


 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL 
  

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal 
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México). 

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 



F•cult•d de Comercio Admlnlstr•ci6n 

Estudio lnvestigativo Sobre la "Industria Arte· 
sanal" de Carácter Temporal de Esferas Navi· · 
deñas y Artículos Oecorativos 

r· , .. 

Seminario de lnvesligoción Administrativo 
Oue pard obtener .el titulo de: 
I.iccncj11do en Adn1iiti8trnción de 
E nt p e a 8 

o e e n t 

CESAR JESUS BALCAZAR . JARILLO 

Mhlco, D. F. {971 



Oireotor ds asto Sominario ds lnuastigailión: 

L R. t. B. R. Osoar Luis Santaslla Dorantas · .. 



R mis padros: 
César Boluózor f1. 
Esthor J. do ílaluózor 

R mi ospor.a: 
ITiayra Uiotoria. do O. 

JI mi hermnno: 
Sergio Baloázar J. 

A mis compnñoron. y smigoc 



Con profundo agrad0cimi0nlo al Prof. 

l. A. E. Osear Santaalla O. 



. m¡ Püblioo Agradecimiento por su Colaboración: 
8r. CúHar Buluá1ur R. 
Gr. Cándido Collado C. 
Sr. trnosto lgarlúa \/; 
$r. Joaquin muñoz o. 
Sr. Cap. P. fl. Armando Victoria G. 



CONTENIDO 

P6gino 

EXPOSICION DE MOTIVOS. 

11 

111 

INTRODUCCION. 3 

lo. LA ARTESANIA MEXICANA. 4 

lb. ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA ESFERA NAVIDEÑA. 7 

le. PRIMEROS FABRICANTES DE ESFERA NAVIDEÑA EN 

MEXICO. 

ANALISIS DEL SISTEMA PRODUCTIVO ACTUAL. 

llo. CONDICIONES MATERIALF.S Y ~'1ATURÁLES IDONEAS -

PARA LA INST ALACI ON DE Ut~.~ f AuRICADE ESFERA N.o~ . 

V!nEl'IA. 

lib. SOPLADO. 

lle. PLATEADO, 

lid. PINTADO. 

lle. ENCASG'UILLADO Y EMPAO.LJE. 

llf. DECORADO. 

ANALISIS DEL MERCADO, 

' ' - -.-

lllo. INTEGRACION DEL PRODUCTO CON ELMERG~D6. . 

lllb. S~ON ACTUAL DEL MERCADO. , . . . 

. A 

12 

.15 

16 



lile. LA NECESIDAD DE INTERMEDIARIOS. 

llld. ANALISIS DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION. 

llld. l EL GRAN DISTRIBUIDOR. 

llld. 2 COMERCIO AL MAYORISTA. 

llld.3 COMERCIO AL DETALLISTA. 

llld. 4 LOS ALMACENES DE AUTO-SERVICIO. 

IV. SELECCION DE CANALES DE DISTRIBUCION 

!Va. FACTORES PARA SU SELECCION. 

IVb. LA TENDENCIA GENERAL. 

v. LA DETERMINACION DE LOS PRECIOS. 

Va. EL PAPEL DE LOS PRECIOS EN EL MERCADEO. 

Vb. CLASIFICACION DE LOS CANALES DISTRIBUIDORES 

PARA FINES DE FIJACION DE PRECIOS 

VI. CONCLUSIONES. 

BI BLIOGRAFIA. 

B 

P6gina 

35 

37 

38 

40 

43 

44 

48 

49 

53 

55 

56 

57 

64. 

65. 



EXPOSICION DE MOTIVOS 

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

jorar lo situación del Artesanado y del Campesinado de nuestro poTs, para lo cual ha-

creado un sinúmero de instituciones que a un poso lenta pero firme, est6n otorgando -

frutos, esta labor progresista no solo incumbe al Estado, ya que es responsabilidad de 

todos los mexicanos el bienestar de estos clases. Por esta rozón me he sentido atrardo 

por una fuente de trabajo que a m6s de proporcionar medías de subsistencia a un gran 

número de compatriotas, permita la manifestación creativa de nuestra raza. He esca-

gido dentro de esa amplia y hermoso fuente que es la ARTESANIA una de las ramas--

m6s delicadas tanta en su creación como en su belleza, la Industria de la Esfera Na~ 

videi'la. 

La Esfera navidei'la producto artesanai rudimeniari;,r :w ho Je>omil!~JG~' 

durante los últimas veinticinco años hasta convertirse en la actual "Industria 'Artesa­

nal" debido al esprritu de empresa que los administradores de los "Talleres Artesona-' 

les" han aplicado. 

El circunstancial contacto que me ha permitido vivir el desenvolvimie2. 

to de esta industria, me inclina o analizar su desarrollo estando convencido, que si -

concurren los esfuerzas de la tecnologra y el esfuerza aplicado por los administrado -

res junto con el Gllbierno se padr6n elevar los niveles de calidad y prod,ucci6n l'.'ºpo! 

cionando un factor m6s para el crecimiento rntegro y la autosatisfacci6n econ6micci -· 

de México a través de la exportación del producto artesanal mexicano. 
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En mi opini6n lo industriolizoci6n del ingenio ortTstico mexicano debe -

constituirse en meta a alcanzar teniendo como imperativo esencial al mantener la ori­

ginalidad que el ingenio de nuestras artesanos le imprime actualmente, es decir, c¡ue­

no debemos destruir lo belleza de lo simplicidad y si en cambio buscar la productivi -

dad impulsando la producción de nuestro bello folklore motivando la exportación, yo 

c¡ue en la actualidad la rudimentario forma de explotaci6n est6 impidiendo una nece­

saria fuente de ingresos a nivel internacional. 

Como he sel'lolodo en p6rrafo anterior, la circunstancio de conocer el -

desarrollo de la industria de esfera navidef'la, de vivir sus éxitos y fracasos me hace -

intentar llevar adelante este estudio con la esperanza de c¡ue en algo coopere, de - -

que aporte un modesto esfuerzo c¡ue pueda ser utilizado en el desarrolla de los peque­

l'los y medianos ''T olieres Artesanales'' pura que logren convertirse en verdaderas in -­

duslrias >um6nd::w~ osr ol vital desenvolvimiento económico de México. 

Considero importante expresar mi pensar en lo que respecta al Licen -­

ciado en Administración de Empresas como miembro dirigente de los empresas póbli - . 

cas y privadas de México paro que enfoque sus conocimientos o los pequeilos y medi5! 

nos empresas a modo de que estas también recibo!) lo tecnologto administrativa de.-­

que carecen en lo actualidad pare" que su desarrollo se vea emparejado con el desarr~ 

lle general del paTs. 
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CAPITULO 



CAPITULO l. 

INTRODUCCION AL ESTUDIO. 

1 .a • ..: LA ARTESANIA MEXICANA. 

Definición de Artesanra. 

Generalmente se designa con este término una actividad produé:tivCI 

realizada sin el empleo de maquinaria que requiere una ciert~ hobilid~~.Y ~nsibili"'~ 
e _• ., ,-.- ,·.,·, 

dad que d6 resultados de particular calidad ~stética. 

Lo artesanta puede ser extremadamente variada en sus fines,. e_n los 
' . 

medios de que se sirve y en la calidad de las ejecuciones; Determina generálmen.te·-: 

aunque no absoluto a grupos o castas que transmiten de padres a hljbs el oficio as!, c~ 

ma ciertas Mcnicas y procedimientos que en algunos casos llegan a ser ~~retos,· 

Como fenómeno social, lo artesanra se diferencia por ún lado del..; 
' . . ,\·,: ·' ... ·-. 

trabajo doméstico considerado como producción de objetos para uso exclusivamente~ 
. . . ·, ' -· ·, 

familiar y por olio lodo de la producción industria.1 que se v~le de'rnóquin.;~ y.que la. 

aportación dd individuo es abolida o .limitada por la producción. 

Lo artesanta generalmente se desarrolla en la misma éas.a del arte~ 
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seno y P.n esto labora la familia que después ir6 o los centros de comercio a rea!(zor -

lo vento de su producto o en su defecto recurrir6 o un comerciante poro que trote de -

venderlo y en coso de lograrlo les pogor/J e 1 costo acordado. 

Lo Artesanro Prehisplinico en México. 

En el perrada Prehisplinico son lo ortesonro, el arte y el trabajo d~ 

méstico ter. similores que en muchas ocasiones no se puede analizar dónde se agrupen 

ciertos obres y dónde otras, sin embargo en este período lo Artesanro Mexicano tiene 

su nacimiento y su arraigo territorial que en muchos cosos perduro hoste nuestros tie~ 

pos. 

El Mexicano de antes de lo Colonia trabajaba con un arte muy si_!! 

guiar el borro, lo obsidiana y el oro, siendo en el borro en el que denoto m/Js obier-

lamente los caractertsticos artesanales, en sus vasijas y utensilios domésticos, se usa-

br:in una serie de calores de una variedad y belleza que asombraron posterionmente o-

los conquistadores, Las vasijas y. recipientes cuando se matizaban e.ron u~ados pc1ra --

rendir culto a los Dioses y cuando estos artrculos eren ligeramente adornados o usa.-­

dos con su color natural servtan poro el uso doméstico. Yo en esta época las aldeas -

tenían dedicadas a uno o varias personas poro lo fabricación de estos orttculos que.;..;.· 

después serran cambiados por otra mercando o vendidos en los poriones co~Ó.el dé.-. 

Tlatelolco. 

Los Artesanos pre-cartesianos empe¡;oron a arraigar su oficio de .:._ 

tal manero que se transmitran·de generación en generación los formes.y f6rmulos en.,­

ocosiones secretos poro lo elaboración de algún producto. 
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Como coroctertsticos principales de esta e tapo en lo referente a A.!. 

tesanta encontramos lo hermosa policromta, el labrado en lo vasijas de borro y que es 

el artesono el m6ximo impulsor del comercio que o medido que posoboel tiempo estebo 

tomando un auge desmedido en todo el territorio hoy mexicano, sobresaliendo el mer-

codeo originado en la Gron Tenochtitl6n y sus oledoilos. 

Como muestro de lo perfección olconzodo tenemos los ortesontos -

Moyos, Toroscos y Aztecas de los cuales todavto tenemos muestres vivos en los indtg! 

nos de Yucot6n y Michooc6n que siguiendo con lo trodicci6n aun elobaron piezas o-

la usonzo de lo Prehisponfo. 

La Artesonto en la Colonia. 

Con lo llegada de los espai'loles la Artesanta Mexicana poseedora- · 

de un espiritv cre~dcr c•cmhronte se amalgama can lo técnica y los prog!'(lsos:logrodos .. 

en Europa haciendo uno labor ortesonol que osombr6 oi mundo en e~~dtas y lo ~s~~-

bren o lo fecha. 

El conquistador se percato de lo facilidad de mon~ y deJa creáti-; 

·vidod delnotivo y aprovech6 de la mejor manero tal fócilidad logrando ~on ello~º°: 
doble labor que consistto en primer lugar en educar ol indtgeno 5eg0h lo(ordenamien · 

~ ', -._- .<· ·:··,_-

tos reales y en segundo lugar lograr lo eloboraci6n de piezas de l<Ín cito volar arttst( 
.· _;_ . ,• --

coque en Europa olconzobon precios muy altos. Adem6s dél horro.y_C)bsidÍona que'." 
. '., . : . ,·· "' ¡ 

el indtgeno conoda el Misionero llegado o-lo Nuevo Espai'lo le enseÍla a traboj~r, E!i' 

acero, oro, plata; bronce, vidrie, papel, etc;, que estos aceptaban de bu~n"g~odo . . . . . . . . . 
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haciendo con toles materiales y lo tecnificación europea verdaderos artesanTos sui-g:_ 

neris ya que no eran meros copias de lo europeo ni tampoco eran arte indrgena obsol~ 

to, eran pues lo que en lo actualidad se conoce como Arte Colonial Mexicano, neto­

producto del arte, gracia y religiones indTgenas y técnica, culturo y catolicismo his-

pano. 

El fen6meno que se habTa presentado en la é¡:oca prehisp6nicu se -

vuelve o repetir en la Colonia tomando mayor auge y es asT que surgen infinidad de -

pueblos en el territorio que viven y crecen de la Manufacturo Artesanal de alguno o­

olgunos productos pasando el oficio de generación en generación, pero ya no es ca­

racterTstico de uno familia si no de un pueblo en general. Los espol'loles habTan bo­

rrado secretos de familia y donaban en cambio técnicas para dar comienzo a la arte­

sanTo capaz de producir cantidad de artTculos a menor precio. 

La Artesanro Mexicu110 lomo fema m•.•r.dia! r:u~ f>!rsiste hasta riu_es- .. 

Iros dTas.y .con peligro de perderse si no se logro una organizoción apoyado por Go::-­

hiemo y Empresa que permito una mayor productividad y proyección de esto5 artistas · 

mexicanos. 

i.b.- ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA ESFERA NAVIDEf'IA; 

La esfera navidel'la en. un producto de.la simbologta y en lo actua-

. lidád producto sui-generis, parte integral de la artesantri en tódo el niundo,.sus orTg~ 

nes como Stmbolo de Paz y de AlegrTo no son como se pie~so cristianos;· per~. lampo-:: 

ca son originados en ninguna otra religión. Se cree que e11 Alemcmia, Polonia j.; «;:~· 



boles y o estos colgorles pequei'las decoraciones para ast anunciar la llegada del in• -

vierno y el fin de un ai'lo. Cuando la festividad de fin de ai"io terminaba, los 6rbolos 

navidei'los eran orro¡ados a las chimeneas para simbolizar el comienzo de otro ciclo~ 

Esta costumbre r6pidamente fue imitada en todos los dem6s patses -

del Continente Europeo sobre todo aquellos que habtan adoptado los reformes religio-

sos en el siglo XVI como Inglaterra, Dinamarca, Suecia, Finlandia, Noruega y Patses 

Bajos, este fenómeno imitativo de los patses protestantes vino o hacer de esta costum.:. 

bre una pr6ctica Cristiana, ya que por los fechas en que do comienzo el invierno y -

termina el oi"io se celebro también el nacimiento de Cristo situación que hizo parecer. 

que el 6rbol decorado en los hogares ero uno forma de realzar la festividoa del noci;.. 

miento del redentor. 

fa en 1 nglaterra y Alemania donde esta costumbre toma un arraigo-

. inusitado y a principios del siglo XVIII en todas los hogares de .esta5 naciones ;e ven-. 
- ' . ' ~ 

por el mes de diciembre 6rboles navidel'los decorados con dulces; papelbrillos~ ypri~ 

cipalmente con bolos de cristal plateadas y pintadas que le d~n,un brillo excepcional~ 

Con la venido a América de los Anglos y los Sa¡ones se' tr~sl~d.a ~­

este Continente la pr6ctica novidei'la del 6rbol y sus esferas, pr6ciica que se incrj¡ll1~ti 
. . ' -

ta por lo facilidad que el nuevo territorio les do o sus habitantes en fo refo~ente a,ve'.'.' · 
,''· ,, . ' ' . 

getocióh y también debido a que los colonizadores fuero de sus'liatrias se)dentiii~a'."." 

bon aún m6s con ~us costumbres. 

Los potses católicos y s~bre,tocla aquellos que liobfm; sldq c:oloÍ!iz§ . 

dos por Espoi'la quedan al margen de lo costumb;e que en efsigloXWll erci ~~nsid~ro- · . 
, . . ·• _, ,. --~ ;:; e_ -· ,, 
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do en ocasiones hasta pagana, pero el movimiento de Independencia en Américo y las 

modificaciones católicos hocen que el 6rbol navideño seo aceptado también en los -

porses de religión cristiano m6s no como srmbolo de amor religioso sino como simple -

adorno de uno época festivo situación que perduro hasta nuestros dras, en que se eco! 

lumbre en las hogares de América Latino situar el 6rbal de navidad junto al lugar --

donde se presentor6n los regalos de pascuas. 

Cabe hacer notar que lo costumbre del 6rbol de navidad es ahora-

internacional, su pr6ctico en nuestros dtos no es particularidad, ni de pueblas ni de -

religiones, su srmbolo se ha hecho internacional yo que represento en los mentes de -

los individuos lo alegrra, lo paz y la convivencia entre los hombres de la tierra y es-

to hace m6s importante su misión ya que nuestro mundo cado vez necesita m6s de los 

srmbolos que frenen el instinto bélico prevaleciente en lo sociedad.moderno. 

Los Primeros Fabricantes de Esferas Novidei'los. 

No se tiene conocimiento exact.o de lo época en que se infci6 la..; 

fobriooci6n del que ahora es ortrculo base en lo decoroci6n ·navidei'lo, pero los prime 
. -

ros talleres que se conocen aparecen en Checoeslovoquia, Alemania y Polonia simut'... 

t6neamente a principios del siglo XVIII. El Campesino de estos portes de Europa:Se.., 

vera en ocasiones con lo necesidad de llenar prodúctivamcnte aqu".11~ tiempos tlluer..;· 

tos que la naturaleza les obligaba o tener y este hecho conjugado con el arraig() que·, · . 

en las grandes ciudades no solo de los potses inicialmente citados sino de toda.Europa 

estaban teniendo lo costumbre invernal, inclinó a estos campesinos a·empe:z:ar a tra~. 
~ ' ·, ,; . . :' .. : ' . -: ~ ", '' ' 

jor en sus hogares vidrio hecho roca derretido a fuego y soplado cú~nao este estaba a· 
. . . '. . . . '. ~.: . , 

su mayor temperatura poro después pintarlos con colorantes qurmicos logr~rido asr Ulla 
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policromfa y delicobezo que les dio grato oceptaci6n desde sus principios y que hizo­

inclusive que muchos campesinos dejaran a un lodo lo agricultura para dedicarse a es­

ta rara pero productiva actividad artesanal. 

Lo Esfera novi del'lo no podfo escaparse o los corocterfsticas de lo o~ 

tesonro en general y es osr que durante mlls de setenta oi'los los checoeslovacos, pola­

cos y alemanes fueron los (micos productores de este ortrcul~ yo que lo f6rmula parc­

ia eloboraci6n solo era heredada o los hijos de los iniciadores. Sin embargo el gran -

auge y la excesiva demanda hace que artesanos dtadinos empiecen a experimentar y­

a base de esto logran elaborar el ton solicitado decorado que inmediatamente invode­

toda Europa y por ende, llega a Inglaterra de donde posa o los Estados Unidos de Am~ 

rico lugar en el cual logra también un éxito inusitado y en cado territorio se establece 

un artesano emigrado trabajando en el verano y principios de invierno, el vidrio poro 

el decorado de pascuas, 

Es Estados Unidos de Norteamérica con su conocido omolgomier\to_; 

de inmigrantes de todos los latitudes pero principulmonte de la EUrapa Anglo-'Sajona­

quien paralelo o su explosi6n industrial y can la ingente necesidad de crear tr.odicio.,. 

nes se convierte en cuna de la gran evoluci6n del 6rbol navidei'lo, festividad que es - · 

porte de sus costumbres, gustos y modas que aparejados a su poder econ6mico llevo al 

plano internacional, consecuentemente se presento el fon6meno reversible de expor- · 

taro Europa en los primeros décadas de este siglo esta hermosa costumbre, conquis-,-_ 

tondo parses que eran reacios o toles tradiciones, ejemplo de ello es el auge que' en-: 

lo Espoí'la actual existe en la' época novidel'lo por el "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-

matización destierra de este pars la artesanta, present6ndose paralelo, el efecto re-

versible de que nuevamente sean Checoeslovaquia, Polonia y Alemania quienes se -

adueñen del mercado internacional caracterizóndose ahoro por lo calidad artrstico de , 
sus arttculos. 

El fen6meno económico que originó el destierro dela ortesanta na-

videfla de los Estados Unidos, convirtió a este pats en el mercado m6s codiciado, en-

gendrando a los primeros distribuidores europeos que aprove~hondo los "talleres fami-

liares" se convirtieron en acaporodores de la producción de estos, exportando o los -

Estados Unidos la esfero. 

En lo década de los cuarenta, los distribuidores europeos vieron -

aparecer en el mercado internacional un competidor de bajo costo y gran producción: 

Japón, quien iogr<J el fenómeno g::~.iol, bc~c '/ principh de esté e.sh•dic, 1., creod61'! 

de la "Industrio Artesanal" que es lo conjunción de aspectos técnicas y administrali-

vos que fungen como medias y coordinodores de las habilidades ciento por ciento·mo­

nuales de artesanos que se transforman en especialistas de olguna porte del proceso,­

esto es, se ferma uno división de trabajo orlesanol dirigida por individuos poseedo[lls 

de disciplinas administrativos. Este hecho, obliga a los productores europeos o in·c~: 

parar o su sistema lrodicional, en porte, el sistema de producción japo~és, qué.les.,. 

habta orrebotado gran porte del mercado internocional; con lo técnico incorpar~do¡-: 

después de una lucho comercial legran dividir el mercado recuperando porte d!'ll ~~­

dido con la polttico de producir ortrculos a mayor preda pe:ra con ac~bados en extre-
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mo superiores. En 1955 en Estados Unidos logron mecanizar totalmente lo fabrico- -

ción de algunos ti pos de esferas, retornando o producir, en un principio, poro recu-

peror su ¡:.-opio mercado, etapa actual, pero indudablemente con el objetivo o futuro 

de invadir mercados internacionales. Na obstante lo outomotizoción de los ¡:.-ocasos 

de fabricación de lo esfera, se hoce necesario seguir contando con el talento y lo --

sensibilidad de artesanos que sepan darle el ortlculo el toque estético necesario poro 

obtener el mensaje de pez y concordia que represento nuestro esfera. 

l .c.- PRIMEROS FABRICANTES DE ESFERA EN MEXICO. 

Un Fen6meno natural sucedió en México al correr la costumbre del 

Norte hacia el Sur del Continente Americano de uno fonno por dem6s r6pido, en lo -

década de los cuarenta la costumbre novidei'io del 6rbol decorado yo est6 integrado -

ÓI pueblo de México, sobre todo en los estados fronterizos y en el Distrito Federal.-

Lo esfera que circulobCJ en.,¡ co.,i<>:cto r.ic::i::ono er'l !"'' lo general ,en aquel tiempo 

europeo, sobre todo olemono y checoeslovaca de uno.excelente.calidad y belle:zo; -

pero de un precio poco accesible y por este 6ltimo motivo que no se lograba lo total 

identificación del mexicano con la costumbre, yo que el lujo navidei'lo ero reservado.· 

para estratos sociales altos. Esto rozón hace que hombres con espTritu de empresa vi-

si6n de negocios y cualidades artesanales comienzan a experimentar en sus hogares (o 

la usanza europeo 50 áflos otras) con lo fabricación de un tipo de esferas, quepor su 

sencillez se prestaba el ensayo y por su bajo costo se prestaba o la vento y que en lo· 

actualidad se conoce· como esfera "Liso" o "Bola". 

' ' ' . 

La labor de los pioneros de lo arte:;onra novidei'lo en México se ·vió . 
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facilitado al instalarse en 1942 una f6brica de vidrio que podro ser utilizado en la f~ 

bricaci6n de las esferas navidei'las, adem6s de la abundancia de plata corocterTstica-

de México y que es parte importante y al mismo tiempo la materia prima m6s costosa 

del proceso productivo al usarse esta, en forma de nitrato. 

Son Don Ernesto lgartua y el sei'lor César Zapata en los ai'los de - -

1942-1943 los primeros artesanas que sacan al mercado ~sferas navidei'\as hechas en -

México. Fabricadas en un principio por ellos mismos, pero debido a la demanda, en-

poco tiempo, se vieron en la necesidad de emplear algunas personas a los que les en-

sei'laron el oficio, ser.,brando lo cimiente de una artesonTo nuevo en nuestro medio y-

que diera pie al establecimiento de algunos otros talleres. 

Algunos ai'\os después, o principio de lo década de los cincuenta -

yo hobro varios talleres que empezaban a deshechor la formo original de trabajar"'. ". 

creando sistemas que los llevan a ser "Industrias Artesanales". 

A fines de lo década de los cuarenta y principios de la de 1.os cin;. 

cuenta es cuando el Gobierno decide cerrar la frontera poro lo imP?rtac.í6rÍ de esfe-:-' 

ros navidei'\os y de esta manera impulsar los nocienies ~mpresas nocion~les. · 

La medida tomado por el Gobierno hoce que los talleres .tÓmen su 

estado actual de "lndustri.as Artesanales" inducidos por la necesidad.de agrupará v~·: 

rios artesanos, poro de esta manera lograr la sotisfacCi6n de mercados que r.equerTan".· : 

de grandes producciones financiados, el casa ejemplar de "Industrio Artesanal," lciJ.!:_ 

nemas cloromenté expuesta en México en la empresa novidei'la ''Arte.focta's de Vidrio. ' 

y Pl6stico, S. A. que fabrico todo lo necesario poro un 6~bc{en una dl~7rsiFié:6¿i6n 
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de productos diffcilmente igualado en el 6mbita nacional, adem6s de controlar la m~. 

yor parle del mercado y estar llevando fuentes de trabajo a la provincia que es por -

naturaleza cuna de h6biles artesanos. La empresa citada junto con otras del ramo es 

ejemplo y muestra poro comprobar que introduciendo la administración en la artesanta 

es posible la tecnificación que logre mayor productividad en la abra de mono mexic~ 

na, sin que esta pierda su cualidad creativa. 
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11.o.- CONDICIONES NATURALES Y MATERIALES -

IDONEAS PARA LA INSTALACION DE UNA 

FABRICA DE ESFERAS NAVIDEÑAS. 

Lo instolaci6n de una f6brica poro lo elaboración de esferas navi-

dellas requiere tomar en cuento va1io• ÍU.;;iorei:, tonto de rndo!e r.oturol o:~o de .rndo ... · 

le econ6mico. 

1.- En el sistema productivo hay varios procesos que requiere~ de 

una te_mperatura ambiental caliente y seco debido o que se trabaja con locos y aniÍi­

nas que poro su firme adherencia n~cesiton un secado r6pido y uniforme.es. por eso -

que el lugar elegido deber6 ser de temperatura tibia o caliente con lluyias escasos;;;· 

para asr evitar lo humedad de 1 aire. 

2.- Visto el factor anterior, el promotor ho buscado establecerse 

en.sitios con vtos de comunicación en magrirfico estado, debido a que lo e.sfera ~ri-:' · 

cominos accidentados corre el peligro de romperse. 
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3.- En el caso de México, las f6bricos dé este arttcula se encuen-

tron en las cercontas de la Ciudad de México o en esta misma, debido o que lo mayor 

porte del consumo lo hoce esto ciudad por rozones lógicos. 

4.- El proceso productiva se facilito si la instalación Fabril es en-

uno solo planto, con techos altos y en lugar plano, yo que de esto manero se evitan -

los desniveles que podrton causar roturas, odem6s de facilitar el traslado de un depo_i: 

tomento productivo o otro, evitando demoras. 

S. - Los f6bri cos deben contar con bollos que tengan regaderos que 

permitan o los obreros y obreros ducharse para eliminar todos los sustancias tóxicas --

que pudieron haber adquirido en su tiempo de trabajo. 

6.- Es necesario y aconsejable contar con ventilación adecuado -

en todos los departamentos productivas ya que como se ver6 en incisos posteriores se-

trabajo congo; l:h.Jt:mo, thiner, anilina, laca y algunos otras sustancias t6xicas que - . 

de no tener libre solido pueden afectar o la salud. 

7.- Debido o que en casi todos los procesos productivos elobrero:. 

se mantiene en uno sola posición, el lugar en el que permonecer6 deber6 ser aco.~di'- · 

cionado a lo formo que él considere m6s adecuado y el mueble en el que se se~.ror6 "'.' 

o sobre el que trobajor6 se odoptor6 o lo estatura y formo dél óbrero p.:i;a i::ce\~i.o•~l.o .. 

productividad del mismo. 

8.- Como en cualquier industrio es a~onsejable insfolorse cerca 
. - ' ' ·.-· . ' " . ,. 

de los f6bricas que proveen de materia prima, poro asr evitar probiemos eriloCldc¡ul.-:' 

sici6n de estas. 
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Cabe hacer notar que la materia prima en general, proviene en un-

95% de lo ciudad de México. 

Comunmente se pienza que lo fobricoci6n de esfera es temporal - -

siendo lo contrario¡ lo eloboraci6n de esferas navidei'los en uno "Industrio Artesanal"-

con cierta orgonizaci6n comienza el 2 de Enero y termina el 22 de Diciembre por lo-

que el personal que ahr labora es de planta y na temporal, su trabajo es seguro como 

lo serra en cualquier otro industria. 

Las f6bricas mexicanos de esfera han tendido a salirse de las gran -

des ciudades debida, entre otros factores, a que se trata de aprovechar la intuición -

artesanal que tienen los habitantes de lo provincia mexicana, sobre toda en los pequ:_ 

!'los pueblos, siendo Michaac6n el estado que con m6s fóbricas cuenta adem6s de ser -

el que vi6 nacer a los primeros fabricantes. 

Se hace notar en el primer cupnu:u, que en MéYic<:> In fabdcoci6n. 

de esfera navidei'la es cien por ciento manual y es por este motivo que el Personal qu'e 

laboro en uno f6brico es generalmente elevado, por lo que. se aconseja fo;mar .. con es-. 

tas personas actividades de tipo social y de por ti vo que fortifiquen lo uni6n y a .la ~ez 

que formen un espfritu de empresa. 

El proceso productivo se di vid~ en cinco partes nec~sarias·q~~ en:. 

ocasiones se convierten en seis segón el tipo de esfer.a que se es16 f6b~i~ando, la~<.:. 
cinco b6sicas son las siguientes: 

1.- SOPLADO. 

2.- PLATEADO. 
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3.- PINTADO. 

4.- ENCASC'UILLADO. 

5.- EMPAQUE. 

Lo sexto porte del proceso es el DECORADO y solo se uso en oque-

llos esferas que odem6s de todos los procesamientos anteriores se revisten con motivos 

varios que en Ciltima instancio instancio perfeccionan el significado espiritual de los-

mismos. 

11.b.- SOPLADO 

El soplado es lo primero porte del proceso productivo y en el se uso 

como materia primo vidrio neutro de borosilicoto T. N .C., igual al usado paro los o~ 

pelletas. Este vidrio no contiene plomo por lo que su uso no es doi'lono poro lo salud. 

El departamento de soplado es en extensión el m6s amplio de todos 

con los que se cuentan y en él el obrero (po; lo general mujeres aunque na absoluto)-

se mantiene sentado todo el tiempo que dura su turno de trabajó frente o un soplete -

conectada o uno instalación de gas butano que cue.nto con un manguillo o tub() mez­

clador, dos vólvulos que graduon lo intensidad de solido tonto del aire como del gos­

poro osr permitir el afinar o hacer grueso lo flama, seg(m el diÓmetro del vidrio ~ue-

se va a soplar, estos vólvulos a su vez envior6n los elementos o la parte por dondes~ .,. 

1,. lo flama que llevo el nombre de quemador. 

El Vidrio neutro se encuentro en formó de tubo, similor o uno cei- · 

valona .de 1.50 mts. de largo, con di6metro que va desde 14 mm,· h~sta 24 mm;, se-· 
. . 

gCin poro e 1 tamoi'lo de esfera que se va a fobri cor yo que o mayor tomona mayor' es~.· .. 

sor se necesitar6 en los paredes del vidrio. 
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·El obrero soplodor se siento frente a una mesa que en su parte inte -

rior, tiene colocado en un canal el vidrio que sirve para la iniciación del proceso, a­

su vez, precisamente enfrente del obrero se encuentra el soplete puesto en dirección.; 

contraria al cuerpo del mismo, es decir el fuego sale en la misma dirección que la v~ 

ta del trabajador evitando asr pasibles accidentes (no requiere lentes de protección por 

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

Después de graduar la flama a modo de darle el grado según el tam~ 

l'lo de la esfera a producir el soplador comenzar6 a calentar el vidrio aproximadamente 

5 cm. después de lo punta inicial del tubo a fin de derretirlo y cuondo este se halle -

en estado flexible aplicarle un "jalón" con la otra mano del lado donde se habran de­

jado los 5 cms. y con el movimiento antes descrito obtener el cierre dei tubo dejando-

por la parte cerrada una "rebaba" de aproximodamente 15 cms. de largo causacl<i 011 -

el "jalón". 

Obtenido el cierre y con el la "rebaba" se colcula el tamal'lo del :. 

vidrio necesitado para hacer la esfera y en ese lugar se le aplica al tubo un segundo­

corte a base de fuego, en este paso el Artesano soplador queda can la "rebaba'' del ,.. 

primer corte que desde este momento se le denominar6 "pata',' y ccin el vidrio ne cesa -

río para elaborar la esfora, de manera que poro efectuar el soplo inflador de la gota­

de vidrio que dejo el segundo corte solo necesita regular el calor en todas las paredes 

de la mencion0da gota, para que en el momento del soplada no se produzcan deforrn~ 

ciones p0r variación de temperatura. Al mismo tiempo que se hace la anterior (el cq'.'. 

lentamiento de p:iredes) la punta de la "pata" se abre can un ligero rompimiento para 

después ser introducida a la boca y soplar de tal manera que la "bola" quede al tmri~ 

l'lo deseado, El artesano con cierta habilidad al mismo tiempo que calienta la g~t~ ~ 
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ro regular las paredes est6 orpovechando lo porte de lo flama que se fugo poro comen­

zar o calentar el vidrio que producir6 la gota poro lo siguiente esfera. 

El soplado detallado en el F6rrofo anterior se le denomino normal y 

sirve para elaborar aquellos esferas totalmente redondos los cuales por su formo se les­

lloma ''Lisa" o "Bolo. Existe otro clase de esfera que por tener alguno modificoci6n -

se le denomino !antosta y su sistema de soplado es similor al que se usa con lo ''lisa"­

diferenci6ndose de ésto en el poso del calentamiento en donde el soplador usando de!. 

de un clavo hasta un rústico molde o simplemente variaciones de temperatura en los -

paredes de la gota C:e vidrio creo un si número de figuras. 

El departamento de soplado deber6 contar con ventilaci6n adecua­

da cuidando que no se produzcan corrientes de aire que provoquen el destemplomien­

to de vidrio en uso. Se uso también como medio de protecci6n el obligar.al obrero o 

contar las esferas que elabor6 hasta el término de su tumo co11 el fin d., o<.osl¡¡mbror·· 

lo a lo temperatura ambiental paulatinamente y no se produzcan enfermedades por lo 

vorioci6n entre lo temperatura del departamento de soplado y 1.o del medi~ ambiente. 

El costo de este proceso es aproximadamente el 20% de.1 co~to tofo!. 

11.c.- PLATEADO 

El plateado de una esfera novideMa se aplico por dentro de, esta Y-:­

es por· medio de este po~c que lo esfera adquiere el brillo caroctertstico. Para este-• 

proceso se usan como materias primas a los siguientes elementos; 

1 .- Nitrato de Plato.' 
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2.- Amonraco, 

3.- Aguo Destilado. 

4.- Soso Cóustico. 

5.- Acido Sulfúrico. 

El plonteador (mu¡eres generalmente) uso odemós de lo boto comOn 

de trabajo uno bato de hule que les protege contra los salpicaduras muy frecuentes en 

esto parte de la produ.cción. Debido o que su trobujo lo realizan parados usan tam - -

bién como medido de protección botas de hule hasta los rodillas. 

El obrero poro comenzar su trabajo se colza en lo mano derecha un 

guante de hule delgado y sobre este un guante de hule gruesa para con ellos evitar la 

penetración del agua caliente y los 6cidos, Yo equipada procede o colocar sobre i.Jn­

quemador coma los usados en estufo domt.s1;c.,1 un cc:;:c c"n ng!Jn la cual no se.deberÓ 

calentar a m6s de 60°C que es la temperatura que necesita el. nitrato de plata para -

su reacci6n.adem6s de ser también el término ideal paro lo ''dilatación interna'' que-
' 

como se ver6 m6s adelante es parte importante del .proceso. 

Una vez que se tiene calentada el agua, se coloca frente a la s.a -

lución plateadora, el segundo la soluci6n del nitrato de plato y el tercero aguo frro-.. -

destilada, 

El reactivo fijador se elabora al hervir dos litros de ogya con ~zú'." 

car y aproximadamente diez~ra~ de 6cido sulfúrico qurmi-.:o;nent!l pura lo.qt1"'.-~f-;: 

mezclo con diez y nueve litros de agua destilada obteniendo cisr el catalizador n~c!· 

sario. 

22 



La solución de nitrato de plata se compone añadiendo al agua des~ 

lado aproximadamente cien gramos de soso y por otro lado la parle de nitrato de plata 

que se va o usar se mez.cla con un cuarto de litro de Amantaco al 26% y ya obtenidos 

las dos mezclas son unidas elabor6ndase ast la saluci6n. 

El Obrero contando con las solucione~ y reactivos, toma un puño -

de esferas por la "pata" (de tres a veinticinco según su tamaño) y can la mano engua~ 

toda sumerge en el cazo de agua caliente o sesenta gradas centtgrados las esferas ob~ 

gando con esta operación a una dilataci6n de aire que hace qúe lo "bola" pierdo e 1 -

30% aproximado de este elemento que se encontraba en su interior, en acción inmed~ 

ta la esfera es metida por el lado de la "pata" en el recipiente que contiene el reac!!_ 

vo a la vez. que se le dan ciertos movimientos rotativos a la mismo poro impregnar sus 

paredes de el ltquido que habta absorbido por succi6n, después de este movimiento y-

nuevamente o gran velocidad se vuelve a sumergir la .,slurú f>úr el ludo d~ !o ... bok:"­

en el aguo caliente para repetir el movimiento hecho al introducir el reactiva, pero­

en este segundo movimiento lo "pota" de los esferas es metida en el recipiente que -­

contiene la soluci6n de nitrato de plato que lo esfera absorbe recuperando aproxima­

damente el quince por ciento de la solución en lugar de el aire que habto perdido en 

la dilotoci6n que como dijimos anteriormente es calculado en un treinta por ciento -­

del total contenido inicialmente. Después de la absorci6n del nitrato.de plato b esf!:_ 

ro es agitado poro "pintar" los paredes totalmente en el interior, a ~ontinuaci6n el-· .. 

obrero se cambia de ma.no las esferas ya plateados y les atrojo un pequeño baño. dE) '"· 

agua frta paro volverlas o su temperatura normal que nuevamente ser.ti alterado al arr2_ 

j ar sobre la esfera ya en la mano enguantado aguo caliente con el fin de volverla a -

dilatar y obligarlo a soltar el sobrante de nitrato de plato en solución que sé encon '. 
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trabo en el interior, fen6meno que se logro ayudado por sacudidas que le do o la esfe­

ra, la plateadora y por el cual caen los residuos llamados "lodos" en una monta o un -

canal de donde se trator6 de recuperar lo m6s posible del nitrato suelto con el fin de -

venderlo ¡xiro otro tipo de actividades que sr pueden usar esos desperdicios. 

El plateador de no guardar las normas de seguridad, corre el peligro 

de recibir quemaduras sobre todo si no protege la mano que sujeta en la moyorro del -

proceso o los esferas. 

Debido al alto costo del nitrato de plato este proceso representa 

aproximadamente el cuarenta por ciento del costo total del producto terminado. 

11.d.- PINTADO. 

En esta parte del proceso lo esfera vo o ser trotado con •l vbjeio d.:i· 

darle el color final por rr.edio de un compuesto hecho o base de laca transparente di-~ 

. suelta en thiner a raz6n de 4.lts, de loco poi' 18 lts. de thiner y á esto mezcla se le -­

oilade anilina de la coloraci6n deseada, dando como resultado un lrquidci denso que - · 

es vaciado en botes de aproximadamente 20 cms. ·de alto por 35 de ancho donde el -­

obrero (generalmente mujeres) tomando la esfera por la "pota" sumerge la "bola" .el -

tiempo suficiente poro que esta se pinte y después de efectuado este movimiento los~: 

ca del lrquido lentamente fX1ro evitar roturas y permitir el escurrimiento .del sobrante, 

que es eliminado par medio de una sacudido final. Hecho la anterior .lo esfera es.clo~ · 

vado por lo porte de lo "pota" en mesas cubiertos do acerrrn que se encuentran ~n I~ · 

gares protegidos de lo humedad y con uno lemperaturo uniforme a fin. de evitar que lci 

saluci6n se "parto" y apresurar el secado. 



En este departamento lo inhalación de substancias tóxicos es frecuen 

te por lo que es necesario odem6s de uno ventilación adecuado un descanso o medio --

turno al aire libre. 

Uno vez que lo esfera se ha secado un obrero usando uno piedra es­

meril de 3 cms. de largo por 2 de ancho hoce un corte y aplica uno flecci6n que rom­

pe la "pala", dejando o lo "bola" con aproximadamente un centímetro de cuello que­

es e 1 necesario poro agregar e 1 cosquillo que sirve de sostén al usarse. 

El costo aproximado de este proceso es el 12% del valor total del -

producto terminado. 

11.e.- ENCASG'UILLADO Y EMPAQUE. 

Uno ve7. cortado lo esfera, se le adhiere por su ''cuello'',· un cos. - . 

quilla troquelado y perforado par el centro, donde entror6 un alambre acerado que--' 

fluctua entre 26 y 32 milésimas de espesor con 3'a 7 cen!Tmetros de largo doblado por. 

mitad, que al entrar a las paredes de lo esfera, par su condición acerada se abr~·y ·­

de esta manera, la esfera quedo sujeto a·16Cosquillo sólidamente. 

Hasta este momento, los esferas se encuentran separados seg(Jn 'su -

tama1\o y color y es asr como posan al departamento de empqque; do~d~ se distribuyé 

esferas de un determinado tomoi'lo y color para que los obreros las coloquen en unci -­

caja de corton couche que fluctua &n su calibre según el tdmi'lo de lo esfera: entre ,18 

y 24 puntos, dentro de la cual se encuentro un "panal" suajado del mismo mate'rfol, 

que cuenta entre 6 y 12 compartimientos, donde son colocados las esferospor IÍls_e~ 

p~cadores, poro después cubrirlos_co~ una tapadera de cortón couche de .uno cÍlra .. > 
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blanca impresa can 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 necesidad de --

abrirla. 

En algunas f6bricas, el procedimiento de empoque se lleva a cobo-

po~ medio de bandas tronsportodoras de cajas al lado de las cuales se encuentran los -

empaquetadores con esferas de un determinado color, las cuales colocan en los "casi-

lleras" o "panales", de tal manera que, cuando la caja yo ha recorrido lo bando, 

otro obrero la espera para proceder a taparlo. 

11.f.- DECORADO. 

Lo Industria esferero distingue das tipos bósicas de modelas: 

1.- Lisa a Bola, y 

2. - FantosTa. 

' ' ' 

l. - La ''lisa" a "bola", es aquella esfera totalmente· reciondci,. 9~". 

no cuento con ningÓn motivo ademós del brillo producido por la plato y el col~r de.;. 

la laca y anilina. Por la forma en que se empaca esta esfe~a se divide en dos grand~s 

grupos. 

A.- MATIZADA, Y 

B.- UNICOLOR. 

A.-

"lisa~" de diferentes colóres. 

B.- Se le llama UnicoÍor o aquella coja que contiene esfefas ·~li :-
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sos" de un solo color. Los colores m6s comunes usado~ en este arttcula son: 

ROJO. 

AZUL. 

AMARILLO. 

VERDE. 

ROSA MEXICANO. 

VIOLETA. 

PLATA (sin pintor). 

2.- La esfera "Fantasfa", es aquella que en algún momento del --

proceso productivo, sufri6 alguna modificaci6n que aumenta su calidad arttstica en ,, 

relaci6n a la "lisa". Este tipa de esfera a su vez, se divide seg6n la parte del proce-

so en que recibi6 la modificaciOn, en: 

A.- FANTASIA DE SOPLADO. 

B.- FANTASIA DE DECORADO; 

C.- FANTASIA MIXTA. 

A.- Lo ''Fantasro de Soplado" es aquella que como su nombre.Jo. 

indico se madi fice en e 1 momento de soplarlo vori Ondolo de "bola'' a figur.;s ~read~~- · 

par los artistas sopladores que elaboran verdaderos obras de arte, en el monie~to en ,.; 
que:el vidri.o se encuentro a exacto color de soplado·. 

· después de 1 proceso de encasquillar es ortrsticamente engálanada con .pince.I Ó ~on~::: , 
- e - • ,•." •'<' 
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por artesanos que estampen todo su creatividad artrstica, en segundas, al plasmar mo­

tivos varios que van desde puntas semejando confetis hasta verdaderos paisajes, con -

una habilidad, rapidez y estético que hace de este tipo de esfera una de las m6s her­

mosas del mundo. 

Se ha tratado de mecanizar el procedimiento de decorado, utilizo~ 

do patrones en cart6n y pistolas de aire, que indudablemente acelera la producción -

pero le quitan al producto la sensibilidad del elaborado a mano, trabajo en el que M~ 

xico ocupo un lugar preponderante. 
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CAPITULO 111. 

ANALISIS DEL MERCADO. 

111.A.- INTEGRACION DEL PRODUCTO CON EL MERCADO. 

En México, los estratos sociales han crecdo abismos comerciales in 

franqueables y es por esto rozón que los fabricantes han tenido que adoptar el produ_: 

to (arraigado en todos los niveles) al tipo de consumidor ol que quieren llegar, poro-

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

cidodes de los diferentes núcleos de población. 

A) Segmentación del mercado basada en la forma del producto. 

En lo Industrio esferera, como se sel'lala en el coprtulo dedicado al 

estudio de la producción, existen dos tipos esé:encioles de esfera: 

1.- ''Liso", y 

2. - "Fantosro~ 

1 .- Es la esfera "lisa" por su ecanomto ~1 ·producto base de .1~ I~:_ .. 

dustrio y represento el 80% aproximado del total de lo vento,. yo que odemlls.de su;,; 
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bajo precio, su forma y uso la coloca como el objeto "cl6sico" de adorno navidel'lo. 

Por norma general estas esferas son empacadas en cajas con doce -

bolas, que se venden en un 50% m6s bajo que la caja con ~eis bolas del mismo tamal'lo 

de cualquier esfera de "fantasta", situación m6s que suficiente para confirmar el alto 

volúmen de venta. 

Al hacer un cfllculo aproximado (por no haber estadtstica) se esti-

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

2.- Lo Esfera "Fantasta", que cuento con una labor arltstica m6s -

perfeccionada, tiene como mercado natural a la clase Media Alta y, ya que se ·pr.:_ 

cio supera en ocasiones al solario mtnimo diario de la identidad donde se vende. Por 

razón lógica, su consuma es inferior al de la esfera ''lisa" aunque el cfllculo e labor~ 

do nos indica un tndic" eolre 6.0 y 6.5 millones de pesos de venia anual ni último -

consumidor. 

La importancia de éste tipo de esfera, radica en alto valor orttsti-

co con que cuenta y que ha hecho que los Estados Unidos de Norteamérica y a últi -­

mas fechas paises e~ropeos elaboren pedidos de tal morito, que. ha habido. necesidád':" 

de rechazarlos por no contar nuestro pats con una industrio lo suficientemerít~ fu~rte- · 

para producir la cantidad pedida. 

B.- Segmentación Basada en Diferencia de Precio. 

Paro lograr lo integración del producto con el mercado·, '.adem6~ ·.,. 

de la antes ool'lalada Segmentación con base a la formo, el fa.bri~ante trata de 5eg~..: 
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mentar con base ol precio, que es un~strotegi a consistente en efectuar ajustes paro-

adecuarse a las variaciones de lo demanda. Este método histórico se practico desde --

los tiempos m6s remotos, sin embargo los niveles de calidad del producto en st tienen 

uno complejidad de mercado que no siempre se percibe claramente cuando se relacio-

no con el uso del consumidor, por lo que el industrial en esferas ha optado por dismi-

nuir el precio con base o la calidad del emp.:ique y no al producto mismo. 

C) "LINEA COMPLETA DE PRODUCTOS'' 

Lo evidencio de los años recienies demuestro que el f"Oductor de -

LTneo Completo en general, ha alcanzado m6s éxito que su rival que tiene una ITnea 

m6s limitado y especializado hecho que se ve enfatizado en esta clase de productos -

de car6cter temporal, en el que al cliente le intereso tratar con un solo proveedor --

que le facilite lo labor de compro, lo que ha dado por resultado que esto sea lo ten -

dencio de muchos fabricantes o adoptar lo denominado pclttica de "Lrneo completo .;. 

de Productos" que permite lo obtención de fuerzo en el 1r1e1.;;;,do glob'l!, F.I Reconocí-

miento del cliente, Lo Prioridad del distribuidor, y el impacto promociono! focefos -

muy importantes en un mercado competitivo y que en el de adornos navideilos se ha -

hecho indispensable para lo superviviencia comercial. 

D) "EL NUEVO MODELO" 

Paro lograr firmemente lo integración, ,se ha hecho necesod.o el .e!. 

toblecer anualmente uno ltnea de Modelos Nuevos en Formo y Decorado,. que prese~ . 

ten un atractivo novedoso al cli~nte en cualquier canal de •:ento. Difrc:ilm.ente,IJn : 

fabricante tendr6 éxito en el me~cado presentando· er> su muestrario o c~t6log~ los·~ - . 
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mismos tipos de esfera de oi'los anteriores, en algunas casos, los cambios son radicales 

y en muchas otros san superficiales, can solo este hecho bostor6 para lograr la mativ~ 

ción sicológica que obligue a lo com¡:.-a. 

111.B.- SITUACIOM ACTUAL DEL MERCADO. 

1. - El mercada de esferas navidel'las por su formo competitiva se -

puede clasificar como un oligopolio homogeneo con ciertos matices de oligopolío di~ 

ranciado según del producto de que se trate. En lo referente a esfera "lisa", el tipo­

de competencia entro dentro de los caracterTsticas de un oligopolio homogeneo, es -

decir, un pequel'lo número de vendedores (Fabricantes) colocando un producto homog.:_ 

neo. Si nos referimos a esfera de "fantasta", el tipo de competencia se ver6 conver­

tido en oligopolio diferenciado, que es un número pequel'lo de vendedores con produ.:_ 

tos diferenciados por ptlquei'las caroctertsticas individuales. 

de una manera determinante toda clase de ciclos, ya sean de origen económico, pa!!'_ 

tico, sociol, etc. debido a que su consumo est6 supeditado al estado onTmico del in': 

dividuo en un perTodo de tiempo que no rebasa los 25 dtas, como caso .cloro de esto­

nos encontramos la baja da consumo habido en el Distrito Fi:deral en 1970 por haber­

derramado el Gobierno el ingreso que los burócratas reciben por concepto de "agui· -

na Ido" con m6s de 45 dtas de antici poción a la navidad, situación qu~ originó que e! 

te núcleo importante de población erogara su percepc:;ión en muchas otras necesidades, 

antes de entrar en lo que se llama "efervaccncia navidel'lo", qtie es el impulso que:..':' 

motiva lo compra de los adornos de pascuas, 



Ast como el fenómeno onterior,son muchos otros los que influ~en de 

una manera determinante en forma negativa cerno positiva en la venta. 

3.- Existen dos fuertes corrientes competitivas: 

1. - El Industrial Artesono y 

2.- El Toller Artesanal. 

El primero generalmente cuento con la organización suficiente que 

le permite presupuestar su producción con relación al potencial de la demanda estudi~ 

da, este tipo de Empresa se ha ido adueilcndo en casi lo totalidad del mercado, debí-

do a que presenta poro el cliente una garantro de seriedad que no est6 sujeta a ningún 

accidente de cor6cter natural ni económico. 

El segundo es un productor ocasional, que instala un número redu~ 

do de sopletes en su casa, produciendo esfera generalmente "lisa", que posteriormeri-

te vende a algún cliente establecido, sin promesa formal de nuevo venia. Por· razón-

lógica, la calidad es generalmente inferior aunque esto hace en ocasiones que logren 

costos de venta reducidos causando un temporal desequilibrio en el mercado. 

4. - Por lo general ningún fabricante concreta su labor de ventas a 

un canal de distribución en especial, por lo que la competencia.establecida es gene;,; 

rolizada entre los industriales por la supremactc en el mercado. 

5.- La labor publicitaria y promociona! podemos considerarlacósi . 
< • ' ·, : 

nula debido a: 1) al poco acreditamiento de marce que hay en el mercado:. 2)·a -:. 

la similitud del producto 3) a que poi regla general en el 6mbit?'nacional:la dema:i. 
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da supera a la oferta fenómeno que ho ocosionado los gastos por publícidad y promo-

ción sean eliminados. 

En general la situación del producto en el mercado es satisfactorio 

y esto se reflejo en factores positivos que comprueban lo estabilidad comercial de es-

te ortrculo o saber: 

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

B.- Aumento en el número de competidores. 

C. - Se elaboran los primeros perfeccionamientos importantes en el 

producto. 

D, - Métodos de producción en serie. 

E.- Las grupos de altos ingresos domino.o las compras, pero los de-' 

ingresos medias err>piezan o cobrar importancia. 

F.- Contiendo par los vras de distribución. 

G.- Las corne1cio¡¡ic" ~dap~an !~1 roltti~os de ltneas.mCilti~les. 

H.- Las precias se suavi:!an. 

1 ;- Utilidades aceptables. 

J, - Cultivo de lo demanda selectivo . 

!< .- Con'ojustes en el precio o en el producto, 

una depresión. 

111. C.- LA NECESIDADDE INTERMEDIARIOS 

' . ' 

La; canales de distribución tienen úno impórtoncia r~diéolporo el · . 
' . . : .·.. . . . ~' ' .. ·:·:'. . ' .... : . · .. 

m~rcodeo de estos ortrculos. Muchas industrias han debido a la Íncapocidad·po~(I éo!J. 
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seguir uno red de distribuci6n dispuesto o promover lo vento de sus productos, el fro 

caso en su lanzamiento. 

El Fabricante de ortfculos temporales, se ve obligado o buscar dis­

tribuidores en aquellos establecimientos cimentados en un me.rcado con productos de -

consumo continuo y uno cortara que permito el desplazamiento evitando demoras por­

tr6mites crediticios. 

Como canales "naturales'' de distribuci6n se cuentan: 

El Gran Distribuidor 

El Comerciante Mayorista, 

El Comerciante Al Detalle. 

Los Almacenes de Auto-Servicio. 

Estos canales de distribuci6n toman radical importancia si observa­

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

mto csp:-c!alizorln. lo~ htenes no tienen ningún valor intrtnseco de mercado. lnclu"' 

so los bienes yo terminados que se olmocenan en la bodega tienen sala ún .valor pote~ 

ciaL Es cierto que se les asigna un valor en los registras contables debido.a qi.Je se. -

prevee que ser6n intercambiadas en un futura cercano, pero no tienen valo(hasta no 

hacerse disponibles para el uso, tanto frsica como legalmente. Aún entonces el· valor··· 

surge solo cuando se pone a la disposici6n de un comprador y tiene lugar un interca~ 

bio efectiva. La Disponibilidad de las bienes y el "deseoº del comprador determina-:· 

el grado del valor de los bienes que se intercambian. 

Se ha demostrada que el proceso de clasificación es esencial. para. · 
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la eficiente distribución de las bienes en una ecanomta especializada. Poco importa 

que esta tarea la desempeílen los propios productores u otras entidades de distribución. 

Toda vez que en lo general lo especialización trae como resultado lo eficiencia, es-

natural que surjan un nCímero de intermediarios para ayudar el proceso de la clasific~ 

ción. Estos intermediarios son especialistas geogróficamente y en función de los sur!!_ 

dos que llevan en comercio, reduciendo con ello los costos de transporte y almacene:_ 

miento. 

111. D.-ANALISIS DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION. 

El desplazamiento de productos temporales trae aporejado uno se-

rie de característicos especiales por su condición y es por esto rozón que el on6lisis-

de los canales de distribución, cobran importancia radical al elaborar un estudio de,.. 

este tipo de productos. 

Un canal de distribución, es una combinación de .las instituciones-

o través de los cuóles un vendedor comercializo sus productos hacia.el comprado~ Cíl!!_ 

mo. 

Algunas de los instituciones para los difer~ntes canalesde distrib~. 

ción se pueden representar como sigue: 

PRODUCTOR - - CONSUMIDOR 

PRODUCTOR - - MINORISTA - - CONSUMIDOR 
' ·.,' :··,·. 

PRODUCTOR - - MAYORISTA - - MINORiSTA-..; CONSUMIDOR 
' . '. ., .:; ·"··.' .. 

PRODUCTOR - DISTRIBUIDOR - MAYORISTA - MINORISTA..;. CONSUMIDOR 
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A continuación se analiza los canales de distribución llamados na-

turales para el desplazamiento de artrculos temporales navidei\t'S· 

111. D. l. EL GRAN DISTRIBUIDOR. 

Este tipo de cono! de distribución es en la actualidad el comprador 

m(ls importante de lo industria, yo que su potencial de desplazamiento puede ser co~ 

porodo con el del resto de los canales n.:itura!es. 

Por lo general, este tipo de canal de distribución, se encuentra en 

lo Ciudad de México y a (JI timas fechas en Guodalajoro, son princi polmente comer--

ci.os establecidos dedicados a distribuir en forma intensivo productos de papelerta, fe-

rreterta o mercerto durante todo el afio, contando con una cartero de.clientes distri-

buidos en la Rep<iblica de negocios al detalle, ost como mayoristas que les permiten-

distribuir el producto temporol con mOs focilidad y rapidez que el fabricante. 

El gran distribuidor ha tomado tal importancia que existen casos.en 

que la producción de "industrias artesanales" y talleres, son acaparadas 'por este en su 

totalidad poro ost poder satisfacer su demanda convirtiéndose en distribÚidores exelv:::.,~''"'~' 

sivas de varias f6bricas y talleres y por lo mismo, el fabricante se compromete a no -

vender a otros comerciantes. 

Este tipa de "Distribuidor Exclusivo" es de suma importa.ncla en él 

mercado y en k •. ..;-,;;álidad •. :~mpíte con ventajas en reláción al fabTiccinte, ya q~e .;; .• · 

asr como logro exo:.iµsi:·;:.';.1 en lo esfera navid~lla, también lo hace ·con müchos o.tro$ 
:· ·. ' . 

productos del romo, logrando uno linea completa con Pl'ecios que íg~alan a mejórán"' 
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los de los competidores fabricontes de "Lineas Completos", co11 lo ventojo de contar-

con clientes de "Cuenta Corriente" que por estar identificados con el distribuidor por 

las continuas relaciones comerciales durante el oi'lo, prefieren establecer lo compro -

con este. 

Los distribuidores llamados "Gran Distribuidor" no obstante ser un-

número reducido, su importancia los hace ser el canal de distribuci6n m6s competido. 

Sin embargo, el auge de este romo artesanal ha obligado en ocasiones al "Gran Dist~ 

buidor" o plantar su propio industrio de esfera navidel'la con el fin de lograr me(ores-

costos poro seguir dentro del mercado competitivo. 

El "Gran Distribuidor" cuenta con un equipo de vendedores en to­

da la República, que permite lo distribuci6n con mayor actividad de los productos --

temporales, por conocer la zona geogr6fico m6s a fondo de como la conocerte un 

agente que la visita una vez por ol'lo. 

Ventolas del "Gran Distribuidor". 

1.- Garantizo la vento del total de lo producci6n. 

2.- Facilito lo disponibilidad. 

3.- Crea un mejor servicio; 

4. - Elimino los costos de entrega. 

5.- Elimina los costos de .almacenamiento. 

6, - Otorgo confianza con respecto al canal de ve~tc: 

7.- Evita la financiaci6n de venta. 
• > ,• ~. - .: ••• 

8.- En el caso del distribuidor exclusivo se evito la instolaci6n del· 
·' . - ·, ·.,. ' .· '_, ·-; .. 
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Departamento de Crédito y Cobranzas y se elimina el cuerpo -

de vendedores. 

Desventojas del " Gran Distribuidor". 

1. - Disminuye el margen de utilidad. 

2. - Reduce el mercado flOlencial. 

3.- Se crea un competidor con ventajas de mercado. 

4.- El crecimiento se sujeta al impulso de venta del "Gran Distri-

buidor ". 

Los canales de distribuci6n del "Gran Distribuidor" son generalme!1 

te los mismos que Jos del fabricante pero o estos se les agrego el de la "Venta al De!_a 

lle" que practican en el mes de diciembre. 

111. D. 2.- COMERCIO AL MAYORISTA. 

Se define como moyori>to a 1<:.dcs los ei•oblecimientos o lugares .de 

comercio dedicados principalmente a vender mercancTas a los mino.ristas y/o consum~ 

'dares. 

Este tipo de canal de distribuci6n atendido generalmente por ose_!!,· 
. . . . 

tes vendedores de los f6bricos de esferas navidef\as, que cuentan con "linea Comple:..' 

ta" o por los del "Gran Distribuidor". 

' ' ' 
' ' 

La función del mayorista es de vital importancia en la distribución 

de artrculos temporales, ya que es el encargado de llevar al lugar de,véntá el ~~e' 
' . . ' . . "·-

to, en el tiempo y al precia adecuada co,n un conócimiento ~ófundo de la situa~i6n 



regional que privoró poro el momento de lo compro del último consumidor. 

Este tipo de canal es corÓcterTstico de los grandes ciudades de la -

República de donde scró distribuido el artículo al resto de las poblaciones cercanas o 

la zona controlado por este. Lo vento en este canal distribuitivo, se levanta por me-

diodos de 1 oi'io entre moyo y junio y lo entrego se efectúo en los meses de septiembre-

y octubre. 

Para elegir, o los mayoristas, es conveniante analizar lo impar-

tancia econ6mica de la ciudad en que radica, can el fin de saber lo demando pusible 

y de esta manero evitar una fuerte saturación del mercado que redundorra en un exc! 

so de mercancía no vendida, que sufre deterioros poro el año siguiente, ademós de -

los costos que trae aparejados por concepto de intereses y almacenamiento. También 

es motivo de anólisis el número de mayoristas que en ellos se encuentran, tanto de lo 

marco propio como lo de lo competencia, yo que en este factor en ocasiones hoce -

sentir a una plazo como de bajo potencio( de mercado, siendo lo situaci6n real un s~ 

bronte de urtrculos, ocasionado por una des;oiGd:da vcnt::i do pcrk de !os fohrir,antes y 

distribuidores. 

El mayorista en adornos novideifos generalmente no cuento con og~ 

tes vendedores pero se busco poro esto funci6n cosos comerciales de reconocido pies!!_ 

gio local que garanticen lo conolízoci6n de vento. 

EL AGENTE VENDEDOR PARA EL MAYORISTA. 

' ·_ '.: . ; 

Los agentes viajeros que representan o fóbrlc~s de ortrculo(t~m~ 

roles navidenos son por norma general representoritesde productós.de.co~5umo conH-
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nuo que ogregan a su linea normal las productos novidei'los, solo trabajan a comisi6n-

y los gastos de viaje son cubiertos por ellos mismos ya que esta linea es de car6cter -

marginal que no ocasiona erogaciones especiales a las fijos de estos representantes. 

Es aconsejable dar lo representoci6n para la venta o personas de la 

localidad o en su defecto de la zona, aunque en la actua.lidad los agentes por regla-

general provienen del Distrito Federal y normalmente el tipo de productos que venden 

estan relacionados con la mercerTa, ferrete rTa y popelerta. 

Las zonas geogróficas encomendadas al agente son generalmente -

amplias can el fin de estimularlo sin que esta perjudique de manera alguna a la empre - .. 
so 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 enseflado que lo muestra. fTsica es el mejor moti-·. 

vador de venta, lo que ha hecho necesario, que el agente vendedor lleve consigo.un.' 

amplio muestrario que le de ayudo en su función. 

VENTAJAS DEL MAYORISTA. 

1. - Margen de utilidad aceptable. 

2.- Cubren ampliamente zonas geogr6ficas de.venta. 

3.- Evitan la relación can el detallista. 

4. - Elaboran promoci6n de venta.s a nivel local• 
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DESVENTAJAS. 

l.- Originan gastos por comisión de agentes. 

2. - Crean la necesidad de financiar operaciones crediticias. 

3. - Aumentan los costos par almacenamiento y transporte. 

4.- Se origina lo necesidad de un departamento de Cobranzas. 

111. D. 3.- COMERCIO AL DETALLISTA. 

El detallista es un comerciante que compro al fabricante, distribu_!, 

dar o mayorista para vender el producto al consumidor. Las detallistas de artrculos -

temporales se dividen en: 

1.- Detallistas de servicio completo 

a.- Detallistas independientes. 

2.-· Según control de empresa b. - Cadena de detallistas; 

1.- Detallistas de servicio completo, son aquellos comerci,antes'­

que cuentan con servicios odicionolés a lo vento como son financiación ~e la:·compra.·, · 

atención personal, asesoramiento del empleado, servicio.de pedido telefónicb. D~n'.:. · 
... · .. , . 

tro de este grupo se encuentran principalmente los comercias citadinos ll~mados de...;; 

" Barrio" principalmente íerreterras y popelerras y los llamados "Tendajones".>d8' 'pu~ 

blos en lo provincia. 

- . . . . 

2. - Según control de empresa, hay dos tipas de detallistas_ e~ 'ador · 

na navidei'lo o).- Detallista independiente y b) .- Cadena.de ®t0ll!st~s, Elprirn!_ 
' ' ... ·.·:·, .:. ·•.·'· ... ·· 

ro es un comerciante establecido en un punto dado cuya ~erÍto esta supeditadá o la-::-

43 



ofluenci.o de gente sin tener conexión alguno con comercios de ·,fo localidad, dentro-

de esto closificaci6n tenemos o los comercios situados en las zonas comerciales y a -

los comercios de "Barrio". 

El segundo se diferencio del anterior por el número de establee!- -

mientas controlados por lo misma empresa detallista con integroci6n horizontal, que -

les permite la compro de grandes cantidades. 

A.estos tipos de detallistas se le aumentan el "Gran Distribuidor'~ y 

el fabricante que reo fizan el tipo de venta al consumidor en el mes de diciembre, el-

primero en su establecimiento comercial y el segundo en el local fabril si este se en-

cuentro dentro de zona populosa. 

El detallistas citadino canaliza su compro por medio del gran dist~ 

buidor y algunas ocasiones directamente con el fabricante aunque o este último cosa, .. 

solo pertenecen los detallistas independientes de comercios importantes y icis codcn;;is . 

de detallistas. 

111. D.4.- LOS ALMACENES DE AUTO SERVICIO. 

Desde que existe el menudeo, uno parte del mismo ha sido, hasta-
. .·.--

cierto grado, la vento de descuento. Algún empresario siempre ha estado dispu~~tO' a. 

recortar su precio para evitar la pérdida de una venta o par~ atraer n.uevos clientes,- . · 

Pero la idea de utilizar el precio como la atracci6n primordial y continua de un est~ 

blecimienta minorista es relativamente nueva. Esta idea se origíi16 en el menudeo de · 
' ' ' , . . ....... , ·,: 

alimentos con el desarrolla de la tienda de abarrotes de bájo margen y al ccr\tado;,.:.: 



después de la prirrera guerra mundial y ha alcanzada su refinamiento en el supermerc_:i 

da y los almacenes de auto-servida. 

EVOLUCION DE LOS AUTO SERVICIOS. 

Ero inevitable que lo ideo del descuento se experimentara en otros 

ramos de mercancras. En 1930-39 se esparció en los Estados Unidos do Norteamérica-

al campo de las medicinas de "Precios Recortados". 

El efecto o lo largo de esas formocias con atracción de precios fué 

una reducción de los servicios ofrecidos y en el nivel ele precios en las demós farmo-

cias. No fué s!no hasta después de lo segunda guerra mundial que el descuento y el 

auto-servicio como sistema de venta se aplicó a las mercancías generales. Esta era-

una oreo con un gran potencial de innovación, toda vez que la moyorto de los mino-

ristas tradicionales en eso lineo tales como tiendas departamentales, tiendas de ropo;. 

especializada, tiendas de accesorios, tiendas de orttculos deportivo~, tiendas J¡, k~ . 

cerra y tiendas de muebles, eran operadas o un alto costo y servicio.completo. •·. 

Los primeros casas de auto-servicio vendton .accesorios prin7ipal:.:; 

mente • Después de la segundo guerra mundial, cuando los accesorios para el .hogar ; 

y otros bienes durables eran diftcilcs de conseguir, los detallistas con imagiriaci~n;- .. · ·. 

capaces de encontrar fuentes de merconcfoí establecieron pequeflc;is formas de.salid.o 
> ' ' : ;-

al menudea y. a precio de descuento por medio de auto-servicia e ínventoiibs peque•.;·· 

ños, ast como servicios disminuidos al mrnimo y locales de boja. renta, esto~ mi~~ris-· 
tas fueron capaces de vender o precios mós bajos de sus competidores t,r.cidlcionale~. 
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La escasez de mercancras, combinada can precias m6s bajas que la 

normal hizo que las consumidores estuvieran disp.iestas a tomarse considerables moles­

tias para ir de compras a tales establecimientos. 

Las casas de auto-servicia han tenido un crecimiento muy r6pida en 

el mercada nacional. En un periodo de diez ai'ios han venido o ocupar una posición -

deimportancia de la estructura minoritaria. Es demasiada p-onta para predecir el roll 

final que las casas de auto-servicia habr6n de dese,;,pei'lcr en la estructura mexicana­

de menudeo, pero por el momento y en el casa especial del adorna navidei'io han ten.!_ 

do un auge inusitado debido a que por su sistema han venido a intensificar la motiva­

ci6n de la compra. 

Poca a poco las casas de auto-servicio se han venid~ constituyen­

do en clientes primordiales para cualquier industria y es en estos momentos el merca­

do m6s competido, sin embargo, su polrtica deprecias e inventarios hace la distribu:­

ci6n de artrculos temporales un tanto difTcil, ya que de rio cantar con la organiza- -

ci6n necesaria para este tipo de clientes se corre el grave peligm de fuert.;s p;!rdidc• 

por concepto de devoluciones que estos almacenes tienen por costumbre efectua.r al -

término de temporada de venta, por sobrantes. Es también comCin que los almacenes 

de auto-servicio precisen la fecha exacta de la entrega en 6pocasmuy cercanos· a la.;. 

venta final, por lo que el proveedor se ver6 necesitado a almacenar los pedidos por-_ 

largo tiempp. Resulta difrcil poder vender en este tipo de almacenes slnÓ ~ tia.ne lo 

que se llama" Linea Completa" en buen precio y producción suficiente. 

A carnbio de los problemas anteriores se enc~entran beneficias;.;. 
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atractivos como son: 

a).- La seguridad del ¡xigo en la fecha convenida. 

b) .- La promoción sin costa que del producto se hace. 

c). - Los altos volúmenes de consumo. 

d). - La distribución amplia con que se cuenta par la cantidad de ·• 

almacenes que estas tiendas controlan. 

Para muchos industriales de esferas navidei'ias en pocos ai'ios serón 

los auto-servicios el cliente fundamental de los adornas navidei'ios, debido o que la 

gente se acostumbra cada vez m6s a este tipo de tiendas, donde encuentro todo lo n.!:_ 

cesaría paro satisfacer las necesidades de consumo doméstico. 

Parece err6neo e 1 basar el futura de cualquier empresa y sobre to-

do de cor6cter temporal en este tipo de almacenes que por su paltHca frecuentemen-

servicia, comodidad, etc. Sin embargo la aparición de estas cadénas ha traido. can~ 
. . . . . . :.. -· 

ge un notorio cambio en la estructura de venta de adornos navidei'ias y .de artrculos., 

temporales en general, que ha obligado a cambios estructurales de distribución; 
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C A P T U L O IV 

SELECCION DE CANALES DE DISTRIBUCION 

IV. A. - FACTORES PARA LA SELECCION, 

Los problemas de i.ntercambio son primordialmente los siguientes: 

1.-Trosladar ks bienes desde el productor al consumidor •. 

2.- Reunir surtidosde rasgos peculiares, para satisfacer a los dife-

rentes sectores de la demando. 

3.- Estimular los intercambios. 

Poro solucionar .estos problemas es indispensable un canal de dist~ 

· bución, si se pretende poner los bienes ola disposición de los consumidores en lctfor..: 

ma m6s económica compatible con los deseos de est~s. El canal sirve de vrnculo en­

tre la producción y el consumo, Nn solo es.el instrumento en el trónsito materi(JI, y".', ' 

ftsica de los bienes, si no que es adem6s, el vehTculo mediante el 

esfuerzo de .comercialización se dirige a los compradore~. 

El prop6sito de este capTtulo es determinar por medio'de la explor~ · .. 

. cit.n de factores que influyen en la selección, los e.anales m6s adecuados para lo in_:. 

49 

• 



dustria que nos ocupa y sus ITneos conexos. 

El onólisis de producto llevo o identificar sus carocterTsticas dese~ 

briendo los necesidades siguientes: 

l. - Alto requerimiento financiero. 

2.- Trato especial para lo venta. 

3.- Necesidad de almacenamiento. 

4.- Requisitos especiales para la venta al último -

consumidor y al detallista. 

Estas necesidades obligan o analizar los corocterTsticos del produc'.' · 

to mismo, las corocterrsticos del mercadq que afectan o la selección de Canales y las 

carocterTsticas del productor que afectan en lo elección. 

1. - Carocterrsticos del ¡.irn<lucto que ofecton o la se lec_<;!,~~.!!-.~~ . 

nal. 

A) El volar Unitario: Debido a su bci¡o valor unitario.exist~ cier.;. 

ta tendencia hacia la distribución intensivaí por lo que los conole.s son generolmeriie. 

indirectos, debido o la necesidad de uno apiplia cobertura, 

B) El volumen: El bojo valor de la relación kilogramo volumen..; 

extiende el n:iercado ilimitadamente. 

C) La Calidad De Perecedero: Por ser un bien que se deterioró ~ 
. . . ·.:: :·~~. 

sicomente,. losfobricantes tienen que encontrar intermediarios que cuente conh1sta1~·. 

cienes adecuadas de almacenamiento, 
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D) Cor6cter estacional del consumo: siempre que la producción y 

el consumo no coinciden, se presento un problema de almacenamiento. los interme-

diarios dentro del canal no est6n dispuestos (o excepción hecha del Gron Distribuidor) 

o asumir lo función de olmacenamiento Fuero de temporada yo que ello significo uno -

inversión de inventarios sin recuperación inmediata. En consecuencia, esta actividad 

cae sobre el productor, obligado a hacerse cargo de todas las actividades necesorics-

en relación con el almacenamiento. 

2.- CoracterTsticas del Mercado que Afectan o la Selección de --

Canales. 

A) los consumidores del Producto. 

Debido o que e 1 producto lo usan varios ti pos de .:onsumidores el -

fabricante se ve en la necesidad de identificar o estos tipos de consumidores. los --

actividades que hoy que realizar y qu9 son necesarios para.vender(; algunas clases -

de clientes difieren para hacerlo a olro;, En cr.>nsecuencio, los.canales empleados - · 

paro llegar o estos diferentes clases vorran. Ast lo toreo para llegar o los coinprod?"'.. 

res paro Detallo difiere entre los de Ciudad y Pueblos pequel'ios. 

B) Magnitud del Mercado: Aunque el tamaflo del mércodo en ge.i. 
º'.. . . : 

nerol es lo suficientemente amplio, la intensa competenci'a lo limito par laque.este ,. 
. . . ':· - · ... 

no proporciona fondos suficientes poro osign(]r o las numerosas actividade~ q~e h~y, -
. . . . . . 

que desempeflar en una distribución directa. es preferible confiar éri. los.servicios.ck. 

los intermediarios. 
. ' . . 

. . 

C) La Dispersión Gcográficci: A causa de la dispersióridelmer~~ > 
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do en una amplia región (toda la Repóblica _Mexicana) el producto se hace necesario 

venderlo a través de otros para asr aumentar la venta promedio que permita la absor-

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

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

solo una vez por ailo es necesario el apoyar esta, con casas comerciales, que trabajen 

durante todo el ailo con los clientes potenciales de este tipo de artrculos y de esta -

manera la presión en venta y cobro se hace m6s aguda. 

3.- Caracterrsticas del Productor que Afectan a la Selección de -

Canales. 

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

el fabricante escoge el canal m6s económico aunque su preferencia sea por ~I m6s '!.!. 

recto dado que las inversiones.de capital necesarias para absorber las actividades-. 

mayoristas resultarran demasiado elevadas para sus recursos. 

B) Las Polrticas de Mercado: Las diferentes polrticos que se­

adoptan con referencia a la ven.ta, servicio, precio y promociÓn influye' singulcirmeh 

te en los canales que se eligen. 

Los factores antes expuestos llevon a suponer que exi~!e una moré:~ 
. . 

da tendencia hacia canales de distribución indirectos, sin e~bargo, no hoy regla~ 9!' 
. . . ' ::· 

nerales que dejen ver una uniformidad de selección para la distribu.ci6n de prOd~ct()s :: 

temporales navidei'los. 
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IV. B.- LA TENDENCIA GENERAL. 

,; 

raro analizar lo tendencia general es precisa elaborar una divlsi6n 

que permito agrupar a los fabricantes, según el canal de distribuci6n que normalmen-

te utilizan. 

1.- Industrias Artesanales con linea Completo de Productos. 

Este tipo de fabricante generalmente tiende hacia los canales dire5 

tos posando por alto o distribuidores y en algunos casas a mayoristas, estp es llevados 

por su deseo de controlar el Mercada. Se ha sostenido una lucho constante entre dis-

tribuidores y fabricantes poro obtener ese Control de Mercado Directo. 

2.- Industrias Artesanales sin Linea Completa. 

Este tipo de productor se divide en dos clases según su capo.ciclad~ 

financiera. 

Los que carecen de capacidad financiero generalmente aceptan al 

distribuidor exclusivo con potencial de des?lazomiento como Canal.de Distribuci6~ ~ ,. 

evitando asr los elevados gastos que los demós canales distributivos .requÍeren. 

Las que si tienen capacidad se inclinan por el distribuidor regional 
·' .. ·., ,.-. 

y por la general su producci6n es vendido en pocas empresas con. sistemas que penl'li-. 

ten el desplazamiento de tipo local intensiva. 

3. - Los T olieres Artesanales • 
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su producci6n es vendido al mejor postor que esté dispuesto al pago inmediato del va­

lor del pedida. Han sido los llamados" Gran Distribuidor" los que han ocoporodo en 

formo general este tipo de producci6n. 
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CAPITULO V 

LA DETERMINACION DE LOS PRECIOS 

Va. EL PAPEL DE LOS PRECIOS EN EL MERCADEO 

En una forma limitada se expone a continuaci6n algunos conceptos 

que ayudar6n a comprender los precios y su operación en el Mercado e influencia en 

las opérocianes. 

Una consecuencia natural dela libertad, es la especialización en -

el esfuerzo productivo. En los dos óltimos captlulo• $<il diJo i:;ue ~i"mprA q~a exista léí 

especialización, los intercambios son necesarios para permitir a los miembros de los~· 

ciedad satisfacer sus deseos y necesidades en grados variables. Es dentro del proceso 

de intercambio donde se crea el valor. El valor a su vez es el resultado de la capa~ 

dad de los participantes en e I_ intercambio para resal ver problemas por medio de un -

proceso de negociación. El precio es una expresión monetaria del valor. y punto fo;_-: 

cal del proceso de intercambio. La evaluación que el cliente hace de lo. éompa°tibil.!_ 

dad de la Imagen del producto con la autoimagen, se expresa en el precio que est~·- · 

dispuesto a pagar. El precio expreso cuantitati vcimenle uno serie de evaluaciones-.;.;. . 
• <>, •'t.. . 
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subjetivos hechas por el consumidor y el fabricante, relacionndas con el valor dinero 

intercambiado por concepto de bienes vendidos. Cualquier cambio en estos evolua-­

ciones daró como resultado un cambio en lo cantidad campradoo en el precio. 

De lo antes expuesto da como resultado lo siguiente: El sistema de 

precios todavra desempci'lo su papel tradicional en .la osignación de recursos, adem6s 

los fuerzas motivocionales que influyen en las nuevas direcciones de lo actividad ec~ 

nómica no esperan o los movimientos de precio paro trasmitir la necesidad y asr esti~ 

lar la acción. El efecto del precio es posterior al hecho y en muchos casos indica lo 

necesidad de continu~i: o modificar una asignación de las recursos. 

Vb. CLASIFICACION DE CANALES DISTRIBUIDORES PARA FINES DE FIJACION -

DE PRECIOS. 

No todos los canales de distribución responden de manero semeja~ 

te o los ocios del fabricante y por esta rozón el industrial no puede suponer que es -­

m6s probable que todos los compradores potenciales compren el ortrculo corno result~ 

da de una reducción de precios. Algunos tipos de clientes interpretan esto como e~ 

dencia de una reducción en la calidad o que el servicio eri general no seró lo suficie.!! 

temente bueno en lo época de entrega. 

Ta.les respuestas diferentes (en algunos casos contradictorias). de. los · 

canales de distribución a lo misma acción del vendedor se designan como el result_ado 

de "segmentas incompatibles a la clientela". El punto central que hoy.que reconoc.~r 

es que no todos ló's .;;tientes p0oden considero~'.! parecidos para el propósito de fijo-., 

ción deprecias. Por esto roz6n el industrial se ven en la necesidad de clasificar o --
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sus'tanales " potenciales. 

La siguiente lista de la pouta poro lu clasificación siguiendo algu-

nas distinciones potencialmente importantes entre los clientes poro fines de fijaci6n -

de precios. Al reconocer y capitalizar esas diferencias se logra una división de la -

clientela en cuatro grandes grupos según la etapa de venta por monto de compra, a<!; 

m6s de otros factores que posteriormente analizaremos al estudiar las etapas de venta. 

Los clientes generalmente difieren en: 

1. - Su sensibilidad a las reducciones de precios (deseo de "obte--

ner una ganga ") • 

2.- Su sensibiliáod a los cambios en el nivel absoluto del precio. 

3.- La "categorTa"de precios que ordinariamente favorecen y la -

fuerza can que se adhieren a esa categorTa de precios. 

4.- El grado en que est6n ccmscientes de los precios (rapidez con­

que notan los cambios de p~cios. 

5.- Lo necesidad de tranquilizarse acerco de la. "boridadu del~e- · 

cio (lo cual se refleja en las comparaciones antes y después -

de la compra.) 

6. - Su conocimiento de los precios cobrados por diferentes vende-

dores, 

7.- Sus m6s poderosas osociaciones con respecto al precio. 
. . 

o) CoracterTsticos del producto asóci~dos con pre~ 
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cios citos, medianos y bajos. 

b) Atributos del vendedor y del. producto empleadas paro el n!._ 

vel relativo de precio. 

8. - Su actitud actual acerca de la justo de los precios que se co-

bren. 

9. - Sus esperanzas de futuros cambios de precios. 

10.- El grado de desconfionzo hacia el vendedor. 

11. - El interés m6s bien '-'n los pegos periódicos que debe hacer en 

lo r.ompro o crédito que en el precio de compro en st mismo. 

Estas diferencias se reducen haciendo una división en las etapas de 

venta en cuatro partes. 

la. Etapa Gran Distribuidor y Almacenes de .Auto-servicio -

(Febrero o Mayo) 

2a. Etapa: Mayoristas (Agosto o Octubre) 

3a. E tapo: Vendedor al Detalle (Septiembre a Noviembre) 

4a. E topo: Venta al consumidor ( 21 de Noviembre. terminan-: 

do el ciclo general de venta 24 dÓ Dic.). 

Por cada etapa se calculo una lista de precios diferente como con-

secuencia. de los diferentes vo!ómenes de compra de los distintos canales .de dist~ibu-
' . ' . . . 

ci6ri, pero adem6s influyen otros factores que serón los que marcan los 'desc':'ent~ :_"'.. 

otorgados. Estos factores ~on principalmente los siguientes: 
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car6 el descuento. 

1.- Tiempo de entrego (elimino o aumento el tiempo a almacena-

miento). 

2.- Forma de pago (factor que dicto el financiamiento). 

3 .- Empaque ( afecta los costos directos del protf.ucto). 

4.-Tipo de cliente (analizada según las diferencias antes citada~). 

5.- Tipo de vento (en algunos casos se disminuye lo taza de des-

cuento por venta en consignaci 6n). 

6.- Moralidad Mercantil (lo historia del cliente como sujeto de,­

crédito nos obliga a reservar un porcentaje poro amortizar el 

financiamiento después de 1 plazo normal). 

promoci6n de venta y la motivoci6n a la compro del _últi~o -­

consumidor, evita gastos de promoción y publicidad), 

8.- Perrada de_ Com¡:ra (en lo tercera y cuarta etapa el precio~~­

sujeto a la ley de la oferto y demanda diario.) 

9.- Otros factores (cuando el coso especial lo requ_ier~), 
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Para proteger o los canales de distribución de fuerte potencial de -

compro se evita que el descuento otorgado o un canal distributivo de inferior vohlmen 

de consumo llegue a obtener un precio similor de 1 primeramente citado. Aunque se --

se dan cosos principalmente entre los canales de lo primero y segundo etapa que uno-

de esto logre precio similor al de la primero, hecho debido o lo presi6n individual del 

mayorista, cunada a su volómen y prestigio comercial local. 

Es evidente que el precio m6s bajo seo alcanzado por el gran dist~ 

buidor que corno apuntemos en capTtulos entes, en muchos ocasiones compite con el -

fobric.ante, El bojo precio es ocasionado poi· lo solidez del mercado que se obtiene --

cuando a principios de ol\os se logro un pedido que hoy muchas ocasiones en que es -

suficiente, paro ocoporor m6s del 75% de lo producción programado paro ese al\o, ~ 

tuaci6n que permite lo obtención de mayores utilidades en los etapas subsecuentes, -

osT como la me di ci6n del mercado poro lo temporada de "efervecencio novideilo". 

los Auto-Servicios, que integran ~ reglo general lo primera eta­

pa del proceso de vento con relación a lo fijación de precios, son .también clÍentes .-

de gran volúmen de compro, pero sus polTticas de inventarios no permiten comprar - -

mercancta de car6cter temporal en "firme" y por esto círé:unstanCio.el fabricante in -

teresodo en estos canales de distribución se ve precisada o efectuar.lo. venta en con-

signoción situación que hace evitar descuentos para de esto manero : proteger las - .; 

mermas y el almacenamiento de les devoluciones par el oíl~ obsecuente. 

Frente al problema anteriormente citado los auto-.~rvidcis son fo.;, 

~,,,;;cido~ por los descuent~s que el fabticante otorgo debido o I~ promoción q~e este. 

tipo de. cliente indirectamente efectuo al crear con su forma de exhibición 1'0 :ne¿esÍ ., .. 
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dad de la compra y por su tipo de distribución que de los artkulos tiene en su cadena 

de tiendas que por regla general abarcan gran parte de la ciudad y en ocasiones hasta 

algunas otros ciudades, La segu.ndo etapa dedicada a los mayoristas es la m6s costoso 

del proceso de venta, ya que para realizarla es necesario contar con agentes viajeros 

que lleven a la ciudad donde el cliente radico el muestras de los artrculos navidel'los. 

El mayorista es atendido con una lista de precios poco m6s alta que la de los clientes 

de la primero etapa, ya que su potencial de compro casi nunca es de la magnitud de­

los primeros citados, ademós de causar el gasto extra de la comisión por vento. 

El progreso de ciertos regiones del poTs ha hecho necesario el est~ 

blecer en la primera etapa a mayoristas, ya que su potencial de compro (aunque no -

sus caracterTsticas) obligo al uso de la primera lista siempre tratando de evitar los d~ 

cuentos debido o que por regla general este tipo de clientes necesito el plazo m6ximo 

de pago para liquidar su adeudo a diferencio del gran distribuidor que también par r!. 

glo general otorga fuertes anticipos que fociliton el comunmente dóbil financiamiento 

de la "Industria Artesanal". 

Al tenminor este segundo perTodo de venta losfabricontes ya 110 se 

obligan a vender al precio inicial los ortrculos, debida a que el producto por su co­

rócter artesanal y temporal, se veró sujeto en su precio a la demanda existente¡ razón 

que no permite e,I sostenimiento de un precio reducido qué perjudicarra ol mercado y­

mermorra los posibles utilidades crecientes. 

Como se ve claramente el precio en.esto tipo de industrio.ses ditT-:­

cil estipularlo por algún sistema concreto, ya que cado coso necesito la revi:;i6n par"'. 
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ticular poro tomar la decisión que apruebe el precia de venta. Esta labor en una fo.!: 

ma te6rica se ve complicado, sobre todo si dejamos de tomar en cuenta que las ventas 

de un fabricante nunca exceden de mi 1 y que de estas muchas ya fueran analizadas en 

ai'los anteriores, y la inmensa mayorTa es considerada venta normal que no requiere e! 

tu dios a fondo de la situación e1el cliente. 

Aunque la investigación no dio uniformidad de sistema, se puede -

considerar el de "utilidad alzada" el m6s común en este tipo de industrias, aunque -

exista también el sistema de "descuento por volumen" que usan las f6bricas que cuen­

tan con las posibilidades financieras para soportar el activo de cuentas par cobrar sin 

dal'lar su liquidez. 
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CAPITULO VI 

CONCLUSIONES. 

1. La necesidad de una acción conjunta de lo Iniciativa Privado y Gobierno con 

el fin de promocionar tanto a nivel nacional como internacional, de. una. ma-

nera intensiva I~ ArtesanTa Mexicana para dar a conocer su alta calidad art~ 

!ice y e;;t-~HJcn '1ionoo; ria exportación. 

2. La formaci6n de comisiones mixtas compuestas de empresarios, ir,ofesionistas- ·' 

y Gobierno para el estudio de las pasibilidades de desarrollo de l~s arteso~Tas 

con el fin de seleccionar aquellas que. por sus cualidades sea foctible impulsar 

a niveles técnicos, que permitan su producci6n en gran n(Jmero con la res¡Íéc-
. . .. ·~·· .. 

ti va deducción de los precios. Estas comisiones deben pugnar por sati.sfacei a .· 

estas artesanTas de los recursos técnicos, económicos y administrativos qu~· las· 
' . . 

eleven a nivel de "Industrias Artesanales", capaces de crear, odemfls de foe,!!. 

tes de trabajo para un sin n(Jmero d.e personas uno Fuente da cxp0rtad6~/c1e.:. 

· artTculos netamente mexicanos; 

. 3. 
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actuales "Industrias .Artesanales" para que estas conozcan las me dios de ex-

tender sus mercados fuera de las fronteras, ya que como se apunta en este es-

ludio investigocional la "industria artesanal" de esferas navidel'las y como es-

ta muchas otras,solo necesitan mayor capacidad productiva y conocimiento de 

las transacciones internacionales de comercio, para lograr la expartaci6n de-

mano de abro y materias primas mexicanas a mercados internacionales obier--

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

4. Los pequel'los pueblos mexicanos carentes de agricultura, gonaderto u otra - -

Fuente natural de trabajo san lugares idoneos para el establecimiento de este­

tipo de centros Fabriles artesanales, permitiendo asr el fortalecimiento de· la -

economta rural y al mismo tiempo con esta medida se colabora en la elimino-. 

ci6n de la centrolizaci6n productiva. 

5. El desarrollo industrial no puede de ninguna manero ser d.etenido, es por esta 

raz6n que la industria nacional .de esferas nC!viderios debe de r;ominar al ritmo 

que los adelantos cientrflcas le morcan y que en la actualidad obligan a.laª!:! 

tomatizaci6n de ciertas portes del proceso.para ast oume.ntar lo productividad;· 

dejando en manas de los artesanos el toque estético que le ha dada e 1 nombre· 

y fama o. la esfera novidel'la nacional. 

6. Paro conjuntar las diferentes informaciones sabre los avances técnicos que 111=::. 

joren la calidad de las productos artesanales, e< aconsejable la r:reo.ci6n de ": . 

asociaciones de artesanos que trabajen conjvntament~ paro el desarroHo de su 

romo. 
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7. El industrial en esferas adornos novideflos debe buscar, el otorgarle al produ.:_ 

to, una flexibilidad que le permita ser artrculo de consumo continuo debido a 

que la finura y belleza de estas productos se presta paro hacer con ellos un -­

gran número de decoraciones factibles de usarlas en las diferentes épocas del­

al'lo, evitando asr el estar sujeto ol consümo temporal paro el que se necesitan 

elevados financiamientos. 

8. Es aconsejable para la "Industria Artesanal" de esferas navidel'las, el acudir a 

la asistencia técnica del exterior lograndoasr de una manera m6s r6pida el -­

progreso industrial acorde al desenvolvimiento internacional. 

9. El no hacer uso de los medios publicitarios ha impedido el arraigo !Otal del -­

producto en todos los sectores de la pobloci6n, ol mismo tiempo que ha impe­

dido la formoci6n de una "imagen de marca" de los actuales fabricantes y por 

resultudo su solidez en el mercado es relativa por lo que se sugiere elo.borar- · 

compal'las publicitarias que fijen la marca del producto y fortalezca elarrai¡jó, 

de la costumbre. 

10. La gran variedad de canales de distribución usados por un mismo fabricante f~ 

menta la competencia e impide el control de estos, este motivo hace. acense-, 

jar la implantación definido del mrnimo de canales de distribución, depen- -

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

procurando siempre cerrar el "tramo" entre industrial y consumidor. 

11. Elaborar investi¡jbciones de mercado centradas en las fuerzas influenciadoras 

póra los diferentes secta.res del mercado, una vez que estos han sido ldentifl- ·. 

cadas realiza• todos los esfuerzos posibles para ?roporcionar al mercado una -
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oferta totalmente armoniosa. 

12. Las industrias de esferas navideñas y adornós decorativos corren el peligro de 

~r desbancadas par nuevas industrias con solidez financiera que logren la re­

ducción de eslabones de distribución y absorban costos ele almacenamiento, si 

no logran combatir la carencia de fondos financieros existente actualmente. 

13. La artesanra mexicana tiene la urgente necesidad de que el Licenciado en A~ 

ministración de Empresas, encamine su esfuerzo y conocimientos, hacia esa -

fuente de trabaja, para que de esta manera la técnica administrativa colabore 

de una manera activa en el engrandecimiento económico, de esa gran porte -

de lo población dedicada a la labor artesanal (en formo arcaica en nuestros -

dTas) y ast lograr elevar esta actividad.creadora a niveles que permitan o la -

gente que la realh:a vivir de una manera decoroso y participar del desarrollo":' 

econ6mico1 cienttfico y cultural del México actual; impulsand.o a su vez la,. 

exportación de orttculos nocionales que tanto se necesito. poro la 

facción económica y el desarrollo pleno. 
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