnubles Es dentro del proceso : i
. de intercambio donde se crea el valor. El valor a su v;z es el resultado de Ia~ccpac|‘ ‘
dad de los participantes en el intercambio para resolver problemus por medlo de un -
proceso de negociacién. El pracio es una expresuén monarona del vulor y pun'o fo--a
cal del proceso de intercambio. Lo evoluaclén que el chanfe hace de Io compohblh :

dod de Iu imagen del producfo con la cufocmagen, se expresct enel preclo que esf

dispuesto a pagar, £l precio expresa cuunhtchvamente una serie de evu!ua
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subjetivas hechas por el consumidor y el fabricante, relacionadas con el valor dinero
intercambiado por concepto de bienes vendidos. Cualquier cambio en estas evalua--

ciones dar& como resultado un cambio en la cantidad compradac en el precio.

De lo antes expuesto da como resultqdo lo siguiente: El sistema de
precios todavla desempzfia su papel tradicional en la asignacién de recursos, ademés
las fuerzas motivacionoles que influyen en las nuevas direcciones de la actividad eco
némica no esperan a los movimientos de precio para trasmitir la necesidad y ast esﬁ@
lor la accién. El efecto del precio es posterior ol hecho y en muchos casos indica la

necesidad de continuar o modificor una asignacién de los recursos.

Vb. CLASIFICACION DE CANALES DISTRIBUIDORES PARA FINES DE FIJACION -

DE PRECIOS.

No todos los canales de distribucién réspoﬁfien de manera semejan
te a los actos del fabricante y por esta razén el industrial no iwade supoherﬂqu‘a esi == o
més probable que todoslos compradores pctenclules compren el urﬂ’culo como resuhu - o
do de una reduccién de precios. - Algunos tipos de clientes mterpretc.m ‘e;ro como evu
dencia de una reduccién en la calidad o que el servxcuo en general no ser& Ip suﬁr_:le_rl' -

temente bueno en la época de entrega.

Tales respuestas- diferentes ( en algunos casos contrcdicforius) de‘.los =

canales de distribucién a la misma acc:bn del vendedor se destgncn como el fesultado? :

de "segmentos incompatibles a la cllenfela . El punto central que hay. que reconoce

es que no 1odos los clientes pucden cons:derama porecndos puru el pfopbsno de ﬂlu-- '

mén deprecios. - Por esta razén el industrial se ven en la necemdcd de cluslﬁcur o=
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sus'tanales " potenciales,

La siguiente lista de lo pauta para lu clasificacion siguiendo algu~
nas distinciones potencialmente importantes entre los clientes para fines de fijacién =
"de precios. Al reconocer y capitalizor esas diferencias se logra una divisién de la -
clientela en cuatro grandes grupos segtn la etapa de venta por monto de compra, qu

més de ofros factores que posteriormente analizaremos al estudiar fas etapas de venta.

Los clientes generalmente difieren en:
1.~ Su sensibilidad a las reducciones de precios ( deseo de “obte~=

ner una ganga ).

2.~ Su sensibilided a los cambios en el nivel absoluto del precio,

3.~ La "categorla” de precios que ordinariamente favorecen y la -

fuerza con que se adhieren-a esa categorfa de precios.

4.~ El grado en que eston conscuentes de los precnos ( rupldez con-'v';

que notan Ios cambnos de precms. i 5

5.~ La necesudud de trunthzarse acerca de lu "bondud" del pre-i.'i‘

cio (lo cual se refleja en las comparuc;ones anres y después -

de la compra.)

6.~Su conocimiento de-los: précios cobrados por diferentes vende-
dores,
7 - Sus més poderosas osocmc:ones con respecfo al precio..

a) Ccrccierfshcas del producfo csocmdas ‘con'prér
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cios altos, medianos y bajos.

b) Atributos del vendedor y del producto empleados para el ni_

vel relativo de precio.

8.~ Su actitud actual acerca de lo justo de los precios que se co—
bran.

9.~ Sus esperanzas de futuros cambios de precios.

10. - El grado de desconfianza hacia el vendedor.

11.- El interés mas bien en los pagos periédicos que debe hacer en

la compra o crédito que en el precio de compra en st mismo.”

Estas diferencias se reducen haciendo uno division en las etapos de

venta en cuatro partes.

Ta. Erﬁpq Gran Distribuidor yAlmacenes de Au'to-SérVicio"-?v o

( Febrero a M

2a. Etapa Mayorlsrus(Agosfoa chubre)
30 Elapa' Vendedor al Defalle { Saphembre a. Novnembre) R

" 4a. Etapa: Venta al consumidor (21 de Nov:yembret t»ermmvon:_’-"' o

do el ciclo general de venta 24.de Dic.’).'. o

Por cado etapa se._calcula una lista de precios diferente como con

. secuencia. dé los diferenfes voi(zmenes de compra de' fos distintos canales de diéfﬁbu—

: cubn, pero odemds mﬂuyen otros facrores que serGn los que marcan los descuenfos

,otorgados Esfos fuctores son prmclpalmenfe los sugmenfes



1.~ Tiempo de entrega ( elimina o aumenta el tiempo a almacena~’

miento).

2.~ Forma de pago ( factor que dicta el financiamiento).

3.~ Empagque ( ofecta los costos directos del producto).

4,~ Tipo de cliente ( analizada segtn las diferencias antes cirbausj);

5.~ Tipo de venta ( en algunos casos se disminuye la taza de das—" =

cuento por venta en consignacién).

6.~ Moralidad Mercanti! ( la historia del clqen'a como suleto de =
crédito nos obltga a reservar un porcenfme paru umorhzar el

financiamiento después del plazo‘normd).

7.~ Premocitn 7 thativecien ( en el cese do-les quto-reryt

promocnén de venta y lc mohvuclbn g |a compru de| Olhm s

consumndor, evita gastos de promoclbn y pubhcn ad)

8. Perlado de Compra (- en la tercera'y cuarta efcpa'el»‘prec:o se

svjeta a la ley de la oferta y demanda d’irari»u:.' Yoo

9.~ Ofros factores ( cuando el caso especial lo l‘equvi,e’kré ).

Es.norma generaf debldo a que se eluboru unu vento onuaf ‘
te, ol unohzar cada caso parhcularmen!e y con el esrudno formor el eri

caré ol descuenro.‘ -




Para proteger a los canales de distribucién de fuerte potencial de -
compra se evita que el descuento otorgado a un canal distributivo de inferior voltmen
de consumo ilegue a obtener un precio similar del primeramente citado. Aunque se -
se dan casos principalmente entre los canales de fa primera y segunda etapa que uno - v
“de esta logre precio similor ol de la primera, hecho debido a lo presién individual célel

mayorista, aunado a su volGmen y prestigio comercial focal.

Es evidente que el precio més bajo sea alcanzado por el gran distri
bufdor que como apuntamos en capltulos antes, en muchas ocasiones compite con el ~
fabricante, El bajo precio es ocasionado por la solidez del mercado que se obtiene ~-
cuando a principios de afios se logra un pedido que hay mucha.s ocasiones en qué es ~
suficiente, pcrc; acaparar més def 75% de la produccibq programoda para ese afio, si
tuacion que permite lo obtencién de mayores utilidades en los etapas subsecuentes, s

ast como la medicién del mercado para la-temporada de- "efervecencia navidefia,
Los Auto-Servicios, que integran pca' regla general la primera eta- L
pa del proceso de venta con relacién o'la fijacién de precios, son ,fcmbiéﬂ?lfeﬁtes_f-

de granvolGmen de -compra, pero sus polfticas de inveniafios no permi*en‘ corriprdr =

~mercancto de carécter temporul en "fu'me" y por esra c.rcunstunclo el fabnconte in-

teresado en estos canales de dlsmbumén se ve precusodo a efectuor la venta en con~

sngnambn situacion que huce evnar descuentos para de esfu munera pforeger lus fol

mermas y el almccenomuento de las devoluciones por el aﬁo obsecusnte

Frente ol ‘problema unteriorrhéhie citado los auto‘-sér‘vitio's' son fa-»

VU‘vCldOS par Tos descuentos que el fcbhcunie otorgu debtdo a |u promoclén qua ‘ash

hpo de. chente undnrectamente efecruo c:l creur con su forma de exhnb:cnen lc: necw
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dad de la compra y por su tipo de distribucién que de los ur;fculos tiene en su cadena
de tiendas que por regla general abarcan gran parte de la ciudad y en ocasiones hasta
algunas ofras ciudades, La segunda etapa dedicada a fos mayoristas es fa més costosa
del proceso de venta, ya que para realizarlo es necesorio conter con agentes viajeros
que lleven a la ciudad donde el cliente radica el muestros de los artfculos navidefios.
El mayorista es atendido con una lista de precios poco més alta que la de los clientes
de la primera etapa, ya que su potencial de compra casi nunca es de fa magnitud de-

los primeros citados, ademas de causor el gasto extra de la comisién por venta.

El progreso de ciertas regiones del pofs ha hecho necesario el esta
blecer en la primera etapd a mayoristas, ya que su potencial de compro ( aunque no =
sus caracterlsticas) obliga al uso de [a primera lista siempre tratando de evitar los dej,
cuentos debido a que por regla general este tipo de clientes necer;ita‘el plqzo m&)‘(imé
de pago para liquidar su adeudo diferencia del gran distribuidor ’que rémbiéﬁ'por rt_{ o
gla general otorga fuertes anticipos que tacilitan el comunmente débil firiunciomi‘erﬁbrro;"" s

de la “Industria Artesanal ",

Al terminer aste segundo perfodo de ventu‘los,fubricontes }'q no s'e‘

obhgon a vender al precio inicial los urﬂculos, debido o que el producfo por su cu-— :

rbcter ar|escna| y temporal, se verd su|eto en su precio a la demande ex«slenre, razén i

que no permite el sostenimiento de un precno reducldo que perluducorl’u ul mercado y- o

mermarla las posi bles utilidades eracientes.

Como se ve clurcmente el premo en este tipo de mdush-las es dllT-— e

cil eshpulcrlo por algﬁn sistema concreto, ya que cada caso neces:l‘a |a revmbn por-
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ticular para tomar la decisién que apruebe el precio de venta. Esta labor en una fo_l:

ma tebrica se ve complicada, sobre todo si dejamos de tomar en cuenta que las ventas
de un fabricante nunca exceden de mil y que de estas muchas ya fueron onalizadas en
afios anteriores, y la inmensa mayorla es consideraoda venta normal que no requi‘ere es

tudios a fondo de la situacion del cliente,

Aunque {a investigacién no dio uniformidad de sistema, se puede -
considerar el de "utilidad alzada el més comGn en este tipo de industrios, ‘aunque ~
exista también el sistema da "descuento por volumen" que usan fas fébricas que cuen~"" '

tan con las posibilidades financieras para soportar el active de cuentas por cobrar sin

dafiar su liquidez.




CAPITULO v

CONCLUSIONEST:'
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" nera’intensiva la Artesonro Mexicana para dor.a canocer su olta cchdud ortl‘s _'

" Lo formacién de comisiones muxtcs compuestas de empresanos, profesnon:stas~="

" tiva déduccién de los precios. Eslas comisones debén.p_ughar por. sdtisfééef'c :

eleven o nwel de "Industrms Ariesunales", ccpaces de crear, ademas de fuen
tes de trabajo poru un'sin nolmero' de persqnas’ ‘una Fuen.‘e_dccxpﬁ:tueié de

“artlculos netamente ‘me'xicanos;_

- Dar.a conocer y crear instituciones que presten servicio'de: informaciénia las=

CAPITULO - VI
CONCLUSIONES.

La necesidad de una accitn conjunta de la Iniciativa Privada 'y Gobierno con

el f‘n de promocionar tanto a mvel nacional como m?emac:onal de una md=

lica y estética di ignas de exportauén.

Gob|erno poru el estudlo de las pos|b|hdades de desurro!lo de lus ortesunfas.

con el fin de seleccnonur aque“us que . por sus cuuhdades sec fuchble m\pulsa

a'niveles técnicos, que permltun su producc:bn_ en gran nome;o con lo respoc~

estas urtesunrcs de los Tecursos técmcos, econbmrcos y udmnmstranvos que as
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asociaciones s de arresanc' que trubu|en con|untumente paro el desurroll de 5

actuales "Industrios Artesanales" para que estas conozean los me dios de ex~

tender sus mercados fuera de las fronteras, ya que como se apunta en este es-
tudio investigacional la "industria artesanal” de esferos novidefas y como es=
ta muchas otras,solo ‘necesitan mayor capacidad productive y conocimiento de
las transacciones internocionales de comercio, pora lograr la exportacion de-
mano de obra'y materias primas mexicanas o mercados internacionales qbigr--

tos, dispuestos a la compra de productos fabricados en México.

Los pequefios pueblos mexicanos carentes de agricultura, ganaderia u ‘otro'-? -
fuente natural de trabojo son lugares idoneos para el establecimiento de este~ .-
tipo de centros fabriles artesanales, permitiendo ast el fortqleéimienvrb de-la -
economla rural y ol mismo tiempo con esta medida se colaborg'en la e’lim_inq—i

cion de lo centralizacion productiva,

El desarrollo industrial no puede de ninguna manero- ser detenide, es por esta

razon que la industria nacional da esferas nuvideﬁus debe de,!;dmiricr al ritr'no: e

que los adelantos men!l’ficos le marean y que onla qctuahdad obhgan a la uu"

fomchzocnbn de ciertas portes de!l proceso’ para asf numemcr lu produchvid_ad

dejando en manos de los artesanos el foque estético qua le hc dado el»nonle e

y fama a lo esfera navidefa nacional.

rqmq .
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. campafias publicitarias que fijen o marca del producto y Fo,rrol‘evzcd él,ar’rgi'gié;iz

‘de la costumbre.

" jar la implontocion definida del mtmimo de canales de distribucion, depén- -

g“para los duferentes sectoras del mercudo, una vez que esras hcm sido idenhﬁ-

El industrial en esferas adornos navidefios debe buscar, el otorgarle al produc
to, una flexibilidad quelle permita ser artlfeulo de consumo continuo debido o
que la finura y belleza de estos productos se presta para hocer con ellos un =~
gran nGmero de decoraciones factibles de usarlas en los diferentes épocos del-
afio, evitando ast el estar sujeto al consimo temporal para el que se necesitan

elevados financiamientos.

Es aconsejable para la "Industria Artesanal" de esferas navidefios, el acudir a
la asistencia técnica del exterior lograndoast de una manera més répida el ~=

rogreso industrial acorde al desenvolvimiento internacional.
dustrial de al d |

Ef no hacer uso de los medios publicitarios ha impedido el arraigo total del =~

producto en todos los sectores de la poblacién, ol mismo tiempo que ha impe,—kj

dido la formacién de una “imagen de marca® de los ucluales fubncuntes y por

resultado su solidez en el mercado es relativa por lo que se sugiere elqborar-'— e

La gran variedad de canales de distribucion usados por un mismo fabricante fo

menta la competencia e impide el control de estos, este motivo hace aconse=.

diendo estos de las posibilidades financieras con que los fabricantes cuentan, ~

ocurande siempre cerrar el "tramo” entre industrial y consumidor. -
P ! .

Elaborur mveshmcuones de mercado cenlmdas en los fuerzas mfluencmdoras :

cadc.s reahznr torios los esfuerzos posrblas paru pro;x:rcuonur al mercudo una -




12. .

dras) y ast fogror elevar esta actividdd creadora.a niveles que permitan‘a o=

“genta qie la realiza vivir.de una manerd decorosa y participar del desarrollo-

facei6n econbmica y el desarrollo ple‘no.

oferta totalmente armoniosa.

Las industrias de esferas navidefias y adornos decorativos corren el peligro de |
ser destancadas por nueves industrics con solidez financiera que logren la re~
duccibn de eslabones de distribucién y absorbon costos de aimacenamiento, si

no logran combatir la carencia de fondos financieros existente actualmente.

Lo artesonla mexicana tiene la urgente necesidad de que el Licenciado en Ad
ministracion de Empresas, encamine su esfuerzo y conocimientos, “hacia esa -

fuente de trabojo, para que de esta manero la téenica administrativa colabore

de una manera activa en el engrandecimiento econémico, de' esa gran parte =

de la poblacion dedicada o o labor artesonal (en forma arcaica en nuestros =

econtmico, cienttfico y cultural del México actual, irﬁ_pul;éndp asy ’y}fe_bz“l‘q‘-

exportacién de artfculos nacionales que tcntbls_e_’ necesita para lo aut
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