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1 N T R O O U e e ION 

La industria textil nacional, se ha consolidado como una 

de las mas desarrolladas del país de tal forma que contribuye considera-

blemente en el robustecimiento de nuestra economía; debido a su not~ble 

expansión se ha constituido a la vez, en una de las actividades que mas o 

portunidad de empleG ofrece a la masa trabajadora salvadoreña. 

Actualmente mediante la evolución tecnológica, la industria 

textil nacional esta produciendo diversas clases de g~nero~·textiles de -

muy buena calidad ; ~ precios ba~tante aceptables, beneficiand~ así la~ 

exigencias y economías de grandes sectores de nuestra población. Siendo 

la comercializaci~n un instrumento impor~ante, a trav~s del cu21 se 16-

gra incrementar el consumo del producto terminado y consecuentemente un 

incremento en la produc6ión del mi~mo, se ha considerado de mueha impo~~ 

taneia, llevar a cabo un estudio que permita"ap6itar mediante un~ inve~ 

-tigació~bibliogr&fica y práctica; fundamentos b&sieo~ p8r~ realizar la 

c~mercializBcióM d~ g~n~~o~ textiles en una forma t~cnica y ajustada a -

huestra realidad necional~ 

El presente trabajo se ha est~ucturado en cinco ~apítulos, 

los cuales seguidamente se describen SUCi[lt}lmente. 

En el primereapítulo, se plantea una breve reseña histó-

rica de ls.industria' textil en al país, desde sus orígenes hasta el mamen 

to actual, con el objeto de establecer diferencias y hac~r un diagnóstico 

de los progresos logrados en tecnicismo y expansión industrial. Adem&s, 
. . 

se trata. de hacer resaltar la .importancia que para nuestra economía ---
. , ; '- .~ .' : : :";. , 

.!. 
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tiene la industria textil en general y la comercialización de los g6neros 

,textiles en particular. Seguidamente se hace un análisis de las diferen-

tes etapas del ¡Jroceso productivo de la,. rama textil ~ con el fín de apor-
": .. 

tar conocimientos acerca del conjunto de operaciones que se realizan so-

bre las materias primas hasta obtener el producto final. .J por 61iimo se 

hace mención de las diferentes fibras textiles y sus principales caracte-

rísticas. 

En el segundo capítulo se dan a conocer los principales moti-

vos de compra, planteando los diferentes modelos psi¿ológicos, Económicos 

y sociales que explican la conducta del consumidor, lo mismo que determi-

nar las diferentes clases de g6ne~ostextiles y las_ influencia~ que ~stos 

ejercen sobre el consumidor_en el momento preciso de efectua~ la s~leri~-

ción de la tela apropiada para su empleo específico, ya como ropa de ves-

tir o para adorno del hogar. 

El capítulo tercero, refie~e 2 la~~~scripción y ~nálisis de -

l,?lS variables de loa m'ercadotecnia y su aplicación en la comercialización 

de los g~neros textiles; se ha tratado en algun~ medida-de ex~licar el -

contenido ~e cada variable. 

El cuarto capítulo, contiene la forma y resultados de la in--

vestigBción de campo,-la cu~l~se ef~ctuó considerando cuatro estratos co-

ma son: fabricante distribuidor mayorista, distribuidor minorista y cbnsu 

midorÉ3s finales. 

En el quinto capítulo, se presentan las conclusiones y recu- . 

meridaciones resultantes de la investigación de campo, inferencia que con 

sideramos que se ajusten a la realidad nacional. 

ii 
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CAP 1 TUL O I 

ASPECTOS IMPORTANTES DE LA PRODUCCION y COMERCIALIZACION DE LOS GENEROS 

TEXTI LES 

A- BREVE RESE~A HISTORICA DE LA INDUSTRIA TEXTIL EN .EL SALVADOR 
~---~-~-------------~---~"---------------------------------~ 

1 .. GENERALIDADES 

Con el objeta de· establecer un marco del desarrollo histórico 

de la Industria Textil salvadoreñay se c:onsidera conveniente hacer un ani 

lisis'~rono16gico, pata una me'jor ubicación' r,elacionando,aspectos de otros 

países con el nuestro en cuanto a la industria' textiLmanual., e industria -

Texti lmec an'iz ad a'. 

ANTECEDENTESHISTORICOS: 

"El hilado y el tejido de fibra~, figuraban entre las primeras 

artes del hombre primitivo, se ha comprobado qu~ desde los tie'mpos niás re-

'motos, los habi t .. sntes de todos los continentes elaboraban su prendas de-
~ 

vestir con fibras vegetales y animales".Y Particularmente en nuestro coL!. 

tinente, segd~ Ricardo González Ruiz en su obra "El Salvador de Hoy" men

ciona que cuando Cristobal Colón llegó a Santo Domingo encontró a los in-

dios vestidos con g~neros ~e algod6n prec{~samente decorados. 

Durante la ~pbca colonial, en Am~rica le industria textil se 

difundi6 e increment6. Además de los g'n~ros de aigod6n se fabricaron 

, ,Y, Ieael Lerner. "Geografía Económica General" Edi torial, Bibliográfica, Ar
gentina- Lavalle ~328 Buenos AiresPá'g. 354 

1 
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. nuevos .. tipos de tejidos como la seda, el tafetán y la lana.. La Industria 

Textil en esta ~P?ca fued~.carácter.familiar, y el cultivo del algodón 

era insignificante debido a la escasa demanda que exist!i cornoconsecuen-
- '.. '. ':' ", ," ':' '" : .' ~ . .' .' ~ • . - =.' .' •. ,. ~ ... p -

cia de que ia nec'esidad de ve~tuario se setisfecíe con la producción hog~ 
- . :' " - . ',.' 

reñao Hacia fine~ del siglo XVII J mediante la ihveDción en· +nglaterra -

d~ l~ máquin~ d~smontadora del algodón, se logra de~~laz~r;e~ 'Europa fi~ 

bras textiles tréldicionales como el lino, la seda :y la lana. ,. 

la'demanda de algodón por Inglaterra, era'sat~sfecha por la -

pioducción de los,Estadcs,Unidos¡' pero, debido a acontecimientos inter--

nos,·como la Guerra de Secesión se dejó de cultivar el algodón, provocan--

do una fuerte cr~sis por falta de materia prima en la industria textil 

inglesa; es~e SUCe130 d~o lU"~rar'8' '(jh s'üst"ah'cia1 incremento en el precio -

de l·a f~bra en el mer'cado inte~naqiqnalt oportuniqaaque aprovecharon v~:o' 

rios países ~ropicales, para cultivar ~n grandes exteDsiones esta pl~nte • 

. UFue así, como entre los años 1865 e 187Qt en El Salvedo.r., el.~ 

cultivo del algodón tuv~ una fugaz y brillante trayectoria, a telgrade -

q~e ~n esa fecha nuestro país obtuvo exportaciones prirval~T de ----____ _ 

~700.000.uo,~quivalente al 24% ·del total .d~ les expo~taciones, superan-

do al caf.é,.que solo alcanzó un 4% con un valor de 111:138.263,,00". JJ 
Finalizada la Guerra de Secesión en Estados Unidos, se dedic~ 

Fon a reabilitar ios ~empos dedicados _al cui~ivo del alg~d6n, alcanzando 

l'eCllperar su antiguo mercado '_ ,con la consiguiente, disminución de ingr·s,sos 

de los países tropic~les; .este acontociirniento, hizo que el cultivo del _ 

]J Ricardo Gonz~lez RuíZ 1 El Salvedorde Hoy, San Salvador 1952 pág. 238 















. algodón d~sapareciera de la indu~tri~ agrícola salvadorena.' La producción 

de algodón entre los enos l870'y '1921 fue exigua;' en 1922 se reanudó el --

cultivo, pero no·se combatieron las plagas y po~ consiguiente la produc--

ción fue escasa¡ 

. . 

- LA INDUSTRIA TEXTIL mANUAL 
II l. ¡ ji 

. ; 
La descriPfión histórica de la Industria Textil manual se 10-

gró mediante investigación directa realizada en San Sebastían a trav~ de 

una entrevista personal con el senor Luis Alirio Argueta propietario de M 

los tejidos Santa Isabel. 

La etapa primitiva de los tejidos manueles, se inició en el " 

Cantón Centarranas, hoy Cantón las Rosas, de la Jurisdicción de ·San Seba~ 

tían hace m{.s de cien anos •. Durante esa época los campesinos aprendieron 

a elaborar sus propios hilos, para fabricar tejidos manuales y venderlos 

en la misma región. Anos después, esta pequena industria fue trasladada 

a la hacienda Santo Domingo, propiedad de una comunidad religi~sa, donde 

exi~tía un pequeno caserío, que actualmente se conoce con el nombre de --

San Sebestian. 

Originalmente los tejidos que se hacían eran angostos, ya que 
.~. 

el tejedor tenía que fabricarl~s en una forma totalmente ~anual; paulati~ 
. . 

namente, el proceso de fabricación se ha ido tecnificando •. Con la intro-

ducción del telar de mano, se hizo necesario trabajar con hilos de mejor 
:~ ,~.. 

calida~, que eran importados del Japón, debiqo a que en esa época ,no se -

fabrica6an en n~estro medio. Entre los principales productos que se e18-

bcraban pademos ment:ionar la "Nahuilla".que se utilizaba para fabricar cj! 

misas y la tlReforma i, que servía para confeccionar pantalones. Con el es-
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tablecimiento de las primeras f~bric8s mecánicas en 1930, se dedicaron z 

la producci6n de hilos que satisfacían l~s necesidades de la Industria Tex 
~» 

til Manual. 

Hace 40 años, el señor Santiago Mauricio~ introdujo el telar 

rre la lanzadera al halar una cuerd~:~ue va 'cplocada en la parte superior 

del telar. Con este tipo det.ela.re.s,.' (3e. 10gr,Ó. aumentar el volumen de pr2, 

ducción y a la vez, prodl,JG~r t9~¡:lS" ,de· mayor anchura como colchas,. hamacas 9 

,f." 

etc; pero, el ~xito de esta industria, se inici6 ~ace iOeñosc6n la in--

traducción por el señor Adalberto_Barahona ArQueta, de un nuevo telar que 

se conoce cón el nombre de Tel~r .de Maquinilla, por medio del cual es po-

sible fabricar tejidos finos y decorados cap dibujos que hacen posible ~~ , 

una mejor presentación del producto. 

La industria textil manual, durante la Segunda Guerra Mundial 

alcanzó mucha importancia dentro de la economía nacional, debido a la e8-

casez de tejidos y a los altos. precios en el me.rcado mundial pero; urya --

vez pasado este acontecimiento y con el desarrollo de la ~ndustria textil 

mecanizada, la producción de tejidos a man~ ha tenido un notorio descenso a 

En EÜ' año 1972, en San Sebastian se empef.:Ó e e~tampar tejidos' como la ma.Q 

ta, destacándose los productos elaborados por Tejidos SaAta Isabei. 

En la actualidad debido al incremento en el precio del 8190-
. . " 

dón, se ha experimentado un fuerte'aumento en el precio del hilo, cotizén 

dose a los precios" siguientes: el- hilG #4 q"ue e8 uno de los m~s ordinarios 

vale 124.75 el paquete; que esta formado por 36 madejones con un peso to~ 

tal de la libras este hilo en el proceso de fabricación se titiliza como -
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0., . " •• 

hilo ~e trama. (ancha de las telas), los hilos #9 y #18 tienen un valor de 

'2'.25 y'~37~oo respectivem~nte~ asios hilos. se utilizan en el proceso de 

fabri~aci~n como hilos de ~rdimbre (largo de las telas). Para una majar -

comprensi6n' d~ la elesi ficac±ón -d'e- "lo's:':di feren'te~' tipos 'de hilos di remos: 

que el n~me~e del hilo es el i~~~rso a la ft~~ra del hilo, por ejemplo: -

~nt~e ní{s. delgado_ es el hilo.-más grend&1 !3ar~ el título. El' in9remento en 

el precio-de+ hilo que mencionamos anteriormente,' ha venido"a parjüdiear' 

la proq~cci6n d~ la industr±a~textil manua~, debido e que sus'produetos -

que por lo, gen.arel.·son ·de.· uso populf;lr ,tendr~n que aumentall' de pr~c!6 .. 

. ~ Se ,considera '"de m.uéha impartanciá' el 'hecho que, '·la· industria 

textil mant:.ll!lJ.:,· .constituye para' los habi~antes ge San Sebastian su patrim,a 

ni(j se vida,astlm5nócse que actualmente exis.ten funcionando aproximadamen-

te u~os 9.00 telares. Entre. los ·pr.incipales artículos que se p'r'oaucen se'-

encuentran .t.ela oruda par.a s~bana.s, coléhes, hamacas, manteles, sérville-' 

tas, telas qe cortin?, nahuilla y otros. 

A~tualmente est~ industri~ ~6n con loé coi~os elevados de Ma-

teri·e¡ . Prima ha experimentado un aum'ento en su producción debido a la dE!man 

da por el consümidor, que influido po~ la nloda soli'ci tá .artículos de ves--

tir fabricados portelaras manualesj además, ss'ha contado con la aseso--

ría económica y técnicl;l de .ent idades como el INS AF'I, que están empeñados 

en promover la prt;lducción de bienes artesanales. 

Seg6n Iluestro informante t se· estima que la producci6n de 'la -

industria t~xtil manual escila entre 2 y 2.a millones' de yardas ~nuales -

con un valor aproxima do de 4 a 5 millones de colones. 



-6 

- LA INDUSTRIA TEXTIL mECANIZADA 

"le industria textil me~anizada, existía en forma incipiente 
" ' 

durante la Primera Guerra m0ndial; las primeras "bricas ~st~blecidas en 

el país fueron: La minerva, ~a Estrella! El León y Tusell, l~s cuales co~ . . .-

. '. . 

taban con 'una capacidad instalada de 3000 hu~os y 230 telares".' 11 
. , . t ~ . 

qurallte ,,1.a defcada de 1930 t- ,l?e establecierpn "hilal"!derías y te-

jedurías que demandabanocomo principal materia prill)a el algodqn, este ;he-

cho dió lugar o a un mayqr incremento en el cul tj,vC!, od,e la plantacnn fines 

de explotación, 'hasta llegar a constituirse en l~ actualidad ~n una de --. . . . .' . .. . - . . . . 
" 

las fuentes econoómicaso m's importantE!s' del pats. Como consecuencia del -'o 
o :, -. ' '" 

incremento, en la demanda de la fibra, los algodoneros se agruparon en ,una 
. • . • -' • .. o: ~-

o sociedad cooperativa el 10,deJulio de 194Q, con ,el p~aplsito de concen~-
. . .," . 

trar el algodón ,en :;a!TI8 para ,beneficiarlos, normali~ar precIos internos, 

otorgar prefstamo~ ~ sus asociados, comercializarlo.yo tecnificar la indus-

tria algodonera en general. , , 

La Asamblea Nacional Legislativa,t medí,ante decreto ·Nº 50 del 

14 de mayo de 1942, acordó "Declarar de utilidad Pdblica el cultivo, des-

mote y comercialización del algodón, facult~ndose a la Cooperativa.Algod.E, 

nera, como ~l único organismo, con atrib.uciones para :negociar todo e,l alg.Q 

dón que necesj,tere l,a indus~ria textil n,acional u.y 
!' 

A partir de la Segunda Guerra mundia.l, la Industria Textil 

SalVBdoreHa, ¡ogra una considerable expansión, ~ebido a -las. pocas facili-. . '" - . ' . 

dades de importación y, al incremento de la o~emaJ1da ,inter,na de productos -

Ji Rafael A. Coto,:~Desa;or611o de la 'Industria Textil en Él, S';ivador y, el 
Insu~o de productos Agrícolas -Tesis- Facultad de Ciencias tcon6micas 
pág. 11. 

11 Gonzélez Ruiz, obra citada P~g. 240. 
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textiles. Camo consecuencia de esta expansi6n de la industria y habi'n-
..... ~.' 

dase fundado con anterioridad' l~ Cci~perativa algodonera, los textileros'-

"sint'ieron la necesidad de a~rl;lp..ars.e·-para velar por sus propios intereses 

y _fué así como !tEl 22 de Julio de 1946, .'se. funda la Uni6n de Industrias 
L:... .......... ·:..·_~ . 

Textiles,.·co·f}··el objeti"vo básico de promoVer en todos sus aspectos, el -

desarrollo' de la'Industria Textil en El'Salvador, como media de alcanzar 

su mejoramierrto y progreso!t.lI 

Hasta 1990,·La Cooperativa Algodonera determinaba el precio 

del algodón qLIe se vendía a la industria te'xti1, pero, el 20 de Julio de 
... ' ·r· .. ·· 

.. ' 
1950, el estado ,emitió un decreta mediant~.el·cual, se creaba "La Comi-

"sión de Estudiq.y Planeamiento de la Industria Textil, con el propósito 

" de estudiar los prc'blemas, y de coordinar las distintas actividades econá 

micas' relacionadas con dicha industri.&". 11 
Con' la fundación en 1955, de la Fábrica Industrias Unidas,S.A. 

y ~osteriorment~ la fábrica Industrias .Sintéticas de Centro Am,~rica, S.A .. 

(INSINCA),. el país logra consolidar el poder" de la industria Nacional te~ 

tilen la ,región, a tal grado 'que en 1972, n'uestro país supera en forma 

,considerable al' 'resto' de los p~íses en re18ci61"f a su capacidad instalada, 

según lo demustra el cuadro siguiente 

.......... 

11 Art. 3 Estatutos de Unión de Industrias Textiles 1963 Pág. 1 ' 

Ji Decreto Legislativo Nº 4 Diario .Oficial Nº 1'5:9' .. T·omo· 149 añ." 1950 • . . 





CUADRO NQ 1 

CAPACIDAD INSTALADA DE LA INDUSTRIA TEXTIL CENTROAmERICANA 

HILANDERIAS TEJEDURIAS 

Países Husos Porcentajes Telares Porcentajes 

Guatemala 93.653 28 2.232 27 
¡ 

El Salvador 138.768 42 37 

Honduras 3.0.512 .9 550 7 

Nicaragua 44.441 14 16 

': .. . 'Costa Rica 21.780 7 1.017 13 

::'!' 

, . .,¡. 

TOTAL 329.154 100 
====:====== ==='== 

8.170 \ 100 
====.::== ====-== '! ',-

.. :". .. 
~ .. fuentes: .Te~c~r Informe de la SIECA1972 

f' 

El Cuadro anteriort demuestra que nuestro país, mantenía el -

42% de los husos y ei 37% ~e los telares establecidos en el 
, 
area. 

En la actualidad, existen en el país 24 Empresas de Hilados 

y Tejidos Planos que prbcesan fibras de algodón, art.ificiales y sintéti ... 

cas, con una capacidad instalada de 236.311 husos y 3.715 telares, que r~ 

presentan 'el 98.4%~y l.~% hespectivamante, tal como se demuestra en los -

_c~8dros si~uieritas: 

CUADRO Nº 2 

RELACION HUSOS - TELARES 
------~-~~~~-~---~---~~~ 

Nº % 
.. ~.... '"'--

Husos 236.311 98.4 
.;, 

Telares. ""- 3.715 1,6 , 
:{': 

TOl·AL '~CMJACIDAD 
" . 

1 NST ALADA 240.026 100.0 
--------- ==:;;===== ---------
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CUADRO NI! :3 

CAPACI DAD INSTALADA DE LA lNDUSTRI A TEXn L NACIONAL 
~.. . 

" EMPRESAS H U S O S i E lAR E S 

Industri~s Unid~s, S. A. 

La tstre~l~, S~A. 

Safi6 Hnos, S. A. 

INSINCA 
.. .... ~. !' 

El le6n, S.A.' 

Hilaaos y Tejidos' 'S~an' Miguel

. Hi~.~.salf· S •. A.e> 

Rayones de El Sa~vador, S~A. 
Ma~'t{h~Z:"y S~pri'ssa:~' S. A •. 

Industria ·Na·ciona1 Textil, S.A. 

Industria~: M~nerya,S.A. 

Tejidos Malins, S, A. 

~ilados S~n Jorge, s.l. 
Hilaturas -de' Centro Am6rica,S.A. 

. ~ilaturas. San Martín, S .. A .. _ 

San Hilarío, S. A. 

Tussell 

Textiles de El Salvador, S •. A. 

Textiles San Andr6s,. S~ 

Textilera del Pacífic., .. ,:-
. T~~ti1~s-Tazumal, S.A. 

·.··~extiles Retiggni~ S.A. 

I!\IDECA, S.A .. 

Textiles I1opango, S.A. 

TOTAL 

, .- ' .' 

10.-752 

12.288 

17 •. 952 

14.352 

6;8-32 

4.8.0.0 

I 8 •. 240 

3.508 

820 

5.664 

6 .. 300 

18.000 

5 .. 800 

620 

832 

4.320 

4 •. 251 

21.700 
,-ti 

17 ... 000 

11.424 

236.311 

·23.:¿f 

7 .• 09 

5.20 

7.60 

6 •. 07 

.: 2 .. 89 . 

2.04 

, 3 .... 49 

1 ... 48 -

0 ... 35 

2 •. 40 

2.67 

7..62 

2.45. 

0.26 

0~35 

1 •. 83· 

1 ... 80 

9 •. 18 

1 .. 19 

-

. 100 .. 00 

====== 

'943'· 

610 

304 

256 

368 

16~ 

11~ 

127 

64 

34 

168 

... 

-
32 

473 

-
20 

36 

3 •. 7.;1.5 _ 
.==:;== 

Fuente: Analísis de la Industria Textil, Boletín" 1 NS Ah, 1975 

25.:38' 

16'.4'2 

8.18 

6.89 

9 •. 91 

4.44 

3 •. 10. . 

3.42 

1~.72 

0 .. 92 

... 
-
... 
.. 

-
-

====== 
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La niayor{a "de esta$··.f~bric·as se' dedicarón a pr.ce~ar algod6n 
':'~. . .~ . 

puro, esta "situación vino a consolidar la" tradici6n que el pa!.s tiene en 
~... :" .. _.1 ......... "":. . _:''; ; , . ..,......::_ .............. "'", .... :.. .'. . . ... ':" . . . • 

el cultivo del 'algodon; segun la' memor~a·· de . .l..ª:.J:;oop'erat~va Algodonera Sal. 
- • • _. • .... ' ........ "'''' ........ ~.-... -o. •• _ •••• :..... ~:_ .... 

~ad~r'e·fl-a-~·.LTÓ~~.~.p.:psecha. 197:4 .- 1975 .. el á'rea cul tivB"da ·en el. país es de 
. • ~1""'" •. _.,.!.. ... ~::..,. '. 

---
l13ag20m~nz:~ma&.~ de' terreno; 'con una producción desde Noviembr.a:~Úi a' Mayo ......... :". ~ .. : ........... ' .... ' ...... . . - . 

J5 de 326.512 pacas. 
_ .. _.-....... ~ ....... - ... 

Para un mejor entendifuiento en la. comer~ializa~ion'interna~-

~ • f. 

ficado en la cl'usula··~º 4 las' condiciones d~ la fijación ~e pr~dto; ~ue 

li<teralmente dice: .IIEl precio d~:r~.algodón obje~o de este convenio ser~, -. 
. . ¡ .;": . . ~ ¡ . 

· . p'a'ra ca'da cosecha el :que resulte: .en colones' domo promedio genera.l néto 0.& 
.: .' i : " 

¡ • 

t~nido por la Coopgrativa en sus ventas al exterior, de la totélidad de -. . . . . 
1") • 

algodón exportable por la misma cosecha, tomando co~o base C-l- ANA.~ au-

mentado o disminuido pon los.pr~mios o castigos correspondien~es a.cada

.. calidad, de acuerdo don la tabla de difer·enci.ales· qu'e la Cooperativ'a este 
• "'. • I _',', l' .. ~ 

aplicando ~n sus ve~i~s a ext~~ior de la cu~l.not~fic~r' ~portu~amente ~ . ., 
'. - -

l. las fábricas de hil~¡td'er!a y tejeduría •. Cuando la' eoo~erativ~ /:laya.' vend,l 
~ ~-: " 

}:Jo el 85% de su prodlrcci6n expti.rtable e~ promedio. de precio obt~nid~:' p.c .... 
. _ ..; . • 4,·'· ~. ' .. 

drá consid.erarse por' la. Cooper.ativa como de.fin.i tivo para la cosecha" 1:.1 • 
· ,En casos es.peCial~~sf: c~and~. nd ·se .. llega J 'un a~u~.rdo en l~ negociaci6n 

. . . 
• I .' - í.~' !',. ~.~ . . 

Q NOTA: ttC-I-ANA'! .I?f? .. el grado intermedio de clasif~cacion qUEi"sirve de b,!! 
.,.,--.: ....... ' s-S para de·~erminar el' precia-·de la fi~ra·· según sil¡ ~.al,1da~.;.· 

....... -...... -
~ 
• ¡ .. .~. . . .... . · }j Conveni:q .pel 14-' Ab~il;;'. 1975' <. ;. 
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del precio~ entre ambas partes, en últimas instancia interviene como medi 

dor el Ministerio de Econom!aJ 

ts importante destacar, que las fábricas' textiles en su mayo

ría se encuentra1,úbicadas "en el área metropolitana, por considerarse que 

esta zona dispone de 'buE?nos servicios d'e energ!aeléct'rica, combustible, 
., ' 

~dem&s de inmejorables vía~ de c6municaci6n; no así,' e~ el suministr4 de 
.. , 

agua" que est~ limitado ~l servicio a cierta horas, provocando petíodos -

ociosos tanto en la maquinaria como en la mano de obra; esta anomalía ha 

determinado una descentralizaci6n ubic&ndose las nuevas fábricas textiles 

hacía la zona occidental del país. 

8... IMPORTANCIA DE LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS TEXTILES PARA LA .. -............ :--. ......... ---_ .. --_ .. -.. - ... -........ .,," ......... --..... --.., .. ------ ........ _---.. - .. .-__ .. -.. -... 

ECONOMIA NACIONAL --............................................ .. 

La Industria Textil Salvadoreña, es una de las más desarroll~ 

das del área centroamericana, tal como demostramos anteriormente y debido 

ma bastante solvente con el resto de los dem&s pa!ses·a taL.grado que sus 

ex~nrtacionessuperan ampliamente a las importaciones. 

, La comercialiiaci6n de los géneros textiles en el mercado in-

terno, tiene .po,r objeto; satisfacer la demanda de bienes intermedios de -

origen textil para fines de confecci6n. Estimulada por la demanda, la 

industria textil nacional ha logrado ampliar su capacidad productiva y, 

debido a su oonstante tecnificaoión se ha logrado la produc.ción de géne-

ros textiles que compiten en calidad y en preoio con 1.8 importados sus-

tituyendo en parte las importaciones; todos estos faotores han repercuti-
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do en ~n8 mayor inversi6n y consumo de materias primas nacionales, desta-

.' cándose en importancia la fibra de algodón la cua.l constituye para la in-

d4stria textil, el 65% del valor de las materias primas utilizadas. 

Es muy impo:rtan~e mencionar, ql!e debido a la c.apacidad produE, 

tiva de la industria, tex,t.il,. se hac::.e necesario fomentar la~ exportaciones 

a mercados fuera del - área, pl!es nuestro país, ·.necesi ta e,¿portar produqtos 
~. .... .' ,." . . 

mediante las cuales pueda competir en precio y calidad; .. para este paso, -
~'\ ... 

ee cGnsidera que las g6n~ros textiles reunen estos requisitos y su futura 

expansión en el mercado internacional det.er.minar~ una. maY.t;lr praducción y 
.. 

P~r~consiguiente un' mayor aporte al Producto Territor~al Bruto del Sector 
O! .lo' 

Industrial~ mayor capacidad de empleo, más consumo de materias primas na~ 

cion~~es (aigod6n), y un mayor impacto en La Balanza ... de P,~g?~ .. ~el pa,{s g.2, 
............ -.. - - ,_ ..... ~ .. _ ......... :. '- ...... " - .. 

. , _'_o , •••.• , .... ':.:e' - ... , " ' '.'-' . .... •.• oo·. ,-- ... '.' 
neradas a.trav6s del intercam~io coiliercial. 

\ .~ 
,', 

A continuaci6n trai~remos de il~stré~ mediante cuédros d~mos-
. .- . 

. . ,.'trativos, 11"Js' puntos 'de vista sosteriido's anteriormente~ 

1- IMPORTANCIA DEL SECTOR MANUFACTURERO DENTRO DEL PRODUCTO TERRITORIAL _"' __ l~"""".""""_""_""""_"''''''''''''' __ ''_'''''''''''''' ___ ''_''' __ ~_''_'''-:-""",.,.""",,,,_,,_ ....... _ .......... _ .. _ ... __ ~_ ........ 

BRUTO NACIONAL 

La con,tribución de 'los textiles en.:· el sector manufacturer:o, -

.,' rep,?rcu}:;e en una mayar part·icip'ación de 6s'te en el .P. T ,8. (Valor Agrega-

dO), tal como la hacemos, notar. en el siguiente cuadr.e • 

. .... " 
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3- PERSONAL OCUPADO EN LA INDUSTRIA TEXTIL E INDUSTRIAS DERIVADAS' 
--------------~-~--~-~-~~---~-----~-~--~--~~----~-~-----~-~--~-

La Industria Textil nacional es una de las actividades que -

m~s ~mpleo ofrece a la masa trabajadora salvadore~af constituy~ndose "en -

un factor importante del desarrollo social, económico e industrial del ~ 

país. 

El Cuadro NQ 8 demuestra el número de establecimientos dedica 

dos a la.Industria Textil y Derivadas, lo mismo que el total de personas 

empleadas y los sueldos y salarios devengados durante el A~o. 1975. 















lf' 
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" 
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r 
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CUADRO NQ 4 

PRODUCTO TERRITORIAL BRUTO POR SECTORES ECONomICOS DE ORIGEN 

(En.miles de Colones - Precios Corrientes) 
" 

-
SECTORES 197 O 1 97 1 1 9 7 2 1 9 7 3 1 974 1 975 1 9 7 6 

l~ Agropecuario 731.231 729.019 . 728.052 • 936.688 1.038.387 1.104.469 1.424.600 

2- Minería y Canteras 4.226 4.339 4~423 5.611 7.263 7.900 8.500 

3~ Industrias Manufactur9r~ 484.682 519 i1 247 562.551 605.384 710.356 785.477 872~700 

4~ Elect.Agua Y ~erv.Sanitarios .38.839 40.297 43.075 
,¡ 43.418 54.381 59.484 218 .. 400 ,,. 

.5- Transp.Almacenaje Y Comunic~ 128.296 131.608 139.587 :.t 147.543 174.429 208.878 65.432 

6- Construcción pública y Priv. . 72.352 80.089 102.093 .~:. 

106.687 144.977 179.000 

'1 
240.210 

7 ... Comercio 543.634 587.053 643.820 727.784 ·~38.288 1.166.578 1.371 .. 900 

8 ... Financiero 57.456 62 .. 110 65.529 96 .• 487 104.262 118.025 132.158 
¡ '. 

9- Propiedad de Viviendbs~ 94.861 100.343 106.963 '1 118.179 ·142.233 ., 170.328 187 .• 501 

10~ Administrcción pública. 200.217 218.9974 238.647 l' 265.685 314.165 ' 384.915 482 .. 512 I 

ll~ Serv. Personales. 215.564. 230.828 . 247.175 270.460 310.040 379.646 450.506 

PRODUCTO TERRITGrlIAL BRUTO 
A PRECIOS DE mERCADO , 

~===:=~ªk~~=ª~ª~~~~Q=~=======~==~====~~~Z~~~~~===~!Z2~=~~Z==~~~~~I~~~=====~!~~~!~~~====~~~~~!~~~===~!~~~~Z~Q======~!~~~!~~~====== 

fuente: Reviste mensu~l Banco Central de Reserva, Mayo 1977, P~9. 274 ("/ 
De todo~ los sectores que componen e¡ producto territorial bruto, se destaca~ por su mayor contribución las Secto
reSI Agropecuario, Comercio e Industria Manufacturera. 
E~. el' siguiente cuadro demostraremcs la relaci6n porcentual de .cada uno de estos sectores en el Producto Ter~itorlBl 
'S' "" . " ru~o~ '. . . -

v Lo'cual ssrvir€ para confirmar que el sector manufacturero es de'los principales dentro de la Economía Nacionalt debido 
al ihoremento .que en lo~ dltimos sAos he experimentado la Industria Nacional medi~nte la diversifioación ~n su produc-
ción~ 

fl 
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CUADRO Nº5 j 

I 
compOSICION PORCENTUAL DEL PRODUCTO TERRITORIA . BRUTQ POR SECTORES ECONOMICOS DE ORIGEN 

A PRECIOS 

SECTORES 197 O 1 9 7 1 
¡ 

1 9¡ 7 2 197 3 197 4 1 9 7 5 

1:" Agropecuario 28.4 26.9 25,13 28.7 26.4 24.2 
2- Minería y Centeras 0.2 0.2 0~2 0.2 0.2 0",2 

3- Industrias rnenufacturera . 18.9 19.2 19.:'5 18.0 18.0 17.2 

4~ Elect p Agu2 y Serv.Sanitarios '. 1.5 1.5 1.'5 1.4 1.4 1.3 

5- Transp.Alm2ceneje y Comunica 5.0 4 11 9 ~.8 4.4 4.4 4.6 
6~ Construcción'Pública y Privada 2.8 3.0 3.5 3.3 3.7 3.9 

7- Comercio 2J..1 21.7 22./3 21.6 23.8 25 .• 6 

8- Fin~nciero 2.2 2.3 2.'3 
,¡ 

2.9 2.6 2 .• 6 

9- ProFiedcd de V~viend8s. 3.7 3.7 3.7 3.5 3.6 3",7 

7.9 8.0 8.4 10- Adminfstreción Pública 7.8 8.1 8.;3 
I 

11~ Servicios Personales 8.4 8.5 8 '6 
~;i 8.1 7.9 8.3 

===========I=~=I=~=k==~~~~~=======~===~~~~~=======~~~&~======~~~~~======~~~~~=======~~~!~=======~~~~~========~===== 
FUbnte: 

2-

Indicadores Econ6micos y Sociales CONAPLAN Julio-Dic. 1~76, p~g. 3339 
i \ ' 

Como'podemos ~bserver le industria manufecturerB ocupa ~l tercer lugar, entre los sectores que tienen mayor 
representativided en la estructura del Porducto Territo~iBl Bruto. 

Importancia de los Pr6ductos Textiles'en el P.T.B. del ~ector Industria manufacturera 
En el siguiente cuadro se destace la importancia que lo~ textiles tiene en la formeci6n del P.T.B. de este 
importante Sector Econ6mico. 
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CUADRO Nº 6 
PRODUCTO TERRITORIAL BRUTO DEL SECTOR I~DUSTRIA MANUFACTURERA 

SECTORES 

Producto Alimenticios 

Bebidas 

Tabaco 

Textiles 

Calzado Y Vestuario 

Productos de Mad~rE 

Muebles d~ Met~l yde Mad. 

Papel, Ccrt6n y Derivados. 

Imprentas, Editoriales y Con. 

Productos de Cuero 

Product~s LS Caucho 

Productos Químicos 

Prod.DeriV.de1 Petroleo 

Productcs no Met~licos 

Indus. Met6licas b6sices 

~roductos Met{lico$ 

Maquinaria excsp.Eléctrica 

maquinaria Eléctrica 

Material Transporte 

En miles de Colones ~ a precios dorrientes 

197 O 

139~055 

40.299 

16~680 

63,557 

.51.277 

1.996 

10~486 

7~54o 

7.986 

3.761 

3.326 

37 .• 213 

20,,176 

16.629 
.. 

4.502 

6 .• 852 

4.916 

14 .. 139 

7.200 

197 1 

146.363 

57.680 

18,909 

67.896 

48.889 

2.414 

8.418 

6.599 

9.393 

4.231 

3.479 

42 .• 939 

25~056 

20.355 

4 .• 639 

7(1376 

5.339 

14.860 

7.512 

197 2 

159 .. 735 

61.617 

20.562 

72,747 

51,551 

3.160 

7.861 

6 .• 969 

9.186 

4,541 

3 .• 425 

46.499 

28.712 

23,.506 

7,956 

7~652 

5.235 

16.681 

8.306 

I¡ 

I 

~ 

¡ 
r 
¡ 

1 9 7 3 

169.300 

69.300 

22.200 

78 .. 900 

57,400 

3,300 

9.400 

7.500 

10.000 

4.900· 

3.900 

49.500 

29,800' 

.t - 24.,600 

8 .• 600 

8.500 

5.800 

17.800 

9,100 

1 9 7 4 

186.900 

78.000 

26.000 

88,500 

62,500 

5.900 

14.200 

9.000 

13,,600 

8 .• 300 

.6,000 

58,200 

.36.100 

30.100 

15 .• 400 

11.900 

9,000 

21.100 

11 .. 700 

1 9 7 5 

199.982 

82,004 

28.984 

92.529 

69.986 

7.226 

16.024 

12 .. 018 

16,966 

10.'997 

9.033 

66.687 

40 .• 216 

32.990 

17.,987 

13.981 

12.175 

24.036 

15.003 

197 6 

216.248 

90 .• 674 

32·.'453 

100.084 

74 .• 194 

9 .. 375 

17,.136 

13.228 

19.¡832 

11.706 

9.165 

75.,142 

50 .. 535 

37 .• 934 

23 .• 822 

16.175 

13.209 

25 .• 472 

16." 043 

Industrias Diversas 17.092 16.900' 16.650 15.584 17.956- 16.653 20.273 

T O TAL •••••••••••••• .484.682 519.247 562 0 551 605~384 710.356 785~477 872 2 700 

fuenteg ~evista Mensuel del Banco Central de Reserva~ Mayo 1977, P~9. 277 
Este CUB~ro demu~stra que los textiles junte a los productos al~menticio~, las be~jdas y el calzado y vestuario, _ 
conetituyen los rubros m~s importantes del Sector Manufacturero 'y es bastante notable s~ tendencia ascendente dentro 
del Periodo ~naliz8doD En el ctJadro siguiente expresaremos en t~rminos de porcentaje la contribuci6n de cada una de 
las ramas antes mencionadas en la constituci6n del Sector Industrial Manufacturero. 
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CUADR O NQ 7. 

f.QIYlPOSICION PORCENTUAL DEL PRODUCTO TERRITORIAL BRUTO StCTDR MANUFACTURERO A PRECIOS CORRIENTES 

RAMA ACTIVIDAD 1970 1971 1972 1973 1974· 1975 

T O TAL •••••••••••••• 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100 O ====================================================================================!======== 
Productos Alimenticios 28.7 28.2 28.4 28.0 26.3 25,.5 

Bebidas 10.4 11.1 lÓ,9 11.5 11.0 10.4 

Tab~co 3.5 3.6 3.7 3.7 3.7 3.7 

TEXTILES, 13.1 13,.1 12~9 13,.0 12.4 11.8 

C~lzado y Vestuario 10.6 9.4 9~2 9.5 8.8 8,.9 

Productos de M?dera 0.4 0.5 O~5 '0.5 0.8 0 .. 9 

Muebles de metal, y de Madera 2.2 1.6 1.4 1.6 2,0 2,.0 

Papel, C~rtón y Derivados 1.5 1.3 1!2 1,.2 1.3 1.5 

Imprent8s,Editori?les Y Conexos 1.7, 1;8 1~6 
I 

1,.6 1.9 2,.2 
1, 

Productos de Cuero 0.8 0.8 0~8 0.8 1,.2 1.4 

Productas de Caucho 0.7 0.7 0.6 0.6 0.8 1 .. 1 

Productos Químicos 7.7 8.3 8.3 8.2 8,2 8,,5 

Productos derive dos del Petróleo 4.1 4.8 5.1 4.9 5.1 5.1 

Productos nó Met§licos 3.4 3.9 4.2 4.1 4.2 4 .. 2 

Industri~s Met&licas Básicas 0.9 0.9 , 1.4 1.4 2.2 2,.3 

Productos Metálicos 1.4 1.4 1.4 1.4 1.7 1.8 
'1 

Maquinaria excepto E16ctrica 1.0 1.0 0 .. 9 1.0 1.3 1.6 

Maquinaria ¿léctrica 2.9 2.9 3.\Q 2.9 3.0 3.1 

Material de Transporte 11)5 1.4 1.'5 1~5 1.6 1,,9 

Indus trias [' i_versas 3,,5 3n3 3,,0 2!\:6 29 5 2.1 
Fuente: Indicadores Económicos y Sooiales, CONAPLAN JulioM Dic. pág. 47.- Según este Cuadro los Textiles ocupan el Segundo 

lugar dent~o d~l Sector Manufacturero Q E~to viene él confirma~ la incidencia directa de los textiles en le composi", 
ción del P.T.B~ del Sector Manuf8c~urero. l' 

I 
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CUADR O Nº 8 

NumERO DE ESTABLECImIENTOS, PERSONALJSUELDOS y SALARIOS 

Nº de 
Sub-Grupo de Activided Estable- PERSONAL SUELDOS Y SALARIOS EN COLONES 

oimientos masc. Fero. Total masculino Femenino Total, 

Telares e Hilanderías 27 4.314 2.946 7.260 14.997.346 7.022.945 22.020.291 

Fab,. de Tejidos, de Punto 10 410 1.603 2.013 485.980 1.036.799 1.522.779 

Fab. de Product.de Celcqtería 7 354 687 1.041 488.318 590.230 1_078.548 

Febrice'oi'6n' de Productos Tex-
tiles N.E"P. 5 74 25 99 421'.016 79.697 500.713 

Fabric8ci6nde Productos de He-
nequen y otras fibras duras 1 480 1 481 1.152.784 2.623 1 .. 155.407 

Establecimientos dedicados al 
bordado de telas 2 42 30 72 112.912 66 .. 807 179.719 

Camiserías 16 309 529 838 655.377 1.232.010 1.887.387 

Fabricaci6n de Pantalones 4 206 229 435 463.484 290.828 754.312 

Sastrería (Corte y Confecci6n) 2 7 9 16 15.117 16.916 32.033 

Fabricaci6n de rope interior 
femenina 9 159 769 928 538.813 1.381'.548 1.920'.361 
Costurería y tellerRs re modr ---L 16 94 110 40.576 198.381 ' 238,.957 

T O TAL 88 6.371 6.922 13.293 19.371.723 11.918.784 31.290.507 

Fuente; Boletín EstadíQtico Industrial Octubre- Diciembre 1975, P~ 12, 14 Y 16 

Le meyor c~ntidBd de personal ocupado en la Industria Text" , se encuentra ubicado en el Sub-grupo que corresponde 

a los Tel~r8s e HilenderíBs y en el grupo de Industrias de vedas los sub-grupos de tejidos de Punto, Productos de 

calceter!?, ~ope Interior Femenina y Camiserías son los que bsorven la mayor cantidad de personal. 
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4- INCIDENCIA DE LA INDUSTRIA TEXTIL EN LA PRODUCCION ALGODONERA 
---~--~----~-----~---~~----------------~---~--------~--"~--~~ 

En nuestro medio podemos considerar que el sector agrícola -

proporciona un alto porcentaje de le materia prima consumida por la Indu~ 

tria Textil, figurando el algodón como una de las materias primas básioas 

utilizadas, por este motivo trataremos de ilustrar en el siguiente cuadro 

la cantidad de algodón consumida por cada una de las fábricas existentes 

en el país. 

"";" 











... 

... 

.. 
~ 

.. 

/fr' 

... 20-

CUADRO Nº 9 
faNTIDAD DE ALGODON CONsumIDA POR LAS DIIRENTES FABRICAS TEXTILES NACIONALES 

1970/71 1971/72 1972}73 1973/74 1974/75 1975/76 
f A B R I e A S Paces Pacas Paces Paces Pacas P.aces 

Hi1etures de Centro-América, S. A. 

fábrlces minerva 

f~b~de Hi1edos y Tejidos de San miguel 

fáb. Tejidos m8rtínez y Saprissa. 

fábrice Sen Hilario 

Hilandería SBlvadDreRa~ S.A. 

Hilados y Tejidos El Le6n 

Industries Unidas, S.A. 

fábrica La Estrella 

Industrias Simán Hnos. 

Fábrica de Tejidos Toussell 

Emilio Sefié 

Industries de Hilos, S.A. 
Comercigs Univers?les, S.A. 

Textiles El Salvedor, S.A. 

Textiles Sen André,. S.A. 

Hilos sintéticos7 S.A. 

Fibras Textiles, S1A. 

Textilera del Peoífico, S.~. 

Textiles Tezumal, S~A •. 

Textiles Ilopengo~ S~A~de C.V. 
Textiles de Ex~ort8ci6n 
Instituto Selv~de Fomento Industrial 
Varios 

SLJB TGTALE~ 

RESERVACIONES 
TOTALES 

4.129 4.429 

3.739 4.614 

2.799 2.671 

1.550 1.320 

520 540 

3.286 4.354 

2.148 2.806 

9.178 12.632 

10.456 11.224 

2.658 2.677 . 

-.... 11 

-, ... 50 

-.- -.... 
-.- -.-
-,,- -.... 
-.- -.-
-.- -.-
-.- -.-
-.- .... -
-.- -.-
-.- -.--.- -.--.- .... -

7 44 
40.470. 47.372 

7.095_ __~8" 438 
47.565 55.810 

Fuentec momorias da l~ CoopefetivB Algodonera, Ltd Q 

5.810 6.237 7.352 3.327 

4.181 3.702 7.200 3.946 

1.927 2.267 1.970 2.333 

575 1.300 2.000 220 

280 558 320 167 

3.420 4.441 ~.- ....... 
2 .. 030 2 ... 275 1.003 934 

11.339 9.762 6.852 10.050 

5.411 3.800 257 120 

2.372 1.943 797 1.121 

.- .... 208 -.- 146 

1.941 3.123 2.275 2 .• 482 

-.- 1.159 1.159 1.138 

-.- 665 702 . 451 

-.- 57 1.008 1 .• 244 

-.- 45 3.600 4.411 

-.- -.- 180 -.... 
-<.-. -.- 180! . 296 

-.- - ... 1.550 2.234 

-.- -.- 1.100 85 

-.- -.- oo .... 449 -.- -.- -.- 1.704 

-.- .. , ... - .. - 1.840 
1~671 5 .. 662 11 63 

40~957 47 n 204 27 0 436 38.761 
.Jh.§16 13'n 869 23 ... 047 27,,196 
49,,583 61c,073 50.483 65.196 

.... 
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Para ilustrar mes adecuadamente al lector, se hace necesario 

la explicación siguiente "Del Cuadro Nº 9 los totales representan la rese.!, 

va total de.algodón en pacas hechas por los distintos hilanderos para la 

cosecha respectiva, el sub-total significa lo realmente retirada al cie

rre del ejercicio el 31 de Octubre de cada año y las reservaciones es el 

saldo p"r retirar para completar la reservación" )} 

En este mismo cuadro notamos que el con·sumo interno durante 

la cosecha 1974/75 ha disminuido considerablemente con relaci6n a la co

secha 1973/74~ este decremento en la ~emanda de algod6n~ se debe en parte 

a que la fábrica La Estrella, no esta funcionando en toda su capacidad y, 

que a pesar que se han instalado nuevas fábricas, éstas tienen exigua de

manda de la fibra; pero, para la cosecha 1975/76 el consumo interno se in 

crementó y supera a todos los años anteriores. 

A la vez podemos observar, que une de las fábricas que más ~ 

manda tiene de la fibra de algodón es Industrias Unidas, S.A. (lUSA). 

Consideramos importante establecer una relaci6n porcentual 

entre el consumo interno, la expnrtación y la producción nacional de la 

fibra de algodón, con el propósito de establecer comparaciones que ·nos -

permitan tener una idea de como se comercializan esta fibra en nuestro 

país. 

II Información obtenida directamente en la Cooperativa Algodonera." 

BIBLlOTEr.A CF.NTR"L 
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CUADR O NQ 10 ~ 
R~LActON CONSUMO NACIONAL- EXPORTACIONES DE LA PRODUCCION DE LA FIBRA DE ALGODON 
--~~~-----~-~-----------------~--------------~--~--~~-~---~-----"---------------

Ceódchf 70¿71 C"secha 7l¿72 Cosecha 72L73 Cosecha 73¿74 Cosecha 74¿75 Coseoha 7S¿76 
Pacas % Pacas % Pacas % Pacas % Paoas % Pacas % 

Consumo Nacional 47.565 19.81 55.810 18.53 49.583 16.08 61.073 18.59 50.483 14.28 65.957 25.15 
I 

Exportaciones 192.545 80.19 245.408 81.47 258.856 83.92 267.385 B1841 302.927 85.72 196.319 74.85 

Producción Total ,240.110 100.00 301.218 100.00 308.439 100.00 328 e 458 100.00 353.410 100.00 262.276 100.00 

Este cuadro nos indica que el consumo nacional constituye aproximadimente lB quinta parte de la producci6n de algod6n y que 

e~ rest6 esex~ortado e otros pa!ses~ se puede, notar, que en el per!o~o analizado ha habido un incremento en 'la producci6n 

con excepción de la coseoha 1975/1976 que hubo un decremento, en camb~o el consumo nacional ha tenido fluctuaciones positi~ 

vas y negativas pbEO de muy poca relevancia, 10 cual demuestra que nuestras fábricas no han logrado incrementar de manera 

ostencible su consumo. 

Pcir~ te~er una idaa m~s clara del intercambio con otros países de Hilazas e hilos tanto,d~ algod6n como de las demás f1-

bras textiles 83timamos conveniente determinar cifras monetarias que nos permitan realizar oonfrontaciones; para este pro~ 

p6s1to, hemos tenido 4ue auxiliernos de las siguientes partidas de la Nomenclatura Arancelaria Uniforme Centroamerioana ~" 

(NAUCA) durante un ~er!odo de 6 aRos~ 
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, , CUADR O Nº 11 1 . -

651 ... 01-00 
!~I~~S~~~~9_~9~~~S!~k_Q~_~!k~~~§_~_~!k9§~E~_h~§~E!E~~~~l~~_f!~~~~_I~~I!h~§~~I!h!~~~~~~~~_h~_!~~~§I~!~_r~~I!k 

¡ 

Seda Natural Torcida y 
ctras Hilazas e hilos de 
Seda ' 

Importaci6n 

Exptlrtaci6n 

651 .... 02-00 

Hilaza 8 Hilos de Lane y 
Otros Pelos de Animales 

Importaci6n 

'Exportaci6n 

651-03-00 

Hilazas é Hilos de A1god6n 
,Crudo 

Importacr'ón 

Exportaci6n 

651 ... 04 ... 00 

Hilazas e l1i10s de A1,god6n 
blanqueados, teñidos o mer
cerizados ' 

Importf"oi6n 

Exportación 

651~05 ... 00 

Hilazas é Hilos De Lin~ 

Importaci6n 

Exportaci6n 

197 1 

10.214 

-.-

56.509 

....... 

550.508 

8.179.821 

2.107,.443 

'45.546 

58.877 
_ .... 

1 9 7 2 

1.396 

... -

136.627 

-.-

412.936 

7.729.356 

\ ' 

2.461.250 

57.510 

73.308 

-.... 

197 3 

'~; 

; I ~:~25 
t 
1. 

I 
l135.,328 
I 

J -.-,1 
i, 

!l 
1 

364.946 

8.630.226 

2 • .708.415 

,,117 "156 

41.699 

-.-

1 9 7 4 

236 

,,-

102.346 

...... 

, 244.267 

13.530.626, 

3.043.430 

907.629 

27.713 

-.... 

197 5 

, 916 

-.-

51.888 

.. ... 

201.585 

10.816.307 

2.746.007 

681~936 

127.383 

-.-

1 9 7 6 

5,.016 

...... 

29.,366 

-.-

6.617,.593 

15.595.349 

3.556.395 

1.750.487 

57.057 

-.... 
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Continuación 

651 ... 06 ... 01 

Hilazas é Hilos oe rayón 
(SedaARtificia1) 

Importación 

Exportación 

651 ... 06 .. 02 

Hilazas é Hilos de Fibras ar
tificiales o sintéticos 

Importación 

Exportación 

197 1 

454.100 

-.-

17.673.696 

474.302 

-24·· 

CUADR o Nº 11 

1 9 7 2 

908.826· 

3'.375 

12.265.754 

1.844.319 

.~ 

,i1 
1 

197 3 

1.648.071 

330 

!:I 

16.634.963 

4.747.189 

1 9 7 4 

1.505.287 

-.-

34.898.885 

5.595.422 

197 5 

1.049.116 

~.-

26.263.284 

3.718.121 

1 9 7 6 

1.252.285 

.... -

26.489,.285 

5.315.296 

Al observar el cUEdro anterior, solamente en la partida 651-03-00, las exportaciones fueron superiores a las Importa

ciones$ lo cual d8muestr~ que nuestras hilanderías producen mucho Hilazas e Hilos de algodón crudo; en las demás par

tidas las importaciones superan a las Exportaciones, debido a que no somos productores de Fibrasd~ Seda,' L~na, Lino 

y Rayón; ,1 
j 
f 















5- comERCIO EXTERIOR DE PRODUtTOS TEXTILES 
' .. 

CoMsLderaridoque la Industria Textil nacional en los 6ltimos 

años ha experimentcdo unno.table ·adelanto en cuantn a su tecn'if:ioaci6n -

de tal .form~; q~e ya nti se hace necesario'importar en grandes cantidades 

productos texti':¡'es para satisfacer la demanda interna;' es que hemos creído 

nec~sazio demostrar'~l aporte favorable a nuestra Balanza d~ Pagos de es~ 

te importante íhdustriamediante el intercambio comercial, por medio del 

cuadro siguiente~ 

• :" ... ~: • v., •• T: .... . -,'. ~ .'~~ ." .. 

CUADRO Nº 12 

> .' > .~ .. ~ 

COMERCIO EXTERIOR DE TEXTILES DE EL SALVADOR 
------~---~--~--~-------~-~-~-~--~-~~--~~--~ 

AÑO 

1970 

1971 

1972 

1973 

1974 

1975 

"1976 

,,(en miles de colonas) 

EXPORTACIONE'S DE 
'TE-XTILES'" . 

( 1 ) 

.. 64.228 

·· .. 74 .. 2.65 

," .. 81.735 

109,,860 

-127.435 

,110.517 

110.555 

IMPORTACIONES 
DE' TEXTILES 

, . ( 2 ) 

'49.402 

54.160 

52.004 

065.747 

';87.499 

·99..661 

87.864 

.. Fuente: Anuarios'Estadístibos de Comercio Ext~rior 
Direcci6n General de Estadística y Censos. 

DIFERENCIA 

( 1 - 2 ) 

+ 14.826 

-!> 20 .. 105 

+ 29.731 

.+ 44.113 

+ 39.936 

-+' 10.856 

+ 22.691 
.' ': ',< 
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Podemos deducir que las exportaciones de textiles, superan 8l!l 

pliamente a las' importC'ciones durante estos año.s. Desde 1970 en 'forma a,§! 

_candente.pero, en una forma descendente con relaci6n, a 1973 durante los -

años 1974~1975 Y 19763 

.J', ' 
Mediante. este cuadro, se. demuestra la· contribu-

• • : '! 

ción pos~t.tvaque 'paTe la economía nacional tiene la comercialización de 
. . - .-:." ,. . . .. 

. . 

pJ;'oductos '. t.e?<,tiJ.es. .A:~StD se puede .. agregar 'que las: exportaciones' de. te2$,. 

tiles, pignific6 en las expo~t8ciones totales· del país los :si'gui~ntes po.!: 

~entaje,~expresados en el cuadro siguiente durante el p~r!odo analizado~ 

AÑO 

1970 

1971 

1972 

1973 

1974 

1975 

1976 

'.," . CUADRO Nº 13 

RELACION PORCENTUAL DE LAS EXPORTACIONES DE PRODUCTOS. --.,.. .. _--:""'--------------.--- ... _-----.. -.. __ ... _ ...... ----_ .. _ .... ~-_ .. 
TEXTILES Y LAS EXPORTACIONES TOTALES ---_ .......... --,.... .. -.... _-""""' ... -... -_ ... -.--..... -_ .. ~'----- " ,'" 

(en miles' de' colones) 
0, •. " ", 

" ." -', ...... -"... .. ~.. """,' ,.', ~ ... 

Exporteciones 
de 

Textiles 

ExportBciones 
Totales 

% de representatividad 
de laa exportaciones 

_" (., 1) 

·64.228 

74.265 
·:···81·735 .. ··· ... 

. .. ' .. 
109'0 860 

127.435 

, . .' C 2 ) 
570.792 

571.046 

'693.233 
. ~~~ :~:<:~ ~~"j. ' -. 

. ~89_5. 745 

1 .. 156.378 

·1..281.387 

1.801.817 

... .t 

.¡:t!3,textiles ...... .. 
', ........ ( 4 + 2 ) 

"'-,, .... ,. 

11.25 

l~.tOl 

.11.79 

.1;2.26 

~1.02 

.8.67 

6 41 14 

O" 

. .... 

Es notab~8 que la r8presentativí~8d de las exportaciories 'de -
.. 

textiles, en las expO'rtaqi ories ',.~oJaJ,.ta.s·df11.: "país: 8:o. .. 10's :ú-:l·t:imos dos' '~fÚJS'''':'::'' , 
.-. ... ,,;", .... .;.,~.- ._ ...... -- ~.' . 

de este lapso que 8e ha analizado, ha tenido un acentuado decreme:,.ta debi 
t. " 
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tras que las de los textiles pOdríamos considerarlas estáticas. 

Deseando que nuestro trabajo sea lo más objetivQ~.8ible, he

mos querido exponer 8eparcdamente en 108 siguientes cuadros nuestras im-

portacionesy exportaciones de productos textiles tanto del área como fu.2, 

ra de ella, para verificar comparaciones que nos faciliten una mejor pla- . 

nificaci6n de comercialización a corto plazo. 



,1 , 

-2Q-

CUADRO 'Nº 14 

INTERCAMBIO DE PRODUCTOS TEXTILES CON EL AREACENTROAMERICANA'Y EL R~STO·DEL MUNDO ..... -... -.-.... -_ .. _---.. -----_. __ .... --.... -----.. ----------..... _~.~ .. -----_ .. __ .... _- .. --- .. _-_ ..... _----...... 

IMPORTACIONES A tL SALVADO~ (En ~iles de COlones) 
~~----~----~---------------~~--------~-~~------~-

197 O 1 9 7 1 197 2 197 3 1 9 7 4 1 9 7 5 197 6 

Ve10r % Valor % Valor % ' Valor % Valor % Valer % Valor % 

DE-CENTRO'k~ERICk 23.~91 4H.p 26.070 48.1 . 28.988 55.,7 37.834 57.5 49.488 56.6 54 •.. 214 54.4 38.773 44.13 

DE OTROS ·PAISES 25.411 51.4 28.090 51.9 23.016 44.3, 27.913 42.5 38.011 43.4 45.447 45.6 49.091 55.87 

49,(402 1'00.0 54.160 100.0 ' 52.004 100.0 65.747 100.0 87.4·99 100.0 99.661 100.0 87.864 100.0 
=~=====================================================~========================================================= 

fuente: Anuario ~stadístié.~ de Comercie Exterior 

Dir€cci6n General de Estadística y Censos. 

, " 
, I 

'. 

begún 'el Cuadro Nº 14, podemos deducír que las Importaciones durante los años de 1970, 1971, 1976 fueron su" 

periores las de otros países que l~s del área; p~ro, del año i972 a 1975, Las Importaciones Centroamerica~as 
.' ~ I , 

Cte textiles fueron superiores a las del rest',,: del mundo, esto' demuestra que la Industria Textil Centroameri ... 

cana, se ha id_, diversificando en "tal forma, que nuestro país satisfizo sus necesidades de productos texti~ 
" . 

les con artículos procedentes del área. 

~ 





A 
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CUADRO Nº 15 

~_~_E_~_~_!_~_f_!_2_~_~_~-----~-~-----~-~-----~-~-~-~-~_~_2_~ __ i~~_~~!~~_~~_E~!~~~~ 

197 O 
Valor % 

¡ 9 7 1 
Valor % 

1 9 7 2 
\lalor % 

11 

197 3 
Valor % 

1 9 7 4 
Valor % 

197 5 
Valor % 

197 6 
Valor % 

CENTRO AIYlERICA 61.026 95.1 70.431 94.8 75.020 91.8 , 90.424 82.3 91.749 72.0 91.749 83.0 87.833 79.45 
I 

OTROS PAISES 3.202 4.9 '3.834 5.2 6.715 8.2 !19.436 , 17.7 35.686 28.0 18.768 17.0 22.722 20.55 
, ( 

64.228 100.0 74,265 100.0 ' 81.735 100.0 109.860 100.0 127.435 100.0 110.517 100.0 110.722 100.00 
=======================================================f========================================================== 

Fuente: Anuario Estadísticos de Comercio Exterior 

Dirección Seneral de Estadística y Censos. 

'1 

Ss nota que las exportaciones denuestrc' país durante el período 1970 -1976 al área Centroamericana, fueron 

superior~s a las del resto del 

trt Industria Textil es de las 

a ()tro~ mercedos. 

mundo. Este análisis nos1refuerza lo qu~ mencionamos anteriormente, que nue~ 

más completas del área 'y! que se hac~ necesario incrementar las exportaciones 
. I 

I . 

l 







~. '.' 

. ~ '. ,l.: ::. .' 
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'6- LOS GENERaS TEXTILES.·Y·SU CONTRIBUCION AL COMERCIO EXTERIOR _ .... _--.... -.... _ ...... --_ .. -....... ----------- .. -.... _-........ --_.-__ -. ..... -~_ ....... ~ , 

DE PRODUCTOS TEXTILES 
~-----~----~~--~-----

-30 

, -.. ~ ..... ~ ........... -.;....;.:,. . ,-' . 
Por Generos textiles se en€iende: "Un material formado de fi-

brea e hilos, bi;ñ~'~88-por~ si -iñé·to .. o.o- aé-~r¡"t't't:r1"8'Z"8,;1iento de hilos en el 
. :. : . 

sistema de tejidos de pie y trama o por medio del tejido de punto, por 
.. _ .......... ~~ •... '-. . •.•.• -_ ........ ', •••.•• ;- ................... -...... -- ......... _-- ,- . - ....... '!-::-'_"'-~ .•.•• "~ .. ~ .~.1~:::::-.. ~~.-- :: ........ =':"' •• ::-:-.-:"~~ .. ~:..'\'"":':.:' ' • 

. ' .. t.:~nzado, enfie1 trado, por lazo, ligaqur.as".:y-. ~aminado"1/, se qonsidera -
..... -..................... _ .. .... 

que e.s te co-~ ~'~·¡;t~·-"~~:--'b~~~t'~rit·e: "~reñ ~tIIITpE¡rO;·',..ñÚ¡:3'stl"'S-·iTItlest!-g-ac-i.6n tr at a-
o '. • • ::. .... ',.' • • • '.. >:' ~ .... 

' . ., o',. ,_._ _. • 

remo.s de enmarcarla dentro' de" .. un. ... concepto más es·pecíU.'?f.I.i. qir.E3ffiOS '. que "'! . .' ... 
'. '. ,. . . . ". .".. . ,"". . .. -:.:- . . 

g6rieros textiles: son aqu~11os tejidos, que ·son.elaborados medi~nte el -
. . . 

en~~elazamiento en 'ndui~'iec~o de hilos ds' Vrd~~bré y:trama'o por medio 
~ .' :;, 

. . ' .. " 
de·. tsjido~ de punto y que .. ,se pueden comercialii~r 'en forma de tejido cru-. . 

dci~ tef'íido y acabado y·.·.qV8.··tengan un ancho d~ 3?", 45 11 Y 58" Y m~s • 
................ ~ ........ _ •• •• N· ........ __ ..... ~ ..... ~ .... _ ............ _... __ ._ .... _. ... _~ 

Con fines de. ~~:~~·ti~-~~~·i6~-;~~d·í~"Ú-~·~:·~··,,-~-;·-¡:¡a-r8cu·rridó a la ... 
'. -'. . . 

sumatoria de los ·tejidos cb.lJlpr.enrlidos.- e.r;¡ l.a.~ ¡ p.arti.das arancelarias c1asi-. . . .... . .. ~ :. . 

ficadas según NAUCA (ro.omencl'at·ura· Art=Jricenú'ía I!l~hi:for.me Centroamericana), 

que presentamos a contin.uacíón: 

652 - 01 

652 02 

653 ... 05 

Tejido de Algod6n crudo (sin blanquear) 
' .. 

Tejido de algodón que no sean· crudo (IÜ~nqueados, 

tef'íidos,' mercatizados, estampados o acabados en 0-

tra "forma) 
i 

Tejidos de fibras artificiales o sint~ticas 

11 Wingate B. Isabel IILos Géneros Textiles" Ca. Editora Continental S. A. 
m6xico 22, O~F~ 6~ Edición Pág. 47. 
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653... 07 Tejidos de punte de me~i~ o de ~anchilla,d~ -
. ~- .~.... . .. ,-, _ ............... -. _ >.. ... ..... .• ' >" • ". ~.',' .~ , ••• , ' ..... - ",'~' - .... , • ..> •• '. ..... '"'" •• ~ ~ ..... _ •. ~ .. ' ..... 

cualquier fibra textil,' 

Mediante el siguiente cuadr~, se tratar~ de demostrar el intercambio co~ 

mercial de los géneros textiles realiz690 p~r nuestro país con el resto 

de ~pa!ses, del, mundn .. 

CUADRO Nº,16 

Co.MERCIO EXTERIOR DE ,GENEROS TEXTI LES 
fIIIII ... 4!!' .... ~.~~ .. ...-.. ·_~_ ....... · ... _--_ ............ · __ ......... __ .. _-- • 

, ,~ (e~ mi1.es ,de ,col()nes) , -, 

AÑO EXPORTACIONES In1PORT ACI ONES SALDO 
" 

( 1 ) C 2 ) ( 1 - 2) 
" 

,197,0 31.543 ,18.998 +, 12.545. 
•••• ,> 

1971 .- 49.603 22.485 + 27.1,18 

1972 39.580 " ,22.002 17.578 + 

1973 54,,.500 26~491 + 28.009 

1974 63 .. 182 ,32",.137 + 31,.045 

1975 53.0eS ,35.774 +- 17.311 

. ~ 1976', 58.331 54.303, + " 4.028 

• 

Fuente: Anuarios Estadísticos de Comercio Exterior ,D. G. de· E. y C. 

Boletín de Comerci~ de Textiles Oir·ección de Econom!alnternaci2, 

nal, Ministerio de Economía. 

Corno podemos observar ~n el lapso de 7 anos, las exportacio-

'nes de g~neros textiles excedieron a las importaciones~ esto viene a co-

,rr.,borqr que nuestro, país prod'uce géneros que satisfacen .la ,:. demanda .. 

interna y que tienen aceptaci6n en otros países por su alta calidad. 

.' Las expbrt~cioh~s de g~ner~~ textiles dur8nt~ ei'períod~ --~ 
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1970~1976, han representado los siguientes porcenta.jlts de las exp,rtaci.Q. 

, , ,\', 

nes totales d~ p~oductos textiles;'~eg6n el cuadro ~iguiente. 
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RELACIONP{)ffEfiltUAL DE LAS,EXPoRTACIONES DE GENERoS TEXTILES Y LAS ''''~"_:':,,,_,_.'' _____________ '''''_''' ___ ~_,,_. __ . ____________ "' ___ ~._"."_aoI!"". __ ",,_o ... _~';"_ ... ___ _ 
. , , - ,. . .~. . .-.... . . 

'", . .,. 

EXPoR'T ACr ONES DE PRODUCTOS TEXTILES 
~"---~.---"---"----.----.-----~~"''''-411!'-~-

( en miles de colone~) 

: ~I , " 

Exportaciones de Exp nr tC3't:Lon e s de' 
' ·G'n~~o~ Textiles AÑO 

1970 

1971 

1972 

1973 

1974 

1975 

1976 

" 

( 1 ) 

31",543 

49.,603 

39.,580 

54.,500 

63.,lEl2 

53.085 

58.331 

Productos Texti-
les 

( 2 ) 

I 64.228 ..1, 

74,265 

81.735 

109~860 

1~7 .,.435 

,110.,517 

110.565 

% de repre'sentativl, 
dad de' las exporta-
ciones de 

, 
generos 

Textiles 
( 1 .. 2) 

49 • .11 

66.79 

48.42 

49.,61 

49.57 

48.,03 

52 • .76 

La participación de los géneros textiles dentro de las expor-

taciones totales de la industria textil, se incrementó notoriamente dur~ 

te el aRo 1971~ el resto del perí6do las variaciones han sid~ mínimas. 

Como se puede observar los géner~s textiles constituyen un alto porcenta-

je dentro de las exportaciones totales del producto textiles. 

Mediante los siguientes cuadros se pretende ilustrar que el 

intercambie comercial de los géneros textiles producidos por nuestra in-

dustria con los demás país es del área,. h a sido fa vor 2 bIs jus ti ficando de 

esta manera que nuestra economía ha sido fortalecida con la comercializ~ 

ción de estos productos., 























CUADRO Nº 18 
. A 

INTERCAmBIO comERCIAL DE LOS GENEROS TEXTILES CON LOS PAISES DEL AREA ......... ..-;--.... J-...... ~.~ .. ~ .. _-_ ...... _""" ..... __ ... ~----.. ,._ ..... __ ... _~~~~"!'"'..,... .. ~ ... -:-~ .. _~~~--~~~:..-~ ..... ~~: 
(I IYlP ORT ACI ONES ) .... ---..... - ...... ---.. _ .. 

(en miles de colones) 

.. ~.- ". -"GlJATEmAL'A NICARAGUA·'· ........ - C OS'Y'A- 'Rf'CA' ,. ' .. 

1970 812 2.443 

1971 12.,805 1.499 2.054 

197.2, 
-.: 

13.546 1.405 2.289 
';' 't.. 

-t.'o 

1973 - 16.423 1.209 4.846 
. . " -"" ' .. -' ~~. ,-" .. -~.~ _.~. ,.- --" ., ..... -., .. _ ..... ",- -'-" ' .. " . .... , .. , .......... --- ' ... --,. '_-.,._.~~. "~" ....... . 

,';' 

1974 20.492 .; 960 7.211 

1975 23.465 .1.062 
.. ,: " 

8.492 

1976 25-.,965 2.229 7.991 . 

Fuente: A,nuario Estadísti·cos. de Comercio Exterior .... D.G. de E., y ,C .• ,,: 

canos, fueron en orden de import8nc~a con Rrocedencia de Guatemala, C08-

'. ',. ,'- -
. ,,' . 
te Rica y Nicaragua respectivamente. 

o"" :';~. ~.~ ,: 

• 



























CUADRO Nº 19 

.. E X POR T A C ION E S 
----~---~-~--------------

'," 
( en·mi1e~·:~~ c~iories) 

AÑO GUATEMALA NICARAGUA 

1970 14.106 7.682 

1971 18.706 8.123 

1972 21.011 7.194 

197.3 .. 21.366 9.949 

1974 ¡.; 28.537 13.748 

1975 23.046 6.702 

1976 28.569 8.254 

Fuente: Anuarios Estadísticos de Comercio Exterior 

D. G. de E. y C. 

COSTA RICA 

·9.580 

11.322 

8.689 

8.889 

7.798 

7.497 

10.306 

Las exportaciones de géneros textiles, fueron en orden de im 

portancia hacia Guatemala, Costa Rica y Niparagua:respectivamente. Pode-

m~s afirmar que Guatemala, fue _ nuestro principal comprador de g.éneros --

textiles. - Del Analísis de los Cuadros Nº 16 Y 17 determinamos que tanto 

las importaciones como las exportac~ones se han ida incrementando anual-
o • 

mef.lte, pare con una superaci6n. notoria de. las exportaciones sobr? las il!!, 

portaciones, garantizando una contribuci6n efectiva al reforzami~nto de 

la economía nacional. 

.¡ 
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c- ETAPAS DEL PROCESO PRODUCTIVO DE LA RAmA TEXTI~ 

El proceso productiVR:de la industria textil, comprende un 

conjunto de operaciones que se efectuan sobre las materias primas, con 

_ el propósito de obtener el producto elaborado. Este proceso productivo 

comprende tres etapas b&sicas, a saber: 

1.- HILATURA 

2.- TEJEDURIA 
"~o ¡ 

3.- ACABADO 
.. ~ ... 

1 - H 1 L A T U R A 
- - - ..;& - -

-El proceso del hil~do, se considera que existe desde la m&s -

remata antigGedad en muchas regi¿nes de la tierra, se practicó por' brea-

ci6n o inventiva de sus propios habitantes. 

~La etapa de hilatura, tiene por funei6n transformar en hilo -

las diferel):t;e.~ .. U.br?s .t.e.xtiles .. que .. 1..J,..!?..9.?.!:L.8 10.8. fabri.cantas. bajo ... d.i..s.ti.ntas 

formas; ejemplo: el algodón~ eh pacas; la iana, en vellón; mI lino, 'en bul 

tos; el ray6n, el acetato, el nylon y otras ~ibra~ sint~ti~a~, 'en tubos y 

conos. 

Las fibras naturales co~o ~l algod6n, el lino y la lana, tie~ 

. Pneh-cofuo cara6terísticas físicas que s6n de longit~d restringida, en cam-

. :. bio las fib:ti:is' arti fiCiales·· son de lorigi tud continúa.' Entre las' princi-

-{pal§s'b~eracione~~d~l<hilado de casi t6das la~ 'fibras; ~lpara1elizado -

d~ Ista~"y ~l :d~~~üniformidad a las mechas' que por el estirRdo·ha de pro-

duéirluégo el' h.Üo~;8s una de -'las' mas 'importantes •. "¡ '\ 

. . . . 
En este trabajo, por la importancia q~e tiene la fibra de a1-

god6n en nuestro medio, trataremos de describir someramente, los procesos 
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. ' ..... 
s;ucesivos utilizados a que es sometida la fib'ra para ia ';f"é;b·r.fÓf:l6i6n 'del .. 

hilo~.: Estas operaciones las podemos clasificar ~~ .. d~s· grahde.s·· grupns;. ,: 
,', ; 

Operaciones que tiene por objeto, separar ias fibras un'as' dé' o-ti"ás Pl,;' 

ra limpiarlas de impuresas que las acompañan, y h~' las flbri:ls (¡"lis'" po.¡[" 
. .'~ ~ .• :" ': ~. ¡ 

·54 ~mperfección no· son adecuadas para el~borar el produéto deseado; a 
.. . 

6~te grupo de operaciones se l~,conoce como el Cardado • 
... ~ . .: :,' .,. . '. .... 

Operaciones que tienen por finalidad, concen trar las fibras 'es~6'~idas 

en un o!'den dete'rminado y según grados establecidos, hasta alcanzar el 

defini tivo, que necesita el grl!JJ@-s;¿; del hilo que deseamo~ fabr.ic~r·~ 'El es-

': . .;' -te' qOl1junto ;de operacíon'es se le llama peinado.·-

.. '- ... 
Estos diferentes pro.~!3sos, transforman mediante' el paraJ)elis-

,. \ .:.. : .. 
·~·:~o, ·~oi~ión y estiraj~.de la$ fibras, el produci~ fi~;l de la '~t~;i, -~ue 

.~ 0-' "",., 

es el ··hil~. 

':'" . 

-------------~---.::. . . . .•. ~ , , 

_'-:,4 :1 

Esta etapa ~iene por función, transfo~mar.el.hilo :PFoporcio-

nado por la etapa de la hilature, en tej"ido",mediante ·:el .uso ,de un apar3:!, 

to que recibe el nombre de telar, el cual puede ser manual o mecánico. 

El telar ha ido evolucionando a travéz de los años, en cuanto a tecnicLa 

mo., a",tal grado que en la actualidad existe una diversidad de modelos. 
:~ , 

El sistema de ~~je~ que más se ha generalizado, y por esta 
. " '~ 

'~:. . ' 
razón le denominaremos .común, consiste en el cruzado y entrelazamiento 

•• l' 'T " 

individual e. independi:ente de do~ serie de hilos, unos dispuestos parale 

lamente entre sí y separados por el urdi,do, forman el largo de la tela y 
'. I! 

se les denomina hilos de urdimbre. Los otros hilos son desenrollados por 















la lanzatdJiGra perpendicular a 10$ hilos-de urdimbre; pas8ndotl"8nsversal-'" 
'k • ,.', 

- m~nte erriba y_abajo del e~a6to_ n~m~ro.de hilos de urdi~bra, a estos hi-

los tran8ver8al~8r : -se le _llama hilos de trama y son los que determinan 

el ancho de las telas. 

En esta etapa se pro-duce la tela ci·uda f nombre que se le da 

el produtto elaborado tal como sale del telar t antes -de l~s-procesos de 

acabados. 

3 ·A e: A 8 - A D o -----.;.._ .. _ ....... --
El acabado, es una etara del proceso prddu¿tivo de la indus

tria -textil, que consiste en una serie de tr-atamientos a que s:'esomete 

el g6nero en crudo (tal como sale del telar). con el objeio'~e transfor~ 
L-

marIas en una tela atractiva, útil y por In consiguiente m~sc6me-rci~1 o 
I "":: _______ - __________ • __ 

vendible. 
.. ~- - -. 

EX1sten Var1as clases de acabados y cada uno proporc10na una 

determiriada caracter!stic?, que hacen variar en efectividad y duraci6n-

al g6nero textil; entre las diferentes clases de ~cab~dos podemos mencio-

~ .. ~ nar: 

-ACABADOS PERmANENTeS: 

Acabado permanente es aquel que hace que la _ tela :c:espdnda a_ 

pualquierefetto eAusb pa~ttcular; ejemplo, un vestido de noche no tie~' 
:. ,. 

;-l1e que :ser resistente '. a -la luz y al roce, un traje de 1_ana para-hombre ~ 

debe ser resistente a la-luz y al roce, pero no flecesita ser resistente 

al_ lavado. 
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, ,·.,-,sCABADOS NO PERMANENTES: 
, '; .. 

. 1 t~ :~ • :.' • ;': 

Se dice que un acabado n9 es permaRente; cu~ndo'~na tela al 
. : . 

1 avar ,la .. !v,li-mpi'árla pi~'r'de' ':su atractivo superfici al .. ' o' ·:cÍJ~hd;o" d'is~'-in~;-e 

parte de su peso; ejemplo de acabados no permanentes: el apresto es un 
. -"': -. ; ..... 

recubrimiento que generalmente se pierde al lavarse, la carg~ o sobr~pe-

SJ que se aplica a la seda y a la lana, por lo general las telas de seda 

cargadas se mal}phan f.acilmente cón el agua, el afelpa'do que se elimina al 

cepillarlo, etc. 
.1,. .·.to .- .~. . ~ .. ~ 

ACABADOS BASICOS: 

:' ... " ..... - Los 'ác"ab~dos básico's se han aplicado durante siglos en i;ügu-·; 

na forma a los géneros textiles, estos acabados resaltan la belleza y ~ 

tr~ctivos de las telas, agrega~ pe~~, cuerp6 y calor B las telas; este 
':r • 

gru-po de acabadbs compr'ende: el' tundido, chamusca'do, cepillado, maceado, 
.. ." . . ;\ 

merce~izaci6n;decatiz8do, rameado, 9alandrado, planchado, etc. 

Estos acabados son ~ás Ruevos que los acabados básicos, par-

te de ellos fueron prefeccionados duran·te la Segunda Guerra MundialJ, t,i.~ 

ne por"'fun~i6n adaptar a las teles a un uso específico; entre estos "p'-;;de 
'. -

mas mencionar:' acabedos absorbe.ntee, _acebados antibacteriás, antirresba-
. . _,r.' _ .,.. • 

. ¡amiento, resistente.s. al :arr,u.gamiento, ininflamables, repelentes al moho 
',.:: 

y re.pelen_~és. al agua.: 

D ~D1FERENT~S -FrBRAS TEXTILES y SUS CARACTERISTICAS 
-----~~---~~~--~-~--~---------~~-~~-~-~-----~--• • • • 1 ~.. • • • •• •. 'o'. ~;. '. .. ~ ." .... 

. L~s ~ifer~nt~s fi~rastexfiIBs ~u~'~e ·emplean. en este :tipo -
:' ..! 

-' 















































--~-~------------

de industria la.s podemos elesi ficar en la siguiente' forma: .fibras natur!!.. 

les y art~ficia~es~ 
: .. 

Artificiales 

Jde. base celulósica: como el rayón 

[de base no celulósica, como el nylon, pnlyester 

EL ~LGODON .. -------'!!I"-~ -;"" 

Es une fibra vegetal, que pertenece a la femilia de las mal-

váceas y m~de de 2 a 20 pies d~ altura, dependiendo de la variedad a'que 

pertenezca~. La planta para su to~al desarrollo requiere de un-c~i~a ---

caliente y con més o menos seis me.ses de ve.rano; produce capullos y cáp ... 

sulas n vainas que contienen las fibras.-

Entre las principales características de esta fibra tenemos: 

'LONGITUD: 
-r-"~'----' 

La fibra tiene una longitud pr6medio que oscila desde 3/4 ha~ 

ta ly2 pulgadas; las longi t·udes .demasi edo c'ortas tienel"! el inconvenien-

te no poderse hilar.fácil.mj3·nte, .. · ya que los hilos o'btenidos están expues-. 

tos a cubrirse de pelusilla (es algo similar a l~ bellosided o sea que -

el hilo no es totalmente liso).' Cuand~'~e van a '~b~ic~~:hilos-.péinados 
. .; ........ , ...... ~. .......... .. :':::'-"'~"" .... :'..;..J: ........... -_":" .......... ~ .. 'I"~ ............. _ ... _-_ .............. ~._ .................. ", 

.... _._ ... o" _ ,., .- - - - -- ..... 

·es aconsejeble'~i':uso de 'fibras de m~yor longitud." 
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DIAffiETRO: 
-~--~~--

Este varía, desde 0.0005 hasta 0.0009 pulg:=das, dependiendo de 

~a calidad 8 que pertenezca la planta. Existen variedades de fibras que 
\ 

se pueden emplea? en 18 fabricación de hilos finos, utilizándose para es 

te'fÍn fibras de .0.00064 de diámetro. 

COLOR g 

La mayor parta de las fibras de algodón 9S de color blanco. 

Las fibras de algodón sin tratar general~ente no tienen bri-
. 

llo intenso, por esta raz6n durante las industrialización en la obtenci6n 
.. ;,' 

de g~neros de algod6n, a los cuales se desea darles un brillo parecido -

al de la seda, es necesario aplicarles el proceso de mercerización. Es-

te proceso consiste en aplicarle un tratamiento de acabado con soda cáus 
, -

tica para hacer la tela m~s resistente, más brillant~, más absorvente.y 

aumentar su afinidad a los colorantes. 

RESISTENCIA: --,":'!---... - .... --. 
Las fibras de a¡godón no son tan resistent~¿;~p~~o mediante 

el ,uso de hilos de esta" fibra duramente torcidos en el proceso de tejed.!::L' 

,ría hacen posiblela-~btención de telas resist~tes. ffiediant~ la o~te~~-

ción .de variedades mejoradas de la planta, poco a pocci se:'ha"ido lngran-

dO fibras ,que ~uperan) ~n parte esta deficiencia. 

ELASTICIDADg" 

Al observar, mediante el tacto? las diferentes fibras texti~ 









.. 

" 
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les existentes, se ha comprobado que la fibra de algodón es:,~mis-"..e'i~tica 

que la de' lino pero menos 'que' las fibras: anim'aiss',., "La fibra de algodón 

~s ~astanteflcil d~ hilar, debido a la tor~ión natural dé' las fibras.' 

" , 

EL LINO 

El lino es una fibra vegetal obtenida del exterior del cen--

tro leñoso de la p~anta~ 

IIE1' ;.i-~o del lino o tela."de lino,' d:at:a de la época que los h.§. 

bitantes de la Europa Neolítica que vivieron antes de la aparición de los 

metales probablemente hace 10.000 años. Estos pueblos se vestían con -~ 

piele~, pe~9 hicierón telas bastas y redes, para pescar, de lino. Se 

han descubierto fragmentos de telas y redes en partes de Suiza~ el hogar 

de los habitantes del lago Neolítico ll 11 
El lino se ha utilizado~ por el hombre, como fibra textil --

desde hace miles de años; en el pasado el lino tuvo más importanciá que 

en la época actual; la declinació~ en la importancia de la fibra se de--

bió al adelanto en el proceso de separar la fibra de la semilla del alg~ 

d6'n; ésto provocó una disminución en la demanda: durante"muchO'5"-a-ñ'o's". 

~I' Ultim~mehte como resultado del énfasis en la ,calidad y apa-~ 

'riencia de las telas de lino se ha logrado incrementar su uso; pero, aún 

, con' esté incremento en la demanda se h'a compr''O'ba-do qwe la producción de 

'1' fibia es ihsignifioBMte' en ielación con las demls fibras textiles. Se 

gún datos estadístidbs se ha comprobado qué l@s principales países produ~ 

tores de esta fibra son Bélgica, Francia, Holanda, La Unión Soviética y 
, , 

;: •... ,~_ ..... ~ ... ~ ."., ~-; . 

sus países satél~tes. 

}j Wingate Isabel, Obra Citada pág. 303. 
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.. .:.: .. :_,-CARACTERISTICAS DE LAS, FIBRAS DE LINO 

<', " 'ÜJNGI TUo ~ _ ..... ----.. 

Las fibras de lino tienen mayor lon'gi tud que las fibras de' ,-

algod6n. En la fabricaci6n de hilo de lino se usan ';fYflr¿~ que 'oscilan ... 

- ~~, 

entre les 18 y20 pulgádast ésto permife que al hilar no se haga apretaD. 

.~ " '. ..[ . '.: 
d~'demasiado las fibras. 

DIAMETRO: .... ..:-....... --
-. > 

Las fibras de lino son más gru,esas que las fibras, de al,Qod6n 

y su diámetro varía desde 0.D047 hasta 0.0098 pulgadas., 

COLOR g ------
.. """." ,.:! . El color de, las fibras de lino generalmente es amarillento. 

LUSTRE: -.. _ ... _--
Las fibras de lino tienen brille sedoso muy particular, mucho 

más fuertes que l,as de algod6~, por esta característica, es que es ,n:!,'-!Y ra-

ro qU"e el" li,n~o se someta al proceso de mercerizaci6n. 

RESI.STENCI A g ..... _-...... --....... _-
El lino es m~s resistente al estiraje. 'Cu~ndo se va ~ hilar 

no se debe permitir que seque 'demasiado porque 'la ,l'abdr se di ficulta, g~ 
, 

neralmente al' realiz'ar este proceso se' procura llevarlo acabo er( lugares 

é'oníéí: s'6t'anos' y bas't'ante 'húmedos .. 

ELASTI el DAD: 

El lino es menos elástico que el algod6n, para contrarrestar 

" .... 
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esta deficiencia se aplican .. ~ratamientps quim!cos y as! lograr que las -
.~ .: ••••• _ .............. ~_ ••••• - •• ' ...... __ • "0 • __ -~~ •.•• __ ~ •• __ ._ .... __ .. _0_ • 

telas resistentes.al arrugamiento, ya que en caso contrario los géneros 

se encogen y arrugan ~on mucha facilidad~ 

C LA LANA 

Reunir manedas de ovejas fue una de las primeras 'pocas del 

desarrollK:cultural del hombre· entre la berbarie y la civilizaci6n. En-

el antiguo testamento de la Biblia, leemos acerca del vagabundeo de ove-

j as que va por todas las montañas y sobre cada colina elevada • ..:'ta'-i'ti"St,f!. 

ria registra que en el siglo IV antes· de Jesucristo, cuando· Alejandro --

les de lana. En el eño 50 despu's de Cristo un italiano llevo ganadQ.l~ 
\ •••• _.~ •• -./!_ ...... 00 

~ar de Italia 8 España para me~clarlo. con l~ varida~ española "El merino~ •. 

En el siglo XIII España esb:b8 produciendo telas finas de lana; más tar-

de Francia, Sajonia, Alemania, Inglaterra, Austria, Argentina, Af":r·.tca~··del . ,\, .. 
Sur y Nueva Zel¿ndia, impor~¿ron "El merin~" de Españ~ para crianza. ·A 

principios de~ año 1810, Austria mostrótiris mejores resultados en la'~--

crianza de esta v6riedad de carnero, Inglaterra fue el único país qUé ·no 

tuvo éxito, el carnero inglés se cuidaba principalmente ·para utilizar su 

carne y el cruzamiento para la variedad.de lana vellón no fue exitoso. 
"'.' 

. "En Estados Unid0s import~ron carnero español hacia 1810,. se 

crearon prim8~o en la Costa Atlántica; m~s tarde, la cría de carneros se 
• " • o 

extendi6 hacia el Oeste. En el valle de ohi~ fueron cruzados carneros -
-. 

nativos con buenos resultados, la lana que producen se denomina Ohio 

Oelaine y las fibras 60n de la mejor calidad de lana merino qD"é··'é"é-Pl'bd.!:! 

17 Wingate, Obra Citada, P~g. 355. 
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Para las empresas dedicadas a la industria~izaci6n de lala~a, 

el carnero constituye su principal fuente de materi Cl ' prim?! de, .este·an±';" ,. 

mal se obt~enen diferentes tipos de lana, por ejemplo ppd8mQs'clasifi6a~ 

la lana en dos grandes gruposg la ~ana de vellón y'la lana apelambradaj 
...... 

Lana de vel16n es la que se obtiene al rasurar al cori:je_ro cua.o. 

do está vivo, dentro de este grupo se consideran clasificados los mejores 

-tipos de rana para la industrializaci6n. 

La lan~ apelambrada se' 6btiene de carne~os'que mueren por en-

fer:medad o son sacrificados para otro. fines, en este caso la piél es so-

m~iida a procesos, con el prop6sito de separér ias fibras de laha de l~ -

piel del animal. Este tipo de iana esta considerada como'inferior cali-

.,., 

dad 8 la de vellón. ; . -~ '" . .,,,, .', 

La determinación del grado ,de las fibras de lana, es efectua-

da por per~onas que, a través de la experiencia, han llegado a desarro--

llar ext:¡:-emadamente el sentido del tacto y son capaces de seleccionaX',las 

fibras individualmente de acuer,do 8 su finura. La persona seleccionadóra: 

sacude el vel16n y separa fibras de distintas partes del cuerpo y de acueL 

do a las fibras que el considera constituyen la mayoría se determina el -

gr,:ad6 de Cadci"' v·t311óri'. . Luego de es t~ proces o" la fibra ya se encuent ra 

lists f~i~poni6le pa~~ ~l f8bricant~ de hilos y art{cJio~ de lana~ 
•• ~ '; ." o'> .... ' , • .-- • ". '. :, •••• J" 

. ,. Las prinbipaleé c8racter~stic8S de las fibras de lana son: 

101'Ygi.tUd'/ diámetr'ó:~. color, lustre, resistencia y elasticidad .. 
. ".'" 

LONGITUD DE LA FIBRA: 

-··L~ lohgitud de las fib~as de lan~vErí~ desde 1 a 14 pulga~-
. ',~.' .. ,~. ~. 

d~~" cjependiendo de la clase y parte del cüerpo del antmal.qlJe se hay;'; -;:,< ... 
. 'J ,',. 
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, 'tórrrado 1él lana. Las fibras' re.1ativamente son cort'as y es superada en ... -
,.' 

ldngi tud' por o:tr'ss fibras naturales como la seda y el linq., p-t)r lo gen.§!. 

ral, las fibrés de ~Bna m~s cortas son usadas en la elaborBci6n de hila-

dcfs 'de {an'a cardada iJy las mas largas en hilados de lana peinada d. 

DI AffiETRO: 

Las fibras de lana se estima que tienen un diám~'trl'" que osci-

la entre 0.005 a 0.0015 pulgadas de grueso, se considera que superan en 

este aspecto a otras fibras textiles como el ray6n, el lino, el algod6n 

y la seda. Esta característica de la fibra hacen que los hilos de la 1]. 

na sean menos finos que lns demás utilizado~ en la industria texti1~ 

COLOR 

Este varía desde blanquesino a gris, café y, algunas veces na 

gro, dependiendn del color del animal de donde ha~a sido extraída. El-

pigmento que determine el color de la fibra se distribuye a través de las 

células en la cortezay,en la médula de la misma. 

LUSTRE: 

El lustre c8~bia ~eg6n la raza del carnero y Bl ~lima ex!.§. 

tente, comúnmente las lanes de inferior calidad tie'hen mejor br{ll~ que 

otras ~ás superiores. El lustre se puede eliminar m6~e~t'ne~mente 'al .... .. 

limpiar la lana con una soluci6n de amoníaco pero momentoS,después el --

brillo se renueva. 
. . ~ ~ . 

y Card.ado: Proceso prepartivo del hilado consist~~'~'n-<·~·b·i<rr"·y·· riml:li'¿:X" 
;.... "'las fibras y pr,esentarlps';·en formé' de cinte o,'velo. 

dP8inado~,.Elimin8ción. d'e fibras cortas de la cinta de lana paralelizan
, "'do las 'fibras. 
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RESISTENCIAg 

La lana es m&s resistente s~~a que mojada~ como dijimos ante-
. . . 

riormente las fibras de lana son más gruesas que las demás, esta C8racte~ 

rí~ticB contribuye a garantizar U~8 mejor resistencia a la tensi6n. 

ELASTI Cl DAD ~ 

Se ha comprobado que la fibra de lana es la 
, 

mas elástica de 

todas las demás. La cualidad de elas~icidBd se comprueba cuando un con-

junto de es~a fibra e8 sometida a pr~si6n, al hacer desaparecer la misma, 

las fibras saltan y se separan; es de hacer notar que la elasticidad da 

8 las telas elaboradas mayor resitencia al arrugamiento y por consiguien 

te un a mej or present aci6n al. artículo confeccionado. 

D LA SEDA 

"Casi 3.000 aRos antes de Cristo era la China un vasto impe-

río regido por gobernantes ricos y poderosos, que poseían deminios y que 
. .. . 

tení~n extr~Ros modos d~ vida y ~xtraRas costumbres si han de creerse las 

" ,"" "', 

histori~s relatadas por los viaj~ros que de 8111 llegaban. Un~ de las-

historias más i~teres8ntes ~e relaciona co~- la deliciosa Emperatriz 5i-

ling-Chi, esposa del gran principe Huang-ti~ la cual~ paseando en su jaf. 

dí~, o quizá ~edit~ndo' sentada en u~o de sus bancos, vino a contemplar ca 

mo, con fabril actividad una oruga diminuta se envolvio en un delicado -

capullO. Su lnter~s aJment~ alencontr~~·~tros ejemplares que trabajaban 

co~-la misma tenacidad y,'en conse6uencia, ~e dedic6 a observarlo día tra~· 

día. Finalmente se atrevi6 a tomar en sus manos uno de. aquelloscap!Jlli ... 
! r 

tos y descubri6 que, con infinito· culdadb, podría de~~nrrol18rlos exacta-



mente igual que había sido enrollado. Despu~s de completar la concien--

zu~a tarea tuvo.en sus manos un hilo de extraordinaria longitud y, a pa,E. 

tir de. entonces~ se dedicó a criar cuidadosamente los gusanos.hasta que 

por ~ltimo,. pudo hilar una hebra susceptible de ser tejida. La fecha --

exacta del descubrimiento es difícil de establecer pero los historiado-

res la sitúan ent~e' los años 2.698 y 2.640 antes de Jesucristo. En el 
" ... ~ . 

siglo' III, 6uatro j6venes chinas expertas en Sericicultura, fueron rapt.§. 

~as mi;~eriosamente y llevadas al Ja~6n a trBv~s de Cor~8 •. Ellas intru- "n 

yeron primeramente a las gentes de las Cortes y, más tarde a los artesa-

nos, como no s610 conocía~ la sericicultur~,'~i~6 tBm~i~n ~l modo 8e te 

jer la seda para obtener telas lisas o con dibujos, los japoneses pudi~' 

ron muy pronto montar la producción de dicho g~nero de un modo rápido y 

científico" ]J. 

Eventualmente de acuerdo con una antigu~ h~storia, dos mon--

ges enviados a China por el Emperador Bizantino Justiniamo, robaron semi 

llas de morera y huevos de gusanos de seda. -Con ri~sgo de sus vidas, --

. los l~~var~n de regreso.a Bizancio; Justiniano aprendi6 de estos monjes 

la sericicultura China. A partir de este conocimiento se desarrolló en 

el !mper~o Bizantino una gran industria de la seda. 

Con el crecimiento y expansión del Islam, el cultivo de la -

seda se extendió a 5icilia y España con los conquistadores musulmanes. 

Durante los siglos XII y XIII después de Cristo.. Italia 11e96 a ser el 

centro de la seda .en occidente. 
-," 

El 8_rte de tejer telas de seda para -

]} Lewis Ethel, lILa Novelesca Historia de los tejidos"~·Aguilar S.A., -
de Ediciones madrid EspaRa, P~g. 34-35. 
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usos eclesiásticos y de la nobleze no tuvo rival p Por mgs de 500 anos •. 

Italia fué el líder de 18 producción de la seda, pero en el siglo XVIII: 

la ciudad francesa de Lyon compet;:-¿ con Italia por la excelencia ybell~ 

za de su tejidos' de seda. 

Inglaterra empezó a manufacturer seda en el siglo XVI, cuando 

algunos tejedores fl~mencos se escaparon de los países Bajos para Ing1a-

terra. En el siglo XVII,'tejedores hugonotes se radicaron en la vecindad 

de ,Spitalfield... Sin embargo, .eón cuando el clima inglés no er.a el más a-

propiado pera le Sericultura~ el tejido de la seda se extendió en forma 

considerable& Inglaterra demostró i~teiés en la industria de la seda y 

patrocinó su introducción en las Colonias Americanas en 1732 0 La primera 

fábrica de seda en América fué edificada en 1810 en m8nsfield~ Connecticut. 

"El costo de mano de obra requerida para el cultivo de le se-

da, he ~enido mucho que ver pariexcluir la importancia de los Estados 

Unidos como país cultivador de sedae En tanto que los Estedos Unidos no 

es un país importante en la producción de seda, si es el mejor consumidor 

de seda cruda. En la actualidad algunas de 18s telas de seda más bellas 

del mundo son tejidas en telares americanos" 1/ 
La seda es una fibra textil de origen animal'ya que se obtie-

ne del gusano de seda; éste animal puede ser silvestre y, dornéstico';se ex.§. 

minaran algunes características de la fibra de seda o 

LONGITUD: Las fibras de seda var!ari en longitud entre 800 a 10300 ydes •• .... _-------
esta característica permite al fabricante hilos más lustro$os mediante -

11 Wingate, Obra Citada, pég& 332 Y 335 
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la comb~nación de varias fibras que se pueden torcer muy poco para h2cer 

las más resistentes. 

OIAffiETROg. Se ha calculado que el diámetro de esta fibra oscila entre 
~~- .... -----
0 0 00059 hasta 0 0 00118 pulgadas, generalmente el diámetro varía a lo lar-

go de la fibra, pero esta falta de uniformidad se supera mediante la mez 

cla de varias fibras para transformarla en hilo. 

COLOR~ 

Como decíamos anterior~ente, existen dos c~ases de seda; la 

silvestre y la deméstica. La seda silvestre es de color amarillenta, el 

color ca7é se encuentia en la misma fibra, en la seda 'deomésiica el co-

lar s~ encuentra en-la goma y se elimina a través del lavado~' 

LUSTRE~ 

La seda originalmente se encuentra con goma que segrega el -

gusano, generalmente en estas condiciones no tiene brillo, pero después 

'de lavada la seda adquiere un lustre fino y suave a Esta característica 

es, aprovechada para la elaboración de telas como el satín gue su cuali-

dad sobresaliente es su brillo intenso. 

RES ISTENCI Ag 

La seda al compararla con fibras ~el mismo diá~etro,' se pue M 

de considerar como una de las fibras textiles más fuertes~ se h~ compro-

bada que esta resistencia tiende a disminuir cuando la fibra está húmeda, 

pero se recupera cuando la humedad desaparece. 

ELASTICIOAOg 

La seda es una fibra bastante elástica, es decir queresis-
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te al alargarse forzadamente en su longitud y a la vez retorna a su longl 

tud originalo Por lo general, en la fabricacián de tejidos, debido a la 

cualidad anterior sus hilos son usados como hilos de urdimbre; y, en el 

producto elaborado no se observan hebras flojas y son bastante resisten-

tes Bl arrugamiento o 

E - EL RAYON 

"El Conde Hilario de Chardonnet est~ considerado como el Pa-

dre de la industria del rayón. rué Discípulo de Pasteur, quien en 1878 

estudiaba las enfermedades del gusano de seda que amenazaban la produc--

ción de la seda en Europa. Chardonnet estu~ió al gusano de seda y su --

producto cuidadosamente con la esperanza de que podrí5 hacer seda a tra-

vés de alg6n medio químico. En 1884 logró hacer una fibra disolviendo -

nitrocelulosa en alcohol y eter. En París en 1889 exhibió sus telas h8"'r 

chas de esta fibra~ Chardonnet admitió que él no había producido seda, 

su fibra era de celulosa, un material vegetal, en tanto que lB seda era -

un producto animal~ 11 
El rayón es una fibra sintética de la que se obtienen diferen 

I .-

tes clases de tejidos, esta fibra se elaboró por primera vez a fin~i del 

siglo XIX, Y se conocía comercialmente con los nombres de "Seda artifi--

oial ll "Fibroseda" y "artiseda ll ; pero a partir de 1924, la industria de -

fibras sintéticas había alcanzado bastante éxito y S8 hacía necesario la 

adopción de un nombre genérico que las englobara,. fué así como se decidi6 

llamarles Rayón a las fibras artificiales. 

11 Wingate, Obra citBda Pago 396 0 
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En esa época los rayones que se fabricaban eran muy brillosos 

y de muy poca duración; por lo general los consumidores descono~ían los 

cuidados que debían darle a estos nuevos productos textiles, esta situa-

ción influyó para que esta fibra no pudiera competir con las demás fi--

bras textiles, pues su precio había experimentado una fuerte baja. En-

tonces se hizo necesario tecnificar los procedimientos para producir fi-

bras artificiales de mejor calidad, capaces de generar telas atractivas 

y de mejor duracióno 

El rayón se fabrica mediante una combinación de celulosa y -

agentes químicos que constituyen una solución viscosa. En principio la 

celulosa era obtenida de la pulpa de madera o de linter'de algodón (fi-

bras muy cortas que cubren la semilla de algodón después que se han re-

movido las fibras más largas). Actualmente se emplea la celulosa alfa 

. supeFior en la producción' de fibras de esta naturclleza y se obtiene del 

abeto y de otras maderas suaves. 

CARACTERISTICAS DE LAS FIBRAS DE RAYON 

LONGITUD 

De acuerdo a esta características existen dos clases de fi-

bras de rayón. Una llamada de filamento continuo que tiene la facultad 

'd~ poder hacer ~B fibra a la longitud que se deseee, esta clase se uti-

liza en la fabricación de hilos, éste es muy usado en la' elaboración de 

géneros de superficie brillosa como el satín o 

La otra clase es llam2da de filamento cortado, en este cáso 

la longitud de 18 fibra es controlada y se adecúe el uso a que se des ti-
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ne? les fibras cortadas antes de hilarse tienen que ser blanqueadas, lava 

das y secad8s. 

DIAlYlETRO 

Este depende de la graduación que se le de a las máquinas y -

del uso a que se destine el filamento, por ejemplog si se desea una tex-

tura lisa, se trata de dar un di€metro uniforme en toda la longilud si -

por el contrario se desea elaborar hilos grueSQS y delgados, entonces es 

necesario producir fibras con estas mismas características. 

COLOR 

Al hilar la fibra, el color de la viscosa es amarillo, el ac~ 

tato es incoloro y el cuproamonio blanco Q Pero, como es natural se nece-

sita de una gama de colores extensa en la elaboración de los hilos y ~s~ 

ta se logra por medio de colorantes que se aplican a la solución hilable. 

El coloreado de las fibras medi8nte este método, tiene una doble ventaja, 

produc~.colores dui~bl~s y tambi~n econom{ad~ tiempo en su produccióne 

LUSTRE 

Al procesar la~ sustancias que constituyen la materia prima -

de la fibra, generalmente el rayón obtenido es bastante brilloso; pero e 

través de otras sustancias que se aplican e. le. solución hilable, como el 

aceite mineral o pigmentos blancos insolubles, se logra producir fibras 

de rayón de acuerdo a las necesidades previstas, pudiéndose obtener tres 

grados de lustre; brillantes, semiopaco y opaco. 

RESISTENCIA 

Comparando la resistencia de la fibra de rayón con otras fi-
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". 

bras textiles podemos mencionar que b~jo condiciones de humedad, el ray6n 

es" menos fuerte; no as!, fibras como el algod6n y el lino ql:le bajo las -

mismas condiciones son más fuertes~ "Pero, esta debilidad de resistencia 

cuando está húmeda es superada cuando la fibra se encuentra en condicio-

nes secas y se vuelve más resistente. 

ELASTICIDAD --... - ........ -tllllt--
El ray6n es tan elástico como la fibra de algod6n, más que -

el lino y menos que la"seda. Los hilos obtenidos·tienen mayor elasticl-

dad debido a un proceso de alargamiento, esta condici6n es aprovechada -

para la fabricaci6n de prendas-de vestir como: calcetines y ropa inte---

rior. 

Los hiios de ray6n no son tan resistentes, pero mediante pr~ 

cesas de acabado los géneros fabricados con esta" fibra logran superar e~ 

ta deficiencia. 

fIBRAS DE ORIGEN NO CELULOSICA 
~-~-~---~-"-----~--~---------

Existen otras fibras artificiales más recientes que son de -

base no celulosica entre las cuales podemos mencionar: el nY16n, acrtli-

cas, polyester, vidio y"otras. Debido al uso común en nuestro medi~ de 

fibras como el nylón y el polyester haremos referencia a éstas en el pre 

sente trabajo. 

En la descripci6n- de las mismas, no podremos explicar indivi 

dualmen~e c~da una de sus carBcterísti6as, como en la de las demás fibras 

por carecer de esta informaci6n descriptiva. 
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EL NYLON 

La fibra de Ny16n, es considerada no celu16sióe porque Su ob-

tenci6n es mediante procesos químicos que consisten en la combinaci6n de 

elementos químicos derivados del carb6n, del aire y del agua, estos dan 

por resultado la abtenci6n de la resina poliamida, que constitúye la ma-

teria prima básica en la obtenci6n de ~sta fibra artificial o 

Se estima que la fibra de ny16n es utilizada por los consumi-

dores ~esde 1939, debido a sus características especiales de flexibilidad, 

elásticidad y resistencia; durante la Segunda Guerra Mundial su uso estu-

va determinada B la elabor~ci6n de implementos militares, como: paracaí-

das, uniformes, neumáticos y otros artículos más; no fue sino hasta un ~ 

ño despu~s de este suceso universal, que la fibra fué utilizada por los -

POLYESTER 
--~,..---..,-

Las fibras de polyester se obtienen fundamentalmente de la -

combinaci6n de elementos químicos derivados del carb6n, aire, agua y pe ... 

tr61eo, mediante un proceso bastante complicado~ Estos elementos son so-

metidos 8 altas temperaturas hasta construir una masa s61ida que se puede 

fundir en una sustancia líquida bastante parecida a le miel~ ésta se 10-

gra alargar por medio de la hilere (surtidor o boquilla de agujeros muy 

finos a través de los cuales se obliga a pasar a la soluci6n hilable), -

obteniendo la fibra en forma de filamento y de fibra cortada. Mediante-

el proceso de hilatura se obtienen hilos que se utilizan en el proceso -

de tejeduría, ya sea en el sistema de pié y trama o en el tejido de pun-

to. 
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El polyester puede producirse como decíamos anteriormente en 

forme de filemento'o de hilo, este permite utilizarse en diversos usos = 

desde prendes de vestir mcsculincs y femeninas hasta en prendes de deco-

. , 
rac~on. 

En nuestro medio, el polyester lo mismo que el rayón es impo~ 

tado en pacas de países que lo producen, aquí se hila y se utiliza en -

el proceso de tejeduría. El polyester se puede utilizar combinado con 

otras fibras textiles, ya sean naturales o artificiales en diferentes -

proporciones; en nuestro país .las. combinaciones m&s utilizadas sons6S/35% 

o .sea 65% polyester y 35% algodón; 65/35% o sea 65%.polyester y 35% rayón 

o en una combinación al lOO%~ 

Las fibras de polyester son de fscil cuidado. Son resisten~· 

tes al arrugamiento, no sufren daño por la luz del sol ni por el medio ~ 
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mOTIVO DE comPRA DEL CONsumIDOR 
----------~----------------~--~ 

A - GENERALIDADES 

1 - Concepto de motivog 

"Es una experiencia conciente o estado subconciente que sir~ 

ve como factor para determinar la conducta social o comportamiento de -~. 

un individuo en una situación determinada ll ]J 

La conducta del ser humano en los primeros meses de su vida -

esta orientada a la satisfacción de sus necesidades fisiológicas funda--

mentales, pero a medida que el niño va creciendo aparecen nuevos motivos 

y aunque estas mismas n~cesidades son el móvil principal, ~stas se van -

modificando por f8 influencia del medio ambiente y por lo que ha aprendi 

do del mismo; es así, como va aprendiendo a escoger determinadas alimen-

tos, con una preparación específica y a ingerirlos en un horario establ.§. 

cido; en ütra etapa más evolucionada aprende a vestirse de acuerdo a la 

cultura en que vive para evitar temperatura que le afectan. A medida que 

el hombre crece y aumenta en edad aparecen nuevos y complejos motivos -~ 

que sería complicado especificar y dan por resultado una conducta motiva~ 

Esta conducta motivada tiene tres características básicas~ 

1 - Es cielíca: inicialmente se despierta un motivo. Los motivos en 

ciertas ocasiones se originan de necesidades fisiológicas y otras 

veces de necesidedes psicológicas. Luego, el organismo busca por 

Ji Howard C. Warren "Diccionario de Psicología" Fondo de Cul tura Econ6mi~, 
C8S, m~xico, D.F. 
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medio de diferentes actos de conducta los medios para satisfacer o 

reducir el motivo o impulso hasta que por dliimo se logra un obje~" 

tivo que lo reduce o elimina~ 

2 Es relativamente activa y persistenteg a medida que el motivo au<~ 

mente en intensidad," el organismo desplegará mayor actividad y --

persistencia hacia los fines que tengan relación con este ~otivoQ 

Se debe aclera:- que existe en "este caso una diferencia notable en-

tre las necesidades fisiológicas y los m6tivos ~ i~pul~os& 

3 - Es homoestática~ la homoestasía es el proceso que trata de cODser-

ver el equilibrio fisiológico interno~ este concepto es importan~, 

te para comprender 18s motivaciones aisladamente del motivo exis~ 

tenteo 

2" DIFERENTES CLASES DE MOTIVOS 

Los psicólogos clasifican los motivos según su origen en inn~ 

tos y aprendidos& 

A - Los motivos innatos, son aquellos que est~n pr~sentes al momento 

-del nacimiento; el hombre es un ser con muchas necesidades orgánicas y -

de la satisfacción c¿~tinúa o periódica depende la pro~ia existencia dé1 

organismo o As! la actividad biológica del organismo requie~e de u~ man-

tenimiento celular constantet es decir, de una éondición de homoestas!a~ 

Estos motivos innatos se presentan para satisfacer necesidades comog el 

hambre, la sed, el seXo, e~ frío, etc o 

B - Los motivos aprendidos~" son adquiridos socialmente como resulta~ 

dos del aprendizaje, Esta aseveración es real aún en aqu8110~ regiones 

del universo donde la existencia humana se cierne por encima de la desn~ 



da subsistenci6 y donde la satisfacción de las necesidades fisialógicas 

como la sed y el hambre constituyen una amarga lucha a 

Los profesionales de la mercadotecnia, en su afén de cre~t ~ 

un sistema parE el 8n2Ílisl.s del, comportamiento y las necesidades del c0D. 

sumidor, hen tratado de establecer diferencias entre varios motivos de - , 

Dompra, y ~sí hablan de motivos' del producto, de patrocinio, emocionales 

y racicmeles o 

los motivos del producto: se refiere 8 18s diferentes influencias que -

orientan al consumidor a seleccionar un producto en luger de otro, ejem~ 

plo: marcar tamaño g mode100 

~ Los motivos de patrocinio: comprenden aquellos-grupos de consideracio·· 

nes que influyen en el consumidor para que efectde sus oompr8s en un de~ 

terminado establecimiento detallista, por ejemplog pera unas personas es 

determinantes el precio f pera otras 18 reputación del establecimiento, -, 

los servicios que se ofrecen y la v8riedad de mercaderías en existencia a 

- Los motivos racionales: son aquellos que gozan de 18 aprobaci6'n de la 

persona misma, o sea que son razonadas y equitativos para un individuo ~ 

de' una determinada clase socia1 9 por ejemplog la economía en la compra, 

estimación de la duración del producto, confianza en la calidad, seguri-

dad, etce 

- Los motivos emocionales: son los motivos que influyen para que la com~ 

pra se efect6e sin una previe reflexi6n cuidadosa y que no son aproba-~ 

dos por el propio sujeto ni aceptables sod almente g ejemplo:'~ l'a emula':"~> 

~ión, la conformidad, el egolsmo, el orgullo r las recreaciones, ete a 

Es demadiado difícil establecer diferencias convincentes en-
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tre los motivos recionales y emocionales, debido que en la generalided de 

les casos d~ compra se encuentran tan unidos que resulte ?omplicedos iden 

tificerlos en cada acto de compran 

Cuando se efectúe le compra~ existe por lo general uno o va-

rios motivos que predominanQ Al oomprer no s610 se adquiere la meteria-

lidad del producto, sino' también la utilidad, la satisfacci6n y el bene d 

ficio~ A menudo el consumidor, cuando realiza compras de artículos para 
es 

usos personal, se ve afectado por complGj~s motivaciones y/en este caso 

cuando puede necesitar del conocimiento de motivos racionales con el fín 

·de justificar la compra ante las dem~s personase 

Como consecuencia de 10 embarazoso de los motivos de compra se .~ 

puede afirmar que no existe una fuente única de informaci6n, la actitud 

de los consumidores ésta determinada por una gama de motivos; éstos p~r. ~ 

-

lo general entran en conflictos entre ellos mismos y otras veces se refueF-

zan~ Realmente resultaría bastante aventurado afirmar que, un s610 ele-

mento es el principal causente que determina las decisiones de compra del 

consumidor., 
.. 

El estudio del proceder del consumidor y el porqué de su manera de 

actuar es bastante complejo, su comprensi6n necesita el' conocimiento de -

úna serie l;1e factores, entre los que podemos destacar: las necesidades hJl 

.manas, el comportamiento racional ~ irracional~ las influencias de los 
, 

grupos y la~ leyes consuetudinarias sociales, laA relaciones individua~~ 

ies y las fuerzas y motivos econ6micos que afectan al consumidor~ 

8 - MODELOS QUE EXPLICAN LA CONDUCTA DEL CONSUMIDOR - -,--,,- ~-'-

Debido a la complejidad de los'~otivos de compra antes descr! 
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i 
tos es que conocidos estudiosos de las cienci~s de la conducta humana co-, 

mo son la economía, psicología y la SociologíJ se han propuesto varios m,!2. 
i 
i 

delos b'sicos de motivaci6n relacionados ,con ~a actitud de comprari entre 
, 
I 

los que podemos citarg El Modelo Económico de ~arshall, El Modelo del A-
, I 

I 

prendizaje de Pavlov, El Modelo Psicoanalític~ de Freudr Las Jerarquías 

de las Necesidades de ,Maslow, El Modelo de los! factor~s de organizaci6n 

de Hobbes y El Modelo Psico¡ógico Social de V~vlen. Los cuales pasamos 

a tratar a continuación e 

1 - Modelo Económico de Marshall 

Los primeros en plantear explicaciones erias respecto a la condu~ 

ta de los consumidores, fueron los economistas!.. Según la teoría económi-

ca se concibe al hombre como un comprador raci~nal que posee una am~lia -

información del mercado y que la' aprovecha par!a obtener el máximo benefi-, 
! ' 

oio de su dinero, considerando al precio 

Este modelo estima que tanto 

i ' 
como ~na motivaci6n importante~ 

I la of~rta como la demanda son ~ 
I 

homog6neas y que la decisión de comp~a se ha~~ en base al mejor precio 

ofrecido .. , 

La teor!a de 15 utilidad marginal ~u' planteada por Alfredo

Marshall, quien la orient6 hacia el realismo ~ consider6 el dinero co~o 

indicador de la intensidad de los deseos psi¿~lógicos del ser humano. 
! 

Consider¿ 'que el hombre eoon6mico se siente i~ducido a valorizar ~l máxi~ 
'1 

mo su utilidad, y que cada compra la realiza ~ediante el c'lculo cuidado
I , 

sos de los resultados que le pueden llevar sat1isfacción Q Philip Kotler 

en su obra Direcci6n de Mercadotecnia, ci tao all respecto un ejemplo: "SU_ 

p6ngamos que, una noche~ Juan esta dudando si prepararse su cena o comer 

r 





fúera~ Calcula que la comida· del restaurante va a costarle probablemente 

cuatro veces lo que la costaría prepararla en casaD De conformidad con -

el modelo de Marshall, si Juan espera recibir con la cena del restaurante 

menos del cuádruplo de satisfacción que le va a proporcionar una comida 

guisada en casa, se prepara a comer en ésta~ Al economista no le intere~, 

sa como suele ocurrir, como se forman estas preferencias en la mente de 

Juan, ni como podr {a mod.i ficarse psicológicamente en virtud de ·nueVos e§. 

t!mulos. Sin embargo no siempre guisa en casa.. Entra '8n funci6n e.l prill 

aipio de la disminución de la utilidad margina.l-> Al cabo de cierto per.L..e. 

do por ejemplo una semana, la utilidad de cada comida adicional preparada 

en Casa disminuye, Juan se aburre de las comidas caseras y otros productos 

se.le antojan más atractivos~ 

La efici enci a de Juan en valorar al m~ximo su g~tilidad depen~ 

de de lo adecuado de su información ~ de su libertad 'de escogere Si no -

es'tá p~rfectamente eríterado de los costos. Si se equivoca en sus cálcu-

los relativos el placer que le pueden proporcionar las dos ~omidas, o si 

se le prohibe entrar al restaurante, no valorará el máximo de su utilidad 

po'tenci al. Su proceso ge ele.cción son racionales pero los resultados in.§. 

ficientes" • 

. " 
El mét6do de Marshall, ha sido menospreciado por los autores 

de mercadotecnia que lo juzgan como una imaginación absurda, por estimar 

al hom~ra ~preciando la utilidad marginal que le va a representar la 

mida de un' restaurante sobre le que él pUdiere consumir en casa; con esta 

apreciación se anule el comportamiento humano de la situaciónc 

11 Kotler PhiJ.ip· "Dirección de Mercadotecnia, 2ª Edici6n, P~g", 143 Edito ... 
rial Diana, S. A. MéXico, D. F~ 
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El modelo puede ser analizado bajo varios aspectos~, Uno se-

ría que es verdadero por definici6n, afirmando que la actuaci6n del con-

sumidor es dirigida en ba~e a su mayor inter~s; otro es que el modelo de 

conducta es más bien normativo que descriptivo, ya que proporciona ,a los 

compradores que desean ser racionales, gufas acorde con la l6gica; otre 

aspecto ~s que en cualquier narraci6n descriptiva del com~ortamiento del 
, . 

consumidor, siempre actúan en mayor o menor grado en todos los mercados 

los factores econ6micos. 

las 

De este modelo se pueden derivar ¡importantes hip6tesis como 

siguientes: 

1 - A medida que el precio de un artículo es menor, sus ventas serán ~ 

mayoreso 

2 - Si los precios de los productos sustitutivos son menores que un d8 

terminado producto, sus ventas 16gicamente serán inferiores~' 

3 - Si los precios de los artículos complementarios son menores, las 

ventas de este producto serán superiore~~ 

4 - A medida que los ingresos reales del comprador sean mayores, la --

venta del producto se incrementará, siempre que la calidad del mi~ 

mo no sea inferior o 

5 - Toda vez que se aumente la intensidad da las promociones, las ven-

tas del producto serán mayores Q 

I 
I 

Estas hip6tesis no simpre tienen validez, por ejemplo en -

el caso de la primera no todos los consumidores realizan sUs compr~i --

pensando en .la economía; si no por el contrario hay otros que interpre-

tan negativamente la disminuci6n en el precio del artículo y piensan --

que éste ha - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -
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sido desmejoredo en su calidad o que los dueños hsn perdido prestigio; as 

te apreciación puede traer como resultado un decremento-en las ventas; ~ 

pero, generalmente una disminución en el precio de 108 productos, trae 

como ponsecuencia un aumento en las ventes, debido al aumento del valor 

relativo según la forma de pensar de muchos compradores e -

Laa variaciones ~n las ventes no pueden ser explicadas solBq 

" " 

mente por las variables económicas; pero si~ mediante estudios realiza--

dos se ha comprobado que su intervenci6n ha sido determinante en el ~xi-

to de muchas marcasQ Si realmente deseemos analizar la conducta del con-

sumidor no podemos limitarnos "a este modelo; ya que: debemos considerar 

tanto determinantes económicos como de otra naturalez8 ó 

Antes de plantear algunos modelos psico15gicos que analizan 

la conducta del consumidor, consideramos necesario exponer tres enfoques 

que tratan de explicar la teoría pSicoiógica del comportamiento humano, -

siendo estos los siguientes: el método de laboratorio p experimental. el 

clínico y el de Gestelt~ 

El método de laboratorio. Se han realizado muchos experimen~ 

tos tanto en seres humanos como en animales, y la mayoríe del esfuerzo -

investigetivo se ha bas8do en trater de c~mprender les tension"es fisiol.9. 

gices olas necesidades orgánicas como fuerzas impulsoras de motivación o 

Dentro de éste método podemos ubicar el modelo del aprendizaje de P8vlov~ 

El método de PsiCOlogía Clínica~ Estudia como los impulsos fisiol~ 

g~~os bésicos son modificados por le influencia d.e las "fuerzas soc"ieles~ 

en bB~e a este método se explic~ng el modelo p~iconBl!tico de Freud, la 

Jerarq~~ de les necesidades de meslow y el modelo de los factores de or~ 
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g8ni08ci60 de Hobbes e 

El método de psiS2.~0.9í".8 de .Ge.8te.J~ Este método generalmen ... 

te se le conoce oon el nombre de psioología Soci?'l~ y ~ootiene que el -

individuo y su medio ambiente constituyen une sale unidad y que el com-

porterniento del hombre est§ orientado al lo~ro de una o mEs metee s Ejem 

plti. de este m~todo es el modelo Psioologíco- 50ciel de Veblen. 

2 EL mODEL.O "'EL APRENDI Z AJE DE PIHJLOV 
~ - ~. .- - ....... - . '---............... .,.-""'~ ...... 

Psvlov realii6 experimentos en animales, logrando descubrir 

que las reacciones condicionadas son el resultado de le 8soc1aoi6n, de 

ah! que el aprendizaje constituye un proceso de 8sociaciones~ mediante 

experimentos continuados el modelo 8e ha ido consolidando y en la 8ctua-

lidad se basa en cuatro conceptos b~sioos= Centrales de impulso~ cleves, 

re~puestas y fortalecimiento~ 

Los impulsos se conocen como motivos o necesidades y son los 

estímulos vigorosos que impulsan el proceder de le persona~ Existen se-

gón 105 psicc5'l.ogos diferencias entre lo que son los impulsos primarios G 

impulsos a prendidos; a los primarios le mayor parte de los científicos 

sociales est~n de acuerdo en considerarlo innetos de una naturaleze prirr 

cipelmente fisio16gica, entre los que podemos citar el hambre. la sed, el 

fri6, el dolor y el insti, ¡+¡.['.::J de conserv6ci6n~ 

Al hambre 8e le puede describir como el deseo de alimento, ~ 

bebidas y protecci6n contre los 8l8mentos~ La satisfacci6n de este im-

pulso se logra por medio de una gran variedad de productos y serviciase 

Pero J.8 e1ec016n del tipo y marcs del.P~Dducto para setisfa-

cer este impulso, esta determinado no solo p6r el impuliomismo si~o por 
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otros factores sociopsicológicos y el tipo de conducta provocada por' esta 

clase de estímulo, ~lgunos autores la denominan como conducta que no se -

aprende~ 

Respecto e los impulsos epr8ndidos podemos decir que tienen -

derivaciones sociales; entre estos podemos citar la cooperación, el miedo 

y la tendencia a adquirir, es a través del aprendizaje, como una gran -

parte de los impulsos b~sicos se canalizan "y modifican~" Le naturaleza -

del "proceso del aprendizaje ha dado lugar a diferencies de opinión entre 

:10s psicológos; pero, en la fo~ma b'sica del aprendizaje la mayor parte 

están de acuerdo. 

La Asociación es la clave que facilita la comprensión de todo 

tipo de aprendizeje 4 Cuando un estímulo sustitutivo es capaz de provocar 

una reacción que al principio era un estímulo original que le"provocaba; 

se puede decir que en ese momento se esta realizando un proceso de apren

dizaje o asociación y espor medio de los sentidos como: la vista, el oído, 

ei"gusto, el tacto y el olfato que se~gra este propósito; e este tipo de 

conducta se le denomine la conducta que se aprende. 

El impulso es" gerieral y conduce e una r~acci6n personal rele~ 

cLonada unicamente con una configuración de claves. Estas son estímulos 

"m~s débiles del individuo o del medio ambiente que deciden cuándo dónde y 

cómo reaccione el sujeto o Para una mejor ilustración citaremos un ejemplo 

que proporciona Kotler l/""Un anuncio de determinada marca de café puede 

servir de clave que estimule el impulso de la sed en una ama de caseo Su 

reacción" depende de esta y otras claves, como la hora que sea, la disponi 

I7'K~tler Philip, Obra Citada pág~ 145 



-66 

'. biliclad de ótroslíqu.i,dos que' alivien la sed 'j de la inte¡-¡sidad de la cll!. 

ve.,. 11 

El orgAnismo responde a la config~ración y es 10 que se cono~ 

ce como reqcción 3 Pero, esta respuesta del organismo puede variar aún -

siendo la configuración que la motive; ,depend~,endo del grado de S€;lnsa--

ción agradable o desagradable del estímulo. 

La vigorización o refuerzo de la misma reacción a este mismo 

estímulOt.~ipende d~ lasen~aci6n de agrado que~aya provocado dicho es

tímulo en el individuo. Si la sensación aprendida, que viene a consti--

tuirse en un hGbito ,no se refuerza, éste tend8r~ con el tiempR a desapa-

I 
recer" 

El modelo de Pavlov no prentende present2r sobre el comport.§!. 

miento una teoría completa, ya que son tratados en parte fenómenos impar 
" . -

tantes como la percepción, el subconciente y lai~!luencia interpersonal. 

Pero proporciona, sobre algunos aspectos de conducta, ~n gran número de 

ideas originales que son impnrtantes para los que se dedican a la merca-

dotecnia. 

Cuando se desea entrar con una nueva marca a un mercado que 

se distingue,por una competencia muy fuerte. La Empresa, debe tener co-

me objetivo eliminar los h~bitos de consumo de las marcas que ya estan -

en el mercado y una vez dando a probar su marca y mediante claves débile~ 
I 

y fuertes tratar de formar nuevos hábitos que se relacionen con la marca. 

Cuando se quiere ingresar a mercados que son leales El una d~ 

terminada marca es necesario hacer uso de una clave fuerte como es, re--

partir muestras gratis de buena, calidad,_ ,que 8 pes ar de ser bastante one-
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rosa es más eficaz en cuanto a crear hábitos factibles a nuestram8rca~ 

El modelo también proporciona reglas que orientan en le estr~ 

tegia de publicidad y varios autores sostienen que un anuncio debe usarse 

en forma repetida para estimular los impulsos individuales, ya que los~-

nuncios combaten el olvido o sea que no permiten que las reacciones
e 

apren 

didas se debilitan, y que se 'refuerzan porque cuando el consumidor ha co~ 

prado un artículo queda selectivamente condicionado a los anuncios ffiás -

'fuertes que se relacionan eon el producto, así por ejemplar Si el produc-

to es autom6vil se debe hacer reSaltar la categoría social; si se trata 

de cintúrones de seguridad, el anuncio fuerte sería la conservaci6n de la 

vida. El anunciante, tiene que aprovechar palabras, fotografías, colores 

y seleccionar le configuraci6n de clave capaz de representar el estímulo 

, , 

mas fuerte. 

3 - EL mODELO PSICOANALITICO DE FREUD 

El modelu de Freud da relevante importancia a las motivaciones 
, 

psicoenalíticas. Freud atac6 el concepto de que el hombre m~ndBba en su 

'propia psique y sostenía que el niño cuando nace está movido por necesi-

dades impulsivas que le 'es dif!cilsatisfacerlas por si mismo. Entonces 

trata de buscar quien le satisfaga sus necesidades, valilndose de una se-

'rie de recursos como gritos, la intimidaci6n y el ruego pero al notar que 

este procedimiento muchas veces le provoc6 frustaciones, tiene que vale~ 

se de procedimientos más ingeniosos para lograr la satisfacci6n de sus n~ 

cesidadas. 

Sag6n Freud a media que el individuo va creciendo la comple-

jidad de la psique se acent6a y divide en tr~s ,partes: qu~ son el id, el, 
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ego y el super ego; algunos autores a esta clasificación le denominan los 

niveles de la personalidad. 

1 - ELLO (id): es donde se da la emisión de estímulos (impulsos instin-

tivos) no percibidos por el yo. (conciencia) aunque obligan al sujeto a 

la realización de un acto, o sea a dar una respuesta, representa una con 

ducta instintiva e inconciente que se plasma en la frese "hice esto ain 

saber por qu~u. 

Emisión de estímulos que se traducen en conscientes, obligaD 

do a-le conciencia (VD) 8 la conducta inhibitoria (super-yO) a la actua-

ción de uno ú otro modo. 

En este nivel predomina el criterio h~donico que se caracte-

riza por las siguientes particularidades. 

Obtención del m~ximo placer 

motivación egocéntrica 

~ Predominio de las fuerzas del ello 

- Hago lo que me gusta 

2 - YO (8g"), que es donde se realiza l? recepci6n de estímulos del -

.~edio ambiente, percibiéndolos elaborados, intervenga o no el ELLO emi-

tiendo una respuesta c~nciente, aunque ·dominada por el ELLO. La reóep

ción de estímulos del ello, les da curso y 108 elabora, modifica. y edap-
- ~ 

te a la realidad, poniendo en acción mecanismos de regulación,~emitiendo 

una respuesta consciente. También se produce la recepción de estímul~s 

del ELLO, los reprime y se produce une conducta inhibitoria. 

En este nivel predomina el criterio pragm~ticQ, que tiene las 

siguientes características. 
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_ máx~me convivencia o sentido de lo más conveniente 

_ motivación utilitaria y oportunista 

Condu9ta~iri~idB por el YO, con sentido de la realidad 

' .... Hago lo q~e me conviene 

3 - SUPER YO {Super-ego) que es donde se dan los siguientes procesosg 

Obstaculiza y prohibe al Yo 'a la realización de actos que no desea. 

Influencia al Yo, ordenándole la realización de actós que no desea. 

~-~motiva y obliga al Yo a la organización de sus me~Bnism6s de dsfen-

S6 contra los impulsos del ELLO, que son los mecanismos de regula-:" 

ción .. 

, , 
En este nivel predomina el criterio etico, que tiene las si" 

guientes ciracter!sticasg 

- Orientación de la conducta en el sentido .. del debe~ 
'l 

~ motivación idealista y valorativa 

~ Conducta dirigida por el Super Yo 

* Hago lo ~e debo, no lo que me gusta o conviene 

La conducta del individuo es compleja"s.~s fuentes de motiva-

ción no son manifiestas para el observador casual, .tampoee la persona mi§. 

m~ las conoce perfectamente. Si a un individuo se le interroga ~or qu6 

real~zó una determinada compra de un artículo, tendrá un argumento de ju§. 

,:tific9ción; pero, si se le sigue interrogando se podrá llegar 8 la concl~ 

si6n que 108 motivos,de compra fuerón otros • . . 

A través de varias técnicas de la motiv2cÍ:l;5n_ como son la de -
-

edministrar é interpretar la esocisción de palabras, terminación de fra-





8es, comprensi6n de pinturas se p~de lograr interpretar la.ideade io que 

hay en 12 mente de un grupo que e$ sometido a observBci6ny seguidamente ~ 

~cder generalizar esta oonducta en el resto de la poblaci6n. 

El modelo de Freud se tiene como eporte relevante en la actl 

vidad comercial, en el sentido que sostiene que la apariencia y valores 

simb6licos d~l artículo son motivaciones considerables para 1 \ los con

sumidores. 

4 ~ EL mODELO PSICOSOCIAL DE VEBLEN 

Veblen, concibió al hombre como un ente social, que su con

ducta esta supeditada a normas y formas generales de cultura y a los mo

delos específicos de las subculturas y agrupaciones personales a que es

tá ligada su vida. 

La conducta de una persona puede estar influenciada por su -

relaoi6n ~on otras personas. El hombre como cristura social que es. raras 

veces hace algo sin tomar en cuenta las reacciones de sus semejantes, de 

ah! que las presiones y las reacciones sociales son elementos b~sicos en 

la motivaci6n y en la conducta del hombre. Esta influenciada por dife-

rentes niveles de la Sociedad como son: Cultura, SUb-Culturas, las cla--' 

ses sociale~, grupos de referencias, grupos de convivencia~ ~a familias 

y el individuo. 

F~~. Cada cultura plantea y. desarrolla esquemas y pautas que distin

guen la conducta social y cuyo estudio colabora en la explicaci6n del com 

p~rtamiento de compra del consumidor, debido a que el individuo se incli

na 8 comparar sus hebitos de cultura y a considerar que estos son perfeE 
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t,~'S míentr6s no se den nuevos principios que ocasionen desacuerdos inter-

'noe en la misma cultura o tambi6n cuando se trata con elementos que son -

pertenecientes a otras culturas. 

Los impulsos en el ser humano estan condicionados socialmen-

te desde que entra en contacto con el mundo exterior o sea desde que na~ 

ce.. LeS exigencias tienen su influencia de acuerdo al medio social don-

de se vive; así, por ejemplo podemos decir que no es lo mismo vivir en -

una culturE' primitiva que en una culture desarrollada; el aborigen deman. 

da para satisfacer sus necesidades o exigencias-productos simples, mien-

tras qu~ el hombre que ~e desenvuelve en una cultuta desarrollada tiene 

demand~de otro tipo de valores por ejemplo: clase de ropa necesaria, di-
. . 

v~r8ion8s# marcas de productos, etc. 

SUBCULTURAS~ A medida que la población va aumentando se va haciendo més 

difícil el mantenimiento de una relación personal o. de convivencia de los 

'integrantes de la sociedad; eS'en esta situación cuando la cultura ya no 

puede conservar su unifor~lidad, resultando como consecuencia que se van 

formando pequeños grupos-depersonas.que constituyen subculturas donde 

es posi~le una-mejor i~e~tificación de sOs miembros, como ejemplo podemos 

(.)it,.ar~ agrupaGione}.lfeligiosas, grupos étnicos que hacen preva"Ier su cul .... 

tura en sus lugares de asentamiento. 

FL.BS~, SpC~, La estratificaci6n social, esta fundamente da de acuerdo ,Gl 

la riqueza, el talento yel'podero La estructura·de les distintas clases 

sociales.s.on utilj.·zadas para la divisibn del mercado'y 'anticipar sus resE. 

ciones,,; L¡;¡ clase social El la que se pertenece tiene unaJincidencia dires. 



te en el poder adquisitivo del individuo. Algunos consumidorecs en su 3"'~ 

f~n por alcanzar prestigio orienten sus motivos de compra al logro de es 

te prQP6sito~ 

La mayoría de las personas haciendo caso omiso de su posici6n 

socí2:1 f desean que sus vecinos lo acepten como miembros del 9onglomerado 

Otras personas que desean ubicarce en otro estr2:to social, tienden a emu 

lar a quienes pertencen a otra clase social superior M De ahí$ que los 

h~bitos de compra est~rén influenciados por este deseo de ser aceptado e 

QB.U.POS DE RE FERENCI A" Se denominan a aquellos grupos de personas con 

quienes t.,¡n individuo no se asocia pero que frecuentemente son determinan 

tes en su conduct8~ debido a que constituyen para determinadas personas 

sus ídolos y tratan de imitarlos en sus gustos y manera de comportarse~ 

ejemplos: artistas de cine, jugadores de futbol y otros~ 

GRUPOS DE CONVIVENCIA. 

Son grupos primarios, los cuales determinan la naturaleza'sE, 

oíal del individuo y se consideran 'como grupos de personas que estan 

contactados y colaborando estrechamentet consecuentemente influyen en -

los gustos y criterios de las person~s. Com6nmente son sociedades ied~

cidss entre estos podemos mencionar a la familia, adem~s de otros como 

los vecinos. amigos íntimos, campaneros de labores, grupos cívicos, comu 

nales y vecinales o 

'LA FArrlILI&Siendo un grupo de convivencia influye en la formación y de"" 

-sarrollo de las actitudes fundamentales del individuo. Es aquí donde el 
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hombre adqiere una actitud mental hacia une serie de.factores detarminan-

tes de la conducta del mismo, entrs los que podemos·citar: la religi6n, -

relaciones human8s~ alimentaci6n y otros~ 

La conducta en las compras, este infltiencieda por le presión 

social que ejerce le familia y por el deseo de aceptación social en el ~ 

·seno de la·misma~ 

INDIVIDUO: La conducta de les person~s esta determinada por la influencia _ .. -
... q.ue sobre ellas ejerce el ambiente social.) Pero:¡ con la salvedad que la 

personalidad y manera de manifestarse de cede indiv~duo es ~otalmente .di-

·ferente: de ah! que, sus preferencias por determinados productos tambi'n' 

'ser6n diferentes. 

Los motivos de compra pueden ser afectados seg6n la imagen -

que de si mismo tenga la persona 3 La eutoimagen es le idea qüe tiene ~-

cualquier ·ser humano sobre como lo ven y lo consideran en el medio que 

lo'rodeaq Un fector so01016g100 que complemente este 5d~a, 'es la i~6gen 

que los consumidores tengerl de un producto, de una maroa a de una tienda e 

5 ],!PDEL.P_DE· LOS FACTORES DE OR§'8,NI ZACI ON DE HOBBS[ 

Los compradores ind~strialei realizan las ~omprés de bienes 

y servicios por Qonsid"orp.rlos neceser1"os pera la producción de otros .aE. 

. tículos y obtener utilidadeso Los' usuarios industriales no' edquieren ...... 

productos que le generen ~atisfecci6~ personel como sucede en la compra 
su .. 

de artículos de consumo, sino qu~6nico inter's es oomprar materias pri-

mas que se utilicen'en la generación de otros bienes y que su oosto sea. 
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mínimo,en bese a los anterior podemos decir que la demanda de bienes in-

dustriales no es primaria sino que es secundaria. 

El comprador industrial es más racional en sus compras que los 

consumidores finales. Los primeros compran para satisfacer necesidades -

de sus empresas y obtener utilidades las que .son alcanzadas de acuerdo -

con'la información recibida, su capacidad analítica y su talento negoci~ 

dar. Sin embargo, es un hecho que como las empresas se componen de indi" 

viduos y que uno o más de ~stos se responsabilizan de efectuar la labor 

de compras, hay veces que combi~2n sus propias necesidades personales co~ 

-
sus funciones de compradores. Por eso, es que en determinadas ocasiones 

la compra puede realizarse sobre bases emocionales, como en el caso de ~ 

que debido a una amistad con un vendedor de un determinado proveedor, se 

le favorece a través de una compra o bién se compra a aquella empresa que 

les muestran respeto y atenciones personales. 

Hobbes, sostiene que el hombre esta instintivamente orienta-

do a 'defender y dirigir su propio bienestar; pero ésto provoca un enfren 

tamiento del hombre contra cada hombre y este miedo es el que los hace a 

todos unificarse alrededor de una corporación. La persona que correspon-
.::. 

de a ~sta, tiene que tomar una posici6n media entre la satisfacción de 
- \ ~ . ;-; 

sus propios intereses y los de ~su organización. 

El modelo de Hobbes, plantea la situación que los compradores 

industriales tienen una dualidad de motivos de compra, tanto tratan de s~ 

tisfacer motivos personales como los de su empresa en forma simdltanea. 

En aquellos casos en que el comprador industriál se enfrenta 

a producto~ que son semejantes entre la competencia en c~anto a calidad, 
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precio y servicio, bajo estas circunstancias no puede actuar basado en -

una decisión racional; caso contrarió es cuando se enfrentá a productos 

que tienen marcada diferencia, el comprador tiende a efectuar compras 

mas racionales", 

6 - JERARQUIA DE LAS NECESIDADES Dt" ffiASLOW 

La conducta de compra, que es parte de la actividad humana, -

está dirigida a la satisfacción de· determinadas necesidades básicas. En 

la busca de "esta satisfacción no todos los individuos actúan en una mis-

me forma "sino de distintas y su manera de actuar no solo depende de l~ 

naturaleza de s~s necesidades,sino del trasfondo social del individuo. 

Exiiten diferencias entre los psicólogos c11nicos en cuanto 

a ia elaboración de una lista única de necesidades básicas, ésto a dado 

lugar a que entre las listas propuestas se den marcadas controversias. 

ffi3s10w, enumera las necesidades básicas de acuerdo a la im~ 

portancia en la mayor parte de .los seres humanos y sostiene, que el indl 

viduJ"procura satisfacer las necesidades más elementales y que una vez -

"" iagrado" este propósito entonces sus esfuerzos estan canalizados a satis-' 

facer la siguiente necesidad "en orden de impnrtancia. 

Clasificación y ordenamiento de las necesidades según ffiaslow: 

1 Necesidades fisiológicas: Necesidades de s ati~facer e'l hambre, la 

Sed, el sue"~, etc., siendo estas las más fundamentales y mientras no hA 

yan sido satisfechas, las dem8s C8recen de importancia, por ejemplog --

cuando alguién está hambriento su principal motivación es el logro de la 

satisf.acción de esta necesidad y mientras no lo haya obtenido no tratará 

da satisfacer las dem6s. 



2 - Necesidad de seguridad: en'la sociedad actuel, estas necesidades 

se refieren más a seguridad económica y soci al que a seg'urided física Ci ... 

sea que pueden pasarse por alto la satisfacción de necesidades básicas~ 

3 - Necesidad de pertenencia y amor: la 'seguridad de relaciones afec~' 

tivas con los semejantes y de ocupa,r un lugar dentro de la sociedad a - ... 

través del .logro de una categoría que le permite alcanzar dominit1s- repu ... 

tación y prestigio Q 

4 - Necesidad 6~ estima: la autoestima es algo que los seres humanos 

necesitan, una valoración ~lte de si mismos como la de los dem~s mienbros 

de une soci~d8d~ Cuando se setisfacen estas necesidades se da un sentí-

miento de eutoconfianza, utilidad y seguridad; le no satisfacción de las 

mismas provoce en el individuo sentimientos de inseguridad y desamparo~ 

5 - Necesidad d~ eutoi~alizacióng es el ansia de realizar al m~ximot -

nuestras capacidades: su logro depende de la previa satisfacción de las 

necesidades básica,s, ejemplo: Ahnelo qe saber y comprender: se refieren 

al proceso de conocer el significado de las cosas que nos rodeano Nece~ 

sidades estéticas: son necesidadeS no manifestadas con .claridad en muchos 

individuos, debido 8 que no han podido satisfacer otras más elemental~se 



S,eguidamente: plard:IEHiUllO$ e.l esquema qtle d,emuestra el f'uncd.O]lamient,ó d(~ la teoria de 

l.a Jerarquía. de las necesidades de !-faslow. 
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Según el gráfico, cuando el individuo nace prevalecen en él -

les necesidades fisi610gicas, pero a través de los años y cuando el ind! 

viduo va creciendo" estas necesidades van reduciendo la intensidad debido 

a que se van obteniendo los medios para su complacencia, y se originan 

una serie de necesidades que esc~venient~ satisfacer; así, en orden de -

importancia: necesidades de seguridad como es obtener un trabajo median

te el cuál pueda saciar las necesidades fisiológicas; luego las necesid~ 

des de pertenencia como son tener aceptaci6n en el seno de la familia, -

tener un título, una casa propia, un carro, etc., seguidamente les nece

sidades de prestigio que tienen por objeto destacarse en cualquier acti

vidad ente los demás, y por último las necesidades de autoregulaci6n que 

son las últimas dentro de esta jerarquía en orden ascendente y que resul 

tan bastante" difíciles de lograr ya que se considera que es un porcenta

je reducido de individuos que logran llenar las necesidades anteriores -

antes de morir .. 

Este orden de" necesidades en el área de la mercadotecnia se 

hace notar en el éxito" come"rcial de une riiei"rca que lClgra satisfacer en -

forma conjunte varias riece~idades. Actualmente ya existen técnicas de 

la investigación de los atr"ibutos y defectos de un producto en funci6n 

de las necesidades básicas y la teoría que las "personas tJ¡o¿¡tan de lograr 

satisfacerlas en orden de importancia. 

Luego de la exposici6n de los distintos modelos podemos in

y ferir que ceda uno de ellos trata de explicar la conducta del consumi-

"~dor; pero, resulta difícil identificarlos individualmente en cada acto 

de compra, ya que por la complejidad de la conducta no se puede tomar -
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una posici6n particular, sino por el contrario en todo momento en que Se 

efectúa une compra influyen en conjunto los estímulos analizados en todos 

los modelos o 

Con el objeto de ilustrar lo anteriormente sostenido~ consi-

deremos conveniente, 8uxiliarnos de un ejemplo que demuestre que en to-

do acto de compra existe una combinaci6n de todos los modelos que plan--

tearrios., 

Sup6ngamos que una determinada persona desea comprar. un pan-

tal6n y se dirige a un establecimiento comercial. 

sí antes de efectuar su compra investiga precios y lo compra 

donde le resulte m~s econ6mico se estera en presencia del modelo de----

Marshall¡ si el solicitar el pantal6n lo hace mencionando una marca, su 

compra ya va condicionada en este caso podemos considerar le influericia 

del Mo~elo de Pavlov; luego, si la compra del panta16n le proporciona una 

satisfacci6n personal a trav~s de la apariencia o cualquier valor simb6-

lico su actjtud ,estara determinada por el Modelo de Fre~d; si, con la 

compra se pretende .satisfacer ·.una necesidad imperante para el caSo la de 

vestirse estamos en presencia ·de la Jerarquía de 18s Necesidades de ffias-

lo~; luego. si el pantal6n que desea adquirir es de una tela y'hechura -

que se esta usando en el medio en que se desenvuelve o sea de modaf pode-

mas considerar la influencia determinante del ModeloS~cosocial de Vavlen. 

Hemos.querido hacer un an~lisis de los diferentes fB6tores'-

que intervienen en le conducta del consumidor, y se he llegado e la con -
olusi6n que.resulta difícil querer e~itir un juicio acertado sobre este -
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aspecto; y se he comprobado que no existe un motivo único para cualquier 

ac~o de compra, sino por el contrario en nuestras decisiones de compras 

existe una motivaci6n múltiplsv 

?\. continuaci6n, se presentan las características más represen 

tativas de los géneros textiles; para que en atenci6n a los motivos de -

compra y el enfoque de las diferentes teorías; los productores y compra-

dores pueden orientar .su conducta respecto a comb lograr identificar es-

tas características en un. determinado momento y lograr mas amplitud de -

criterios al realizar las ventes o compras. 

'Pif' f {.+l'e,,~r'M c::J,J..'~ ";)urn, J.¿ 
e - DIFERE~rES GENEROS TEXTILES Y LOS mOTIVOS DE COMPRA DEL CONSUMI-

DOR 

1 - GENERO DE ALGODON 

DURABILIDADg La durabilidad es el tiempo que la tela puede usarse bajo 

condiciones de apariencia; generalmente las telas de alg~dán son bastan-

" 
te durables y resistentes 8 la abrasi6n debido a que las fibras pueden -

hilarse apretadamente por su torsi6n natural. 

comODIDAD~ En países que como el nuestro, están catalogados como tropic~ 
... --~ .... -~~ .... 

les se ha comprobado, que el algod6n tiene la característica'de ser un -
buen conductor del calor hacia afuera del cuerpo y a la vez propicia que 

las temperaturas exógenas lleguen hasta el mismo. En países con clima -

fr!ti el algod6n S8 puede emplear en g~neros que dan color, debido a que 

las fibras forman vello fácilmente. 
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-FACILIDAD DE CUIDADO: Se ha comprobado que el algodón cuando está húmedo 
------~-~---------~--
'es más resistente qUB cuando esta seco, ~sto permite que los g~neros de -

algodón se laven sin pensar que se pueden iomper, además se puede garan-

tizar .la solidez de los colores en las telas mediante procesos especia-

les a la vez, se puede planchar a altas temperaturas debido a la gran r~. 

sistencia. de las fibras. 

ECONomIA~ Debido a que la fibra de algodón es producido en nuestro medio, --.... -.. _~-
esto hac~ posible que en el palsse puedan fabricar g~neros de algod6n -

en mayor cantidad que los producidos oon otras fibras textiles. Las te-

las de algodón se fabrican con el fín de satisfacer necesidades de los -

. . 
diferentes es~r?tos .q)Jª .. (:onft;lrman nuestra sociedad; la mayor demand'a de 

este ripo de g~neros proviene de los niveles de ingresos bajos, debido a 

que el precio del artículo es relativamente b~abo. Es de hacer. notar que 

con el receso en la producción de la fábrica La Estrella, el consumidor 

salvadore~o se vió muy afectado, ya que no existe otra fábrica que pro--

duzca g~neros de ig~~l calidad y al alcance del consumidor. 

INFLUENCIA DE LA,mOOAg La fibra de algodón es bastante versátil, esta -

cualidad permite que mediante la mezcla con otras fibras textiles se ob~ 

tengan diferentes tipo de g~neros con acabados especiales que facilitan 

que las diferentes empresas dedicadas a la creatividad de diversidad de 

modas, concentran la atención en el consumidor. 

2 - GENEROS DE LINO 

OURABILIDADg La durabilidad de las fibras de lino; dependen del cuidado 
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que se .. ,le da 2 la planta duranter' su. crí3cimiento, recole.cci6n y prepara .. 

ci6n, lo mismo que al cuidado a que se someta durante el p~oceso en la ~ 

tapa del¡hiledo, 10 anteriormente mencionado nos permite afirmar t que ~-

,la durabilidad est' garantizada por el grado de habilidad q~e posee el -

trabajadorc 

comODIDAD; Las telas de lino son ........ _~-_"'""_P"t_ m&s fresces que las de algodón, esta cU1! 

lidad se debe a que el lino es· mejor conductor del calor lo cual permite 

que tenga mucha aceptación en países con clima tropical.' 

~~~~~I~~~_~~_~~!~~~E! Los género~ de lino son muy fáciles d~ ~~~v~r pero. 

debido a que sus fibras son inelásticas se arrugan con mucha facilidad, 

al no someterlo a tratamiento especial. El lino es··más resistente a la 

suciedad que el algodón, debido a que sus fibras s~n más. largas, duras y 

lisas. Debe tE?nerse mucho cuidado de no almidonar mucho los géner'os de 

linp, ya que existe el riesgo. de que las fibras se rompan al momento de 

plancharlas. 

APARIENCIA ATRACTIVA: El ~ino t~ene que someterse a procesos de blan--
""~"''-'''-"-,,-I<_-_._'''''''''--'',,---

queados pero a medida que se usa se va tornand6 más blanco, li66 y'bri-

lIante; todas estas características hacen qu~ el cqnsumidor se decida 

por efectuar la compra de éste tip~ de género. 

ECONomIA: En nuestro país, el uso de este tipo de fibra es bastante redy ___ '!"._'I'/!O!I' ___ _ 

cido, debido a que no le produoimosy·su importaci6n ya sea como materia 
~,~. 

prima o producto elaborado resultaría bastante onoroso. r . 

~. 

INFLUENCIA DE LA MODA: Actualmente, como consecuencia de la moda, existe 
-'_..,._"''I"_,...'"!It.~_'' __ ''''_'''' _____ '''' 

una demanda bastante acentuada de 'géneros sintéticos queseineJan' a los -



· fabricados con fibras dé lino verdadero. Este g'nero se est' usando en -

prendas'de vestir como pantalones del tip~ Jean. 

3 - GENERaS DE LANA: 

comODIDAD: En lugares muy fríos y lluviosos los tejidos de lana son ba~ ---.. ..,.--~- .... -
tante confortables debido a la característica de lana de ser caliente, 

el usuario se siente protegido de enfriamientos súbitos por la natural -

repelencia al agua y la lenta absorci6n que ti~nen los glneros lana. 

FACILIDAD DE CUIDADO: Los productos elaborados con fibras de lana son bas ___ ~~_~_~ ___ ~ __ M~~ __ 

tante resistentes a las arrugas, a las manchas, a la suciedad repelentes 

al agua, gran adapt~bilidad al lavado en seco, todas estas ca~acterísti-

cas le permiten al consumidor cuidar facilmente los'g'neros de lana •. . 
APARIENCIA: Los g'neros de lana tienen un brillo natural muy caracterís~ ----------.,..-.... -~-
tico y una gama de colores que varían desde los más suaves hasta los de 

mayor intensidad, que por lo general son bastante permanentes. Adem's-

las telas se ajustan muy bien al cuerpo'y mantiene ·unabuena.aperiencia, 

todos estos atrimutos hacen que el consumidor se decida por la compra de 

un 96nero de esta'naturaleza. 

TACTO~ Las telas de fibra de lana tienen un tacto suave, blanco, calien-
--~ .. _ ... 
te y velludas; principalmente las telas'de lana cardada debido,a que no~ 

se han eliminado las fibras cortas, no así las telas de lana peinada que 

las hacen lucir más delgadas y lisas debido'8 que las fibras han sido so ... 

metidas a un proceso, más depu~ado con el fín ge hacerlas más atractivas, 

durables por lo que normalmente son más caras. 
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u s O : Dependiendo del uso a que se le destine, los g~neros de lana pu~ 

den variar de peso, desde el más liviano g~nero de vestir hasta .elmés p~ 

sedo abrigo; por ejemplo: las telas como sarga (g~nero de lana peinada PSl 

reja mostrando el surco en ambos lados de la tela) son adecuadas para ves 

timenta deportiva dependiendo del clima existente, las telas 8nch8s~ li-

sas y lujosas se usan en trajes de hombre según la ~poca~ la moda y el ~ 

clima; las telas de lana peinada con un acabado que las ha@an sentirse ... 

duras son buenas para la confección de prendas de vestir femeninas debido 

a su fácil confección y aplanchado. 

Son pocos los nuevos usos que se han descubierto para la lana 

y ninguno de ellos parece probable qué adquiera un gran desarrollo. En-

~pocas especiales del añ~ cuando el clima se vuelve fresco por lo general 

se usan su~ters y frazadas; estos artículos pueden ser de lana verdadera 

cuando son importados o con semejanza de lana, pero que en la realidad"-

soh productos fabricados de fibras de ray6n. 

ECONOMIA~La lana tiene un costo proporcionalmente más alto que otras fi-
.... _ ................... ... 

bras textiles, de ahí que su uti1izaci6n como g6neros resulta dif!cil o 

4 - GENEROS DE SEDA 

~-,... ....... -.... --... - Los géneros de seda tienen una gran duraci6n debido a que -DURABILIDAD, 

las fibras son bastante resistentes; esta aseveración se ha demostrado -

oon la existencia de telas que se encuentran bien conservadas desde hace 

muchas generaciones. 

comODIDAD~ Se ha comprobado que ¡a seda es m~s celiente que otrs$ fibras -... ..,.- ...... _-"'""'--
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acuerdo a la categoría y al uso a que se va a d~stiHar la tela, ya sea -

para vestir o para de,coracióne 

Actualmente ,en nuestro país, existen fábricas 'ClUB emp~,ean, es-

tafibra\3n la elaboración de géneros ~extiles, la fibra es importada ,~-

,del ,exterior en forma de pacas para ,hilarla con fines industriales. ,Unas 

. fábricas producen fraz~d8s y otras género~ti~ vestir; la .prop~~ci6n com-

binada más utilizada es de 65/35 o sea 65% polyester y 35,%.:·ra}/ón. Cabe -

mencionar que debido a 'la insatisfacción de la demanda de este tipo de te 

las nos vemos obligados a importarlas del resto de pa!ses~del área centrE 
:~. '::' 

americano como fuera de ella. 

..". -. 
,: 'i~? ,'. n.· ... ,., 

6 - GENEROS NYLON 

... . ... ;: .. 
, DUR'ABILID AD:' Una tela de ny16n, por lo gene J. al es poco pesadl:Í, transpa";;" 
.--~"''''''''~.'''''-

rente, y ,bastan~e resist~nte a ,la abraci6n, ltí cual dlnacE? que:las mismas --

tengan bast.e-nte duraci6n durante su uso, este conj~nto de, ca:,~.cter!sti.~,,:,,:,~ 

CaS hace~ que los géneros de nyl6n sean bastante deseables por ~na mByO-

ría de los consumidores. 

fACILI6Ao DE CUIDADOg Las telas de nyl6~ tienen que ser sometidas a pro: .. _____ .I. ....... _ .............. ___ .:'!"'t 

cesos de t~rmofij8ci6n para 11m! ter su ªrl'ugamiento y garantizar suela~, 

ticidad. Las telas de nyl6n son bastante fáciles de lavar y asc~n con -

bastante prontitud, ~d~~~s muchas de ellas no necesitan, que se planc~en" 

son resistentes a l~ polilla y repel~ntes del agua. 

VERS ATI LIDAO,: 
---~--~ ....... -..... - El ny16n es una fibra bastante versatil y esta c9nd~c~'n 

se vuelve ilimitada cuando es mezclada con otras fibras textiles..,media.Q. -.... ~ 

, , 

'" , .,!).'~ ", ", 

.... ~, ......... 

. .;. . 

. -... -~-{.::r:' v 
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te la combinación con otras fibras artificiales como el ray6n se logra o.!2, 

tener g6nerosbastante consistente~, resistentes a la ab~ación y estables 
I 

en el lavado. En caso'demeiclarse'~cin una fibra natural como el algodón 

se mejora la consistencia de iatela~"la res:Lstenciaa la abración a ,la 

transpiración, la suavidad 7 8el t~cto, 'alesticidad'ys¿cado r~pido. 

u S O g Se producen una serie de tipos de nylón, para diferentes usos e~ 

pecífico$ft En la fabricación de ropa interior y calcetería se uea mucho 

esta fibra, debido a la propiedad de resistencia y elasticidad, 10 mismo 

que en sweaters, trajes de baño, telas industriales y otros artículos. 

7 • GENEROS DE POLYESTER~ 

DURABILIDAD: Los géneros elaborados con esta fibra son bastante durables, 

debido a que son resitentes a la abración. 

FACILIDAD DE CUIDADOg Estas telas son bastante fáciles de cuidar, 8e la--- .... - ....... --- ...... ---------.. -
van y se planchan con mucha facilidad, son resistentes al sol y a la po-

lilla e 

VERSATILIDAD: Las fibras de polyester se pueden combinar con otras fibras .... ---_1I'"!''I'''I __ .... __ .... 

textiles, para producir géneros de diferentes clases que satisfagan la -

demanda del consumidor. 

ECONOffiIAg El uso de los g6neros de polyester resulta bastante económico ._--...... -~-.. 
para el consumidor, debido a su ba~o precio como resultado de,una fuerte 

competencia entre prodactores en pequeña y gran escala, que con un afán 

de acaparar mercado han tenido que ofrecer sus artículos a un precio ba-

jo en detrimento de la calidad del mismo. Estas condiciones han hecho ~ 
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LAS V ARI ABLES DE L A mER,CAOOT~:C,NI A, Sl) APLIC AC,ION E ·lNCIOENCI A EN, Los 

GENEROS TEXTILES 

A - VARIABLES CONTROLABLES -...... -.,...-............ -......... -.... -~--
Las variables .controlables son conceptuadas como aquellos fa.e, 

tares sobre los cuales, la 8mpr!3s~ puede ejercer control en un determinil 

do mo~ento y modifica~los cuando lo considere necesario. 

Estas ·variablesson elementos valiosos ,en la pclítica de Co-

me~cializaci6n y se caracterizan por identificar a la empresa en el me-

dio, teniendu como propósito asegurar su ubicación en el mercado usándo-

las en forme combinada para determinar estrategias. 

Seguidamente se hBr~ .un an~lisis de estas vari~bl~s relacio-

ri~ndolBs con su aplicaci6n 6 incidencia en la comercializBci6n de los g6 
,t .-

.neros textiles. Estas variables son el,producto, Canales de distribución, 

el precio y la promoci6n. 

1 - Producto~ 

a - Concepto: . 

"El producto os un conjunto de cualidades físic.f.s' determina-

u~ d~s, pero a le vez. es wna amalgama de elementos p$icológicos, 80ciológi-

".COS, técnicos y econórnic,osll 11. 

,¡-;,; . La definición anterior 8S de car'dter general: para nuestro 

·tr~bajo específico, el producto lo constituyen los g6n8r08 textiles y di 

;",J' llHector 'I'rlario Bogo 11 Decisiones. de Comercialización" E dicior1es macchi Cór 
dova - Buenos Aires, Argentina P~g. 177 
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remos que ~ son aquellos tejidos, que son elaborados mediante el entrel·az.!;!. 
! l.: - o" 

mi-ent·n---·~n ··~ngulo re~t";·-d"~-'-hil·~~--de urdimbre y de trama o pO,r ·~~dio de te-

jidos de pu~to que se presentan en el mercado en forma de tejido crudo, -

teñido y acabado. 
~-' . 

• ................ , __ ..... o •• ~" "h" " 

El proddcto es el signo que permite que la empresa se distin-

ga del resto de los competid.ores y es el prototipo de 18s variables alr~ 

de dar de la cual giran las demás que constituyen la mixtura de la Comer-

cialización. Se estima· como instrumento competitivo de mucha importan-

cia y desempeña un papel preponderante en el triunfo y existencia de la 

empresa .. ,'" ~' . 

Para lograr els~xito dentro de un mercado en competencia es -

bá$it:o .1a producción de ·artículos de buena calidad que satisfagan las --

exigencias y necesidades del mercado. En el caso particular de los 96n8 

ros textiles e~ fabricante debe estat a la expectativa de los cambios 

que se den en el mercado, sobre todo en. lo que se refiere a lé moda. 

b - Características de los Géneros Textiles 

:Lapalabra textil se deriva del latín "TEXERE",:que 8ignifi-

ca tejer., basados en este conceptq., identificaremos como producto tex--

til.,todosaquellos" artículos que han sido elaborados mediante el uso de 

" :':. fibras· tel!:'tiles. empleadas. en las siguientes formas de tejido~.tejido de 

-"pt~.y tra~a~ };ejido de.pun,to, crochet, trensado, ligado:.q-:·a~~~~azado y 

laminado. Todos los d~más'~rtí~01~s no prciducido~ en estas formas los 

denominaremos como productos no textiles. 
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Los g6neros textiles, son elaborados por medio de fibras de 

animales, vegetales y artificiales. La fibra es la unidad de materia -

prima utilizada en la fabricación de las telas. El conjunto de fibras 

se emplean en el proceso del hilado, en etapas posteriores los hilos 

sirven para la elaboración de productos de vest~r. 

En nuestro estudio haremos énfasis en tres formas de tejidos 

que son los mas usados en nuestro medio~ tejido de píe y trama, tejido 

de punto ~ de crochet. El tejido" de pié y trama es el entrelazamiento de 

dos tipos de hilos que se encuentran ubicados en ángulo recto. Estos ti 

pos de"hilos son denominados de urdimbre y de tr~ma. 

La urdimbre son,~Ds hilos que determinan la longitud de la -

.tela.Y se caracterizan por ser mas fuertes y con mayor resistencia a la 

torsión, la trama son hilos que fijan el ancho de la tela son menos fue~ 

tes y por consiguiente no resisten tanto la torsión; Bstos van colocados 

~obre y debajo de los hilos de urdimbre~l 



\ , 

Con al siguiente dibuja, ~ratamaB da ilustrar al lactor lo 

que es un tejido de urdimbre y de trama. 
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Fuente: Wingate B. Isabel 
·Los Géneros Textiles . Pag. No, 51 
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'* 1:1 tejido da pie y trama es uno de los m¡§todos más usados en 

la ala bareci6n detelas. Tejido da punto es producido por un conjunto de 

ag~jas qU.B forman un género de tipo poroso y elástico,. los hilos en aste 

tejido se unen en forma de laZBdB* Actualmente las g¡§neros da punto aan 

bastante u~ados en 1'1 confeccidn da vestidos y blusas lo' mismo que en r,2 

pe.interioro Sa puedan producir géneros de punto da algod6n,. jersey, tri 

cot y pOlyester. ( At'\.( Yo () 



... 
'. ·t •. 

El tejido de punto 10 ilustramos por el siguiente dibujo. 

Fuente: Wingete 8. Isabel 
Lo·s Géne'ros Textiles 7 Pago No. 51 

JL Tejido de Croonét pa~a producirlo se usa una sola aguja y un ~n1 

co hilo en forma de lazada, es toalmente manual, por esta raz6n no se pue-

de comercializar en gran escala. 

Se ha tratado de hacer referencia a este tejido 'po~que es una -

manualidad Y ... ~e .. practic;:a mucho a manera de entre~enilT!iento gOl:': nuestra amas 

de casa. Generalmente los productos que se fabrican 90tH: ropa para tiernos ,. 
~" . ." 
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- Tejidos Básicos 

Los tejidos básicos son aquellos que obtienen mediante el em 

pleo de hilos de urdimbre y de trama, entre estos podemos citar el teji-

du plano, tejido de sarga y el tejido de satín •. 

Tejido Plana: 

Este tipo de téjido és una de los mEs sencillos; las telas 

construidas ~on bastaHte durables; por ntra perte debido a la sencillez 

del diseñn su proceso resulte relativamente barato .y tiene la ventaja de 

poderse limpiar con mucha facilidad. 

Mediante el uso de las diferentes fibras textiles, se pueden 

fabricar distintas clases de géneros de este tipo de tejido como son~ pe~ 

cal, mata, cretona, etamina, tafetán, organza, batista, etc. 

Tejido de Sarga: 

Entre las distintas clases de tejidos, el de sarga es uno de 

los más durables; en la elabo~aoi6n del mismo los hilos de trama se entr~ 

lazan con los de urdimbre de tal manera que forman a través de la tela 

surcos diagonales. Estos surcos pueden dirigirse de la parte superior 

derecha a parte inferior izquierda. 

Los principales géneros de sarga son: la gabardina, driles,-

franelas, etc. 

Tejido de S atío: 

Los géneros .btenido~ mediante el uso de este tipo de teji-~ 

. -
do, tienen como característica su brillo bastante pronunciado y reflejan 
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mejor la luz que los tejidos antes mencionádos. 

(os g6neros que estan fabricados con· esta' tejido son: satín 

:de .algodón" raso de novJa, falla; sat~'D y otros. 

el rojo, 

Entre lo~ difetent~~ colores que ,se aplican a las telas son: 
amarillo, 

verde,/azul y otras combinaciones, estos se lagrah mediante el 

impr~~gnado d'e l~s telas con materiales de color que se iden ti fican como 

colorantes •. 

La firmez~ de los polares d~~ende del.contenido químico del -

colorante,. qe 188n810gí8 de 1;8 tela cón el colorante y.del, m6ta.dq emplell 

do. ·eh ·el t.eftido. '" ''\.0., 

Antiguamente los colorantes se obtenían de animales y de di-

versas plantas; pero, ac"S.ualmente con la 'e.volución "de la c:i..encia s.a em--

p.lean colorantes sint6ticos como: colorantes del ácido, mordientes, direE, 
-':", 

tos, a la tina, reactivos a las fibras y o~.ros más. 

Una vez realizada la selección del colorante, el teNido del 
'j. 

material textil ,se puede hacer p~r ~edio.de los siguientes .~6todos: teAi-

deo de materia prima, teAido en cinta, tiAiendo los hilos, teAido en pie-
• ! 

za y estal1)pado. 
, , 

!~~!~~_~~_~~~~~~~_E!~~!, este método facilita que el colorante pen~tre a 
....... __ .... ~~".: ...... _ ... ~ .... _ .... _~ .. ___ 5._ ... ~ ..... ::: .... 

través de las fibras, haciendo posible la solidez del color. 
; . 

TE~IOO EN CINTA, .cuando se prepara el proceso del hilado, las fibras pue-_ .. _ ..... ~_ ..... _OMII._ .. _..... . .", ~¡ '.... '. .!: .. 

de'!. ser preparap8s cardadas y peinadas, en este caen tienen la forma de 
,.' 

una . ~inta, cuerda o macha la cual se pued& teA~r usando colorantes. El 
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.' 
m'todo permite que el coiorante penetre a las fibras y por consiguient~ -.' . 

. garantizar 'que la fijación d'el color ha sido' de manera permanente. 

I2~!~2_~2_12~~!!2!' consiste en teñmr los hilos entes que la,tela sea 

fabricada, en este método los colorantes penetran profundamente en los 
" 

hi.los,. lo cual permite 'que 'los"géneros' producidC?s ·tengan colores firmes 

y le den uh~··bueha ·ap8riehdi~. 

T'siUdo en pieza,. Este método es usada cuando la producción textil .es en ---.. -..................... --.... 
gran escala, debido a que resulta económico para los fabrica·ntes y presen 

t~"la ve'ntaja de poder almacenar tejidos en. c::udo (color ~8tural de la ... 

fibr'a) y luego aplicarles el color de acuerdo a la demEl..?:da .• 

En este proceso, le persona enc8r~~da de realizarlo debe te-
.. 

ner cuidado que toda la tela sea coloreada uniformemen~e y que el colo-

... ·4 'rente l~g~'e p~netrar a través de las :~ibras·. ~ 
i. :. 

Ff~aIJl'E~do. Es un proceso de mucha ir.npor~ancia en la i{1dustria textl'¡ 'de-.... , .,.. r:"'--( . . r 
bido a que le dan a la tela m!:lpho atractivo; esto permite que las. compras 

por los consumidores a veces se reelic~n por impulso, debido.a'que una ~ . ..,' 

combinación de colores en d~terminada_pr8nde de ,vestir as muy llamstiva. 

El proceso consiste en aplicar diferentes.dibujos a las te--

las de un solo color por medio de rodillos y s.ust~.!1cias coloran~es. '. ' 
.~ ., ", .... ~ .... '_ ......... ' ". "' ...... ,; I ." • , _ fI::' ' ... 1 ... : .... / •• _ •• ~ ~ •• ,'w . 

'. ' 

, .. ': ", 

Son aquellos medios que usa. el fabric~nte. ,~.~:" ~~,n.~lg§,; .. !:.!?,~.:l;;i .... -_ 
, . 

les para identificar su producto y diferenciarlos de los dem's. 
o o,~ , ';.', :. o • ¡ 0'- .. , ~ ~ , o o' " :', ~ • ,~ , ' 

., ' 

, La ~a~ca"fiJf el no~~re qua.,se !8 d~,,~ un· artículo q!.[1=l"J ha sido 
. o". '! .. -. ,', 

debidamente terminado y adaptado a las necesidades de los consumidores, 
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a travé's de' un sf.mbolo· que faeili ta su identificación y distinción entre 
~ : ~ .' 

.la, cO,mpetencia. ."' ,. 

-, ... 
h 

~.Las prin6ipalea car~tter!stie~s de una marca son: no debe ser 

igual a una y~ exi;stente, la p'ál'~lira es necesario que sea sencilla, COr-

ta, fácil de.record~r y pronunc~ar. \. 
El propósito de ~na marca es facilitar la identificación de -

un art!cul. y colaborar en la compra y venta del mismo. ·La marca permi~ 

te que el consumidor ~enga un pu~to de referencia para demandar el ~rodu~ 

tOe 

En nuestro país, lo.s .. gé'neros textiles por ·10 'gemer'af 'llevan -
" '.-

; .. ~ 

como marca el nombre abreviado de la fabrir;:8 que los produce';' ejemplo'--

IUSELA,. SINCATEX, HILASAL, C~~A, TEX~UFI.L, etc. . .) .... 
. " .... ,. .... _ ..... - .. __ . _ .... ---.,.-~ . . ~~ .. , ..... _ .... _ .... 

Generalmente la marca viene impresa al principio y a la ori-

lle de:l~ tela en toda la pie~a '(es una de determinada cantidad de yard?s. 

_que oscila entre 30, 40, 50 y'm'~ yarda~) •. Esta modalidad de imprimir ~ 

. ~a. marDa en la .rilla ha-facilii~do que' el consumidor solicite é' identi-

... fique .c,on mucha facilid~d el gé'nero. 

Es cualquier material que sirve para coneervar y proteger ---
.... -':._._ .... --.. ': .. -_ .. 

un producto con el.pr.pósito de facilitar su entrega al cliente. El .. em-
• • ••••• _ ............... ~ .... o', •• _ • 

paque comunmente tiene por objeto serv.ir .como. conductor de la marca si -
.~ ", . 

es atractivo impulsa las 'ije'hté!~ del producto, p~r esta raz6n es necesa--. 
" o'.: 

rio que el fabricante dediqu~"~iempe t~n~o al diseAo como al' empaque .de~ .. ~ 

art!culo~ ,', " 

Los géneros textiles vienen empacados en un papel transparen . -















.:-: ", 
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te que cubr~totalm8nte la t81a,~8ste tiene por funci6n protegerlas del -

pol~o, el agua y el sol con el fin de evitar su deterioro, d~bido a que -

hay mucho~ g~neros que sa ensucian y decoloran f~cilmente. 

La Etiqueta -..... -----_ ... _-
Es un pedazo de papel, metal.o cualq~~er material adherida al 

.:::;'": \ 

• enVase o al empague., 

La etiqueta que se usa en los generos t~~tiles fabricados en 

nuestro país~ sirve para dar información referente al ancho, el'yardaje, 

,g~ado d"e calidad, porcentaje de la combinación de las fibras utilizadas 
.... 

en su elaboración y el emblema 'de la marca~ 
,,' ~.:' .. 

Es neces sr io: ql!e un a .,.vez adquirido un determin edo genero, se 

le titor~ue un esmerado cuidado pera prolongar su apariencia y duraci6n. 

Luego de haberse usado;una pienda, debera 1ava~se 6 cepillerse planchar-

se y colgarse en un gancho, según sea la calided del g$hero; lo mismo --

que darle buena ventilac~6n durante algún tiempo, usar bolitas de nafta-

lina para protegerla del efecto destructor de los insectos. 

'72,- 'CANALES DE DISTRIBUCION 

a -.CONCEPTOS 

.. f' 

"Canales de distribuci6n son los conductos ,que bada empresa -
.. :' - .. 

esc~ge'para~la distribuci6n' m§s completa, eiicien~e y económic~ de sus -

productos o servi~ios, ~e m~ñ8ra que el consumidor puede adquirirlos 

.. ~. 
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con el menor esfuerzo posible" 1.1 
.. ~ ", 

Luego que la sociedad ha ido evolucionando, se a~andonÓ la -

producciÓn hogareña de ciertos artíc'ulos a la vez se empezÓ El adquirir -
...... r 

.~ .'- ;" ' .. .:.. 

productos manufacturados en determinadoslG~aresi esta circunstancia ~ri-
. " . 

" . . 

g inó la necesidad de cre ar un sis tema qu~' p ermi tie ra una 'f:ádi 1 dis tri bu-
..... ~, . 

• , .< O" " O" .' .~'" • ¡. 

Clon de los artículos desde el centro de produccion hasta16s1ugares, de 

consumo, esta funciÓn de enlace entre~l productor y el consumidor a~~de-

:'~emp~ñad~ por los canales de distribuciÓn. 

Con el objeto de explicar la estructura dádistribuciÓn de~-

-los g~neros textiles, definiremos cada uno delo~ elementosque,intervie 
'" ," .:.: ;~, . -

nen eQ su formación. 
.' 

~~~~!~~~!~, es el que produce los g~neros textiles para qua sean comerci~ 

-lizados .• (Píoctu e l-ore.s ¿ec;..Ar"I_ ~\c:c..~j \("~.-¡) ----".-.- .. Y"--'''' -,.,,--, 

~~!~~!~I~ son aquellos que re~lizan sus compras a los diferentes fábricas 

dB'~~neros textiles en grandes c8nt~dades Y que sus ventas las efect6an a 

los minoristas, consumidor industrial y final. (~~.~.~~-;~() . -E~--;-l;;,¡('i~--I'~ 

~~~~~!~!~~ son aquellos que efect6an sus compras al mayoristas y ~n oda-

ciones al· fabricante ysus ventas las realizan al consum~dor final y al 

- minorista ambulante. ~} 

Los minoristas para nuestro caso de estudio,los vamos a cla-

sificar en minoristas establecidos y minoristas ambulantes. 
11- " ., •• 

Los minoristas establecidosg Son aquellos que efect6an sus -

comprasp ya sea al cr~dito o al contado, al mayorista y en ocasiones al 

17 Ag~i18r' Al varéz de Alba, Al fans o 11 Elemen tos de me roadotecnia ll Comp añí a 
Editorial Continental, S. A. méxico, D. F. P~g. 79. 
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fabricante y sus ventas las realizan al 'consumidor final y al minorista -

ambulante. La3 minoristas ambul~ntesg Son aquellos intermediar~os que -

compran, dpnde·.los minor±stas est~biecidos, cortes en docenas, con el 

r • ",_ 

prop6~ito deefectuat una~ctividad que lB8 permita obtener ingresos, 

par~,~ubsistir. ·La labor de~v~rlt~s g~neralm~nte la efectdan a domicilio 
.1..:, 

en .tod.o el país 1T1.e.diante el "toque frío ll o sea llamando a la puerta de -
.. ' 

.-'.0 .• 

c ad a .~a s a par a 'e fe c t u a r s u \i El n t a • 

CONsumIDOR INDUSTRIAL ~s aquel que demanda g~neros textiles para elabo-----------------------
rar productos derivados; 

S~~~~~!~E~_E!~~h es todo individuo que compr~ el ~~nero nec~~ario para -

:det~rminado ~so, ya sea como prenda de vestir,~a .decnraci6n t etc. 

~~E~I~_!~IE~~~~!~~!E se entender6 en este estudio como aqu8~ 9ue represen 

ta al fabricante y que tiene autorizaci6n para efectuar contratos de ven 

ta ya sea con el mayorista o el minorista. 

AtENCIA DEL FA~RICANTE es todo establecimiento que depende del fabrican-
---------------------~ 
te:y qUé iiene por funci6n la distribuci6n exclusiva de los productos que 

éste fabrica • 

. b - ESTRUCTURA DE LOS CANALES USADOS EN EL PAIS 

La estructura de distribuci6n esta formada por el 6bnjunto -
f. .-

de canales de distribuci6n que emplean los fabricantes para comercializar 
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11 CANAL.fABRICANTE~mAYORISTA-mINORISTA-CONsumIDOR FINAL 

Este canal es el m~s tradicional en ls" comercialización de -

los géneros ,textiles en nuestro país. Generalmente los mayoristas en --

nuestro medio tienen una doble función de comercialización· debido a que 

tanto venden al por mayor'como el detalle; pero s~' mayor volumen de ven-

tas lo r521izan a trsgés de minoristas. Los mayoristas son generalmente 

empresesque disponen de un fuerte capital que"les p~r~ite mentener gran-

des cantidedes'de g~neros en veriedos surtidos, conceder créditos a ni--

vel nacional, ·efectúan entreges, así, como también poseen une! red de ven-

dadores que operen en todo el país. 

Los mayoristas realizan sus compras 8 través de un contrato -

con el fabricante, donde se hece constar le c?-ntided de yerdes, clase de 

artículo, el precio y la fecha de entrega de le mercanbía. Existen en -

El Salvador 6 empresas may6~istas dedicadas a la distribución de géneros. 

2 - CANAL FABRICANTE-mAYORISTA-CONSUMIDOR INDUSTRIAL 
V 

~() En este caso el mayorista compra al fabricante y vende al con 

sumidor industrial, por lo general este tipo de venta se ceracteriza por 

la transferencia de cantidades estimadas entre lOOp a 5000 yardas destin.2 

das 2 la confección de cualquier producto derivado. 

3 -CANAL FABRICANTE-mAYORISTA CONSUIYIIDOR FI N AL 

Este tipa da canal es uno de los menos i~~ortant~8, yaqye -

el mayorista no le presta la debida atención p.~ su poco volumen de,ven-

ta. 
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·-4 ~ CANAL-FABRICANTE-MINORISTA ESTABLECIDO - CONSUMIDOR FINAL 

En esta caso:de disfribución, el fabricahtevende dir~cté~eh 

te al minorista e~tBblecido y ~ste aldonsumidor'fíri~l. L6s-~inori~f~~' 

. , . 
establecidos compran en pequeñas cantidades d~bidoasus limitacion~s ec~ 

nómicas, este tipo de intermediario es más númeroso que el distribuidor -

Las ventas que realiza el fabricante es mediante v'sn-a8diJ-res 
. . : . .' '. . 

qu~pqSee, el fabricante trata de crear demanda de su producto a trav6s 
. . ;-: . :' .' .• , . '-. t" _' .~. ";' r" 

de sUs mIsmo vendedores, publicidad, demostraciones, etc. 

e • 

.. 5 - CANAL FABRICANTE .MINORISTA ESTABLECIDO - MINORISTA AMBULANTE 

CONsumI DOR 
.' .... ---.. --------

Este canal es bastante importante en la comercialización de 

los g~neros textiles, debido a que ~J.minorista.8mbul~nt8porau frecuan-

-ciaen sus -compras y por su moviTiza:ciónen diferentes zonas del país, -

coope-r:.a estrechamente conlos minbristas establ-ecidos en cuanto a la ro-

taciÓln :.desu inventario • 

. ,Los dos' tipos de minoristas son básicos en la comercial';Lzaciórí 

de géneros ya que estan en. con"tacto con el corfs'uniitlbr' final,- estandó'-Eih;": 

cap~cida"dde poder vert:Lr opiniones acertedassobre' la demanda del piO"::.1 

ducto en cuanto a calidad, colores y la tendencia a adquirir por ~o d6ri~y 

midores. 
' •. _ • • ¡ . 

6 - CANAL FABRICANTE-AGENTE INTERmEOIARIn.mAYORISTA-MINORISTA 
.:: ,-~ . 

" 
CQNsumIDOR FINAL. 

. ~-:""-~.--~.,-'."'."-,!,._~_ .. _-
't "! :'" 

Un -sexto _ cahal de distribúción requiere de ··1W$· servicios de -
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un intermediario que no es dueno del producto s~no que vende por medio de 
. ... , .... ~_ .. -, .... ' . .'" . . 

mue'stras .de.l.os ... di ferentes a'rt~culcis fabricados por l.a empresa que el re-

pr.es.enta y goza de libs'r"tad para contratar de la maneram~sconve.r~ients 

a lps inte·r:ese:s· de -la fábrica. . ~ ,- ~ . . . : 
'" . '. ~. 

:.. 

" ....... " 

7 - CANAL FABRIC ANTE-AGENOl Ji DEL FABRI CANtE-MAYORISTA-MI NORIST A-CONSU.~ <, 

MIDOR 

~a ag~noia del fabricante l~ '~~d~m~~ ~~nsiderar como un canal . . . . . ~ . :-. ,.: :~ 

propiedad del fabricante, debido a qÚé su funcionamiento es costeado to~ 

. . 
talmente por la prqpia ~mpresa productora; este canal tiene bajo su respon 

. -
s abilidad la' come rei aU ~'ab'ión de lo~. gél"ler:.Q:~s. .,:pr·o du-éi do s ~·pd:t·- ra'~'f~b-r'i~ a ·8 

. . . -' - . ~,_.- -'._' -"- . -

través dei -'resto de canales que conforman la estructura df!3.;.,.9.i:SJ;rib~-6n. 

l', 

B '!'" CAN AL FABRIC ANTE-CONSUIYÍt"D'OR FINAL 

Este canal' opera cuando el fabricante tiene. su p~opio. esta~-
" 

•• ' 1'. '. blecitnifHi'to que distribuy'e los productos que elabora y. s.on· vendidos di-

rectamente. al consumidor, esfe cenal es un medio ~ir~dto de distribuci6ni'~· 

en el país, es uno de los-menos usados debido a que son muy p090S los fa-
~ 

bricantes que poseen su pr6~i. almacén detallista. Su uso' es .bastante _.:"" 
.: "¡"r-

- común. en la comercialización de productos fabricados por la inqustria .te:s;' . 

. til manual. 

9 - CANAL FABRICANTE-CONSUMIDOR INDUSTRIAL 

CLiando un' c(;m~~-rilidbr. i.[l:c:lus-tria1_._t.,ie~e ... ~n~" gr~n" eEi'pacT'dad pro-
. " .:.:-:::--.. :. - ~¿~~;_ ::.:.::~ ..i .. y~-~-_._'-

ductiva prefier'e efectuar sus compras directament·e .. ai .f~e.F~qªn:t:;e, ·"¿Ú3bic;l.Q.· 

a que puede reunir los requisitos exigidos por las fábrlcascomo es la 
- • 1. • ,_ • 

,:.' .' ~-
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. .... , . . 

comp~a deunB c~~tid~d de 10.000 yardas o m~s.El propósito d81,~o0~~mi-

dar industrial es obtener mejores precios y solicitar dibujos exclusivos. 

c - SELECCIONDE LOS CANALES DE DISTRIBUCION 
~ :", 

Le.s!' cambios con~tantesqu8 se da'r, tar1to~ e~" el' mercado indus-

trial como en el detallista iÍ1fluy'~n p8~a qU,8, ~l f8b'~;i~a~f~fo.me decJÍsio 
.- "-; - , 

Para el buen 

éxito de loi fabricentes' ~s determinantes la buena sele~6i6nde les can~ 
. 

les, ésto debe ser completada por un despliegue de actividad y de capacl 

dad debidos que la mejor selección puede conducir al fr~ciB~o ai~no 98 -

pone en pr~ctica una bu~naBctividBd en las funci6nes demefdad~o; pero, 

también se, da el Caso que una selección deficiente ele caris'les 'pueda supe-

.rarae mediante una intensa actividad. 

El fabri~ante debe seleccionar el canal más efectivo y el de 

más bajo costo, si selngra este obje~iv~ ~st~rá en capacidad ~e 'lbgtar 

una"efectiva distribuci-án y consecuentemente mayores utilidades.' 

Los canales a seleccionar no d~ben de "ser estáticos sino por 

el contrario dinámico y cons·tantemente cambiantes ya qweests evolución 

continua determina que unos aumentan ~uimport2ncia y otros :lapierdan • 

. ;¡ ' .•.. 

- CRITERIOS PARA SELECCIONAR CANALES 

Los principales cri terios para la' selección de los canales -

de distribución son~ cobertura, promoción Y costo; tambi§n" se pueden con. 

sideral? otros factores como son: la estabilidad', T:~l~li,tQ.m:,;: fuerza de 

ventas, organización, etc. 
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·Cobertura Es un crit~ri~-mu~'importante debidb a que'~s uno de·los elemen _ ... _ .. _- .... -.. 
tos·q~e forman el·conjunto de altern~tivas para el consumidor como song -

- . 

la disponibilidad' y la accesi~ilidad. 

~. 1: : : 
de' consumo, por q~e en Bste ·caso si el ~onsumidor'eolicita una marca de -

'ú'h 'determ~'rí'edD'· ptqdu-cto y ésta ··es escasa en el>establecimient·p-. donde' re8~ 
-

liza s'U, cóinpra;~:~y 'si encuen-8r-a un producto similar pued.e· adquiJ;ir la. mar,,: 

IL. c'a qLÍe este dis'ponible, y'á que "no desea realizar !11ucho esfuerzci', ni dis-

i 1", 

":.-.. 

po·ner de 's'ü . tiempo par-a desplazarse'. a otro est'Clblecimiento e.n l:a busca -

del proclu'cto. 

Promoci6n Este elemento es usado para 'dar infrirmaci6ri;al cliente y cuendo ----... ---.. 
una empresa tiene posibilidad de ob~ene~ can~les de distribuci6n que rea

licen una promoci6n agresiva a tra:vés de incent"ivos adecu'adós al flujo -

de los productos hacia los mercados cónsumidores será mas factible. Si 
" .' ¡j .t.... ":_! : .~ 

adem~s ~e le pro~0~{6n,~ios: canales pueden propo~c{onar un servicio efi-

cien te tanto personal como técnico se puede llegar a bbtener la lealtad 
0',:- . 

de los corisumiddres hacia un determinado canal. 

Costo Todo el conjunto de beneficios ofrecidos por el intermediario re----_ .... 
. ( .-:: .:' ¡ ., ": 

ferente a disponibilidad, promoci6n y dem~s servicios son obtenidos a un. 

determinado costo del fabricante. Este costo est~ const.ltuido por el 
_. '. !'.: , •. -.- -,. --__ .. __ .... , ... ' ..• -": .. : .. _., n_ •••• :. 

- . 

p6si to: que estos .pueden· compet,ir., .\3ficázmente en 8..1' me¡;cado;.. 

'La estábilidad : es necesario consider'arla en la selecci6n,de 'canales:,". ya ._-... -....... -............. 
que debe garantizar que el funcionamiento del canal. eIT e¡.futuro será 

'. 

constante y eficiente. 
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~~_E~e~!~~~~~ se estimo de mucha importancia pera confir2r en lo seleo--

ci6h, debido a que ~e necesita asegurar que 18s ventas que efectuaremos 

esten rGspaldadas tanto en el volumen como .en 18 invers'i6n-~'>' " .. :'. 

E~~E!~_~~_~~~!~! con el prop6sito de altanzar las metas propuestas en las 

ventg¡s, se considera el canal que cuente con un cuerpo de vendedor'ss 'C8-

paz de agi~izar las ventas de mercadería en los volúmenes dese§Ros. 

La Organizaci6n es deseable en todo canal a seleccionar ya'qu~ nbs ga--------------_ ... " ... 

rantizará el funcionamiento ordenado del canal y prestar unaatenci6n es-

merada al cliente. 

Además, podemos afirmar que en-Ei4S·al-v8do.ri.~, Él los gsneros 
'.'-, -. . 

textiles se le ha asignado una distribuci6n selectiva, ya que dentro de 

todo el gremio de comerciantes existentes, se seleccionan los que a cri-

terio de los fabricantes pueden realizar una eficiente funci6n de distri 

bución. 
,',.: 

TambiEÍn se da el caso aislado de Blmecenes ~~y6iistas que dis 

tribuyen exclusivamente productos textiles procedentes de una sola fábri 
_,o 

ca, por ejemplo: existe en el país un almacEÍn mayorista'que distribuye-

siva no se da en nuestro medio para los gEÍneros textilBs~ ~ebido a que ~, 

estos productos no se encuentran a disposici6n del cliente en todos los 

establecimient6s disponibles existentes en el país. 

~ Procedimientos para seleccionar los canales de distribuci6n 

Para nuestro caso de estudio"plBt1tea.J:'~!i]9$' tres procedimientos 
. -- ". . -. ~ ~. 

de selecci6n de canales utilizados en el país, los ?uales quedarán suje-

'-' "-



-lOQ 

~ .. ~ .... 

• ~os a comprobaci6~c 

P~{mer Procedimiento r-J_i' .. __ 4~~.""_~ _________ _ 
- --_ ........ _" ....... :'.~ .. 

Cu~ndo el fabricante ofrece ~a distribuci6n de sus:producto$ 

a un establecim¡ento mayorista e 
',' <'. 

',. ~ 

Interesado .... :' ::. ..:. .' ..... ,;::. .~ .. ~ -- .:-: ,- - ,-

;l:~ El gerente de mercadeo o su 'represent~~t~s -se traslada' hacia el -

~~tab~~cimiento mayorista a ofrecerl~ 'sus prod~2tos y exponeile ias'con-

díciones de venta. ~: ••• h ••• __ ._, ;~. : •• ~ •• _.-:.... 

, . 
. ~. o::. ". ~:' . 

2 - Recibe muestras 

3- - Selecciona las 'muestras de los géneros que el tiene interés 

'.: 4 '~' Acepta condi'ciones y firma pedido 

Gerente de Ventas o su representante 
--------~-~----~~-----~---~~-------~' :-" . ~: " 

5 Lleva ~l pedido a su empresa 

6 ~ Lq pasa al dep~rtamento de créditos 

Departamento de Créditos 
~-~~------------~-------

7 - Investiga antecedentes comerciales 

8-' Conr"irma o rechaza 'el pedido 
. ,- '" 

- 9 ~ Encaso de sar ponf{r~ado, pasa el pedido al departamento de des-

pacho para 'su enVío. 

" ..... 

:.', .....; 

-

11'- Se despacha al cliente" '; 
•. ¡- , •. -, , .-
.1"'" "' .... 
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Establecimiento Mayorista '-._-"~--,'--- ". ~. 

--------~----------------

12 - Recibe la mercancía 

13 - Firma factura o letra. 
. ."1.,'-

Segundo ProcedimientD 
---~~~~~-~-~--------- -, 

..... - ...... __ o ........ __ .... _ ....... _._ - •• _ ........ ~_ •• 

Cuand. el fabricante ofrece a trav~s de'su repressntaAte la 

. distribuci6n de sus peoductos 's un, estableci."iento minorista. En -,este -

caso la. mecánica es la misma que en el CaSo anterior., , _ 
... ,,- ...... ',o, ..... _." ....... _. _ ... - •• " -:-1 • __ " •• ,,,,"_'t,'~ ~. - .. ~ " 

Tercer Procedimient. 

Cuando el mayorista se desplaza hacia la ~ábrica a eolicitar 

la distribuci6n de sus productos. " 
-"1 ~. "", •..••• ...,. ...... ~- '\"1- >;-:-. :-- .... ~' '. ' '.':' • ~'. ';."'--~ : 

Interesado 

1 - El mayorista 2 su representantes visita al fabricante a solicitar 

nerla. 

'F'abricante o' Gerente de Vent as ------------------------------
2 - Recibe solicitud y expone condiciones de venta 

3 - La envía al departament. de 'cr~di t.s 

4 Investig~ antecedentes comeTciale~ 

5 - Confirma o rechaza solicitud 

. ,. 
c~on. 
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Establecimiento mayorista -------------------------
,', 

7-- Recibe confirmación 

8 - Fija pedido, determinando cantidad y. claéé d~~rtlc~los 1 depar-

tamento de Ventas 

Departamento de Ventas 
---------~---~~----~---

9 "Recibe 'pedido' . " ,.".' 

10; ..... Lo', remite ai" departamento de despacho para su prep2r¡:¡ción y, envIó~ 

• 
11 Prepara la mercadería solicitada 

12 ,-,.s,e, despach¡;l'al Olien'le 
; '.' 

Establecimiento mayorista 
h~ ______ ~ _______ ---------

13 - Recibe le mercancía 

14 Firma factura o letra 
.,.' 

~.~~PERVISION DE UN SISTEmA DE CANALES 

Cuando el fabricante se propone met2s a lograr, en' cuanto 

a cantidades de yardas y/o en oolones, ya sea p6fiori~s o por distribui-

dar es necesario imponer una supervisión oonstante sobre el desenvolvi--
.. ! 

miento de los canales de distribucijÍnque perm'lta una agilización, de la 

mercancía, mediante un buen servicio a los clientes, protsGcióndel prs.§:."" 

tigio de la marca, tuma de decisiones sobre la marcha-en .. caso que prese.!I 

tan obstáculos que dificulten el 'logro de lo plani.~icado .. " 

3 ... EL PRECIO 
.... 'f ,-.. ~ ,; f:' -~ . ~.: ~:. .; ¡ 

a~~ CONLEPTO:uEl precio es una 8xpresian t en t~rminos de di~er6, 

,~,' 1. , 
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de une serie de. valuaciones subjetiv8s.hecha~ por el ~onsumidor y el veQ 
.. 

dador an un intercambio de los bienes vendidos" 1.1 
,,' . 'O" :,; 

:.~ '(... ': •• ,! • 

b .- PO'LITICA DE P¡,ECIOS DE LOS GENEROS TEXTILES 

.. : .. ~, -'., /. 

La decision. de la pol~tica de precio,s, es. totalm~nte separa-

da de la fijación del nivel de ·prec~os. En nuestro pals, . las, .. políticas 

de precios que se aplican a los géneros textiles son: política de pre--

cios únicos y la política de precios flexibles. 

'~a política que se aplica a nivel de fabricantes e~.la de --

preci~s ú~i~os, debidD a que las ventas en su mayor parte son oanaliza-

d as a t re vé s de. .. !1lª.Y_Q.r.i.s fa s'. ,Y,·-s-i·e·¡i do' ~é'st"crs-' 8 n "humEir:ó"" r"e 'd'~ oidó Y gen e r al--

mente concentradDs en la capital es imposible efectua~ ventes a precios 
~. :. . . 

diferent¡:¡s .. En caso aislados hay f~bricas que' ofrecen un descuento de -

un 2% pDr pago de facturas' en lDs primeros' días del plazo·~cD~dad~; gen~ 

ralmente esta decisión es tomada pDr empresas que nD 'dispOnen de un gran 

. capi tal que los respalde en .sus. oper.aoiones y pD:r 1 El. . ne.G.esida.d. .... q.!J..,.c_q.nse

guir financiamiento se ven forz adas a concertar .:paotos de estane~turale-

za .. : .:t. 

A nivel de intermediarios ma:yoristas s,e ap.lica la pDlítica 

- . '~e precios flexibles, debido a que venden a minDristas .bien estableci--

dos que demandan cantidades regulares de géneros y otrDs que demanda 

cantidades pequeAas, en estas condiciones el mayoti$ta nD puede ofrec~r 

un mismo· precio a quién le compra grandes cantidades igual .al que le com 

. pre menos. 

f) steut Taylo.;r "EnfDque' Adminis.tr·etivo de la' mer'cadÓtecnia", Herrero -
Hermanos Suce's~res, S .. A. méxico, DoF. pág. 558 
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.P.r otra parte, debido que los mayoristas tienen su cuerpo de 

vendedores que 'se desplazan a todos los ámbi tosdE3l' país, por" lo general 

a las ventas efectu~da~:seles apliba·un pequeAo aecargo que diferencia 

al precio concedido ~ minoristas de la capital, considerando ~~e los gas

tos de repres enta ci6'n'-d~'Iéi"s' v"éndedo r es'en' elint&I'ior, .. deL p_~Í's son más 

eleva~osque la de los que operan en la capital. 

, A nivel de minoristas', la política de preoi~s:.es.f;lexible .",:,~ 

pu~s estos no tienen unifotmidad en sus precios si no que vendena~ife-

rentes, dependiendo ~el tipo de consumidor que entre el es~ableci~iento. 

:p~pFijaci6n de los Precios en los G~neros Textiles 

Para la fijBc~6n de~ precio de los g~neros fextilei en el país 

-es co'nvenienteexamin al' . determinados ele mentas que inciden directamente 

en le fij8ci~n de los mismos, como: el costo, la demanda, la competencia 

y.les leyes. 

s!:f!~~~, es un elemento necesario de estimer en la fijaci6n de los pre-

cios, ya que cualquier veriaci6n en el mismo , implica un aumento o d¡;¡--

cremento en los precios de los :g~neros textiles. 

El método más usado en la fijeci6n de p:recios es el plú,s.cos

te, el cual consiste en pronosticar las ventes; apreciando el volumen de 

ven tasO que se esper a' . re aliz al', se cons ideran los ~costos del pr.od ucto por 

unidad, a¿on{in~~ci6M~e le agrega el porcentaj~ de beneficio que ~e de 

ses obtener. 

Existe adem~~, o'tro método de fijac16n de precios; como es .. 

el método analítico que consiste en recabar la informaci6n de mElrca):lo n2. 

" 6 
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cesaria, con el prop6sito de determinar el Precio que nos permite obtener 

el 6ptímo beneficio posible, y así lograr una r~pida recuperac~pn.de la 

inversi6n efectuada. ~ste m~todo generalmente se aplica en la fijación 

de precío~ de. af~!culos.d~: con~~mo que tienen una vida cor~a:.en el_mer--

.. c~d2~ ~n .el c~so d~ .los 9'ne1'os textiles se .considera .que este m'todo -

_. Sl~ PQco u¡;¡ado; debido a que en la mayoría de los casos, los g~neros tex-'.. "'.; .. " ',' ',.. 

tile~~p~~.§er~un artículo:de consumo 'duradero generalmente, tienen un --

_ .. g~~d9.de.aceptación contin6a en el mercado. 

9 k~_~~!!!~[!~~, es muy importante, ya que es necesario conocer que g'l"IsrÓ'··te1$. 

._ .... t~l tiene.:. más demanda an;":uf! determinar;lo mamen to y }'lsí . eoder.· f~j a~:.:::.7..A=ra-. 
cio que más se adapte.a las cir~unstancia8, y que permita aLartículo s~ 

guir conservando la preferencia del mercado. Com6nmente sucede que la -

demanda de los g'neros textiles esta influenciada en su mayor parte por 

la moda, de tal manera que hay g'neros que en una determinada 'poca el -

. consumidor no repara en el ptecio y p~~a lo que'le p~d~n .por··la· tela que 

···s·e esta us.ando; pero, otras veces cüando el g~nero ha pasado· de moda 'aun-

.~ que se~l~ .baje el~p1'ecio el consumidor'no demand~r' el~ptóducio~ 

, 
'," 

a nivel de fabri¿~ntes casi n6-rnfl~ye en 6uanto é l~ -
... • .' .• ' :.. ! ,': ~. 

fijación de precios, debido a que las fábricas de g'neros más completas 

que existen en el país producen artículos .. qu.e .so.n .diferen.t.es; p.otl consi ... 

~di~hte cada una vende su ~rtículo ai pre~io más conveniente. 

Donde si hay competencia, 'es 'en las fábricas' que podemos 'con 

siderarlas inferiores a las antes mencionadas ya que tratan de fabricar ... 

productos "siniihi:res" que son·o frecidos a di feren tes precios; ¡' con el'prtlpó-

... "sito de acaparar demanda. 
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La distribución a nivel de mayorist''as considerando su reduci 

do n6mero, ~stos s~ ponen de ~cu8r~0 pere %ijar 10$,pre~~os de; los, g'ne-

ros y tratan en lo posible de cumplir sus pactos.f:a veces en lo q~e, si va 

rían competitivaments es en el plazo·otorgad~~a $US ,cilientes. 

Dond~ '~xiste una'mercida com~etencie~en la fijación ~el pre~ 

cio e8 en el:e8t~ato de-los~~inQristas~ debidb'~'que son much " ~stos -

" 

no pueden ponerse 'de acuerdo y t'ambi~ll por c'on:tar cO,n poco capital para 

cumplir con sU obligaciones, cede une trata de vender a dife~~ntes pre--

cios. 

k2~2!: En la fijació~ de precios, es convenient~ qonsiderar ~as leyes' im

p~rantes en el país ya que la redu6bí6n de sus efectos es"p~sible a 'tra-

v6s de los precios que se fijan B los artículos produciaos. 

, : 4 ,.; PROMOCION 
.l. 

a .; S~;~s~~r~: La promoci,ón es el esfLJerzo consciente que realiza 

una'determinada"empresa, con el propósito de incremer:ttar 'sus ventas me--

di~n't'e 'la comunicación persuasiva, ya sea il}formando, exci tan,do, sugirie.!l 

do y record~ndo al público la existencia de un producto capaz de,satisf~ 

cer determinadas necesidapes. 

b - OBJETIVOS DE LA PROmOCI0N 

En pr,imer lugar la promoción tiene, por objeto proporcionar al público 

ú'r'í'a información adecuada soqre: las cualidades del p,roducto y el lugar 

dbnde se puede adquirir., 

.' Las actividades de promoción ademGs dG p~oporcio~ar información pueden 

eXcit~r al consumidor a la demanda del producto haciendoles notar el be-

., 
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neficio que representa el uso del mismo. 

- Las actividades de promoción pueden influir en mejorar el nivel de vi-

da del consumidor o sea consiguiendo que éste trate de,vivir en una me--

jor forma que c~mo_lo hizo en el pasado. 

C - CLASES DE PROmOCIoN 

Las clases de promoción son las siguientes: Publicidad, Ven-

,ta personal,relaciones p6blicas y promoción de ventas. 

------ .... --- es una forma impersonal de estimular"la ,demanda de un artícu - Publicidad 

""lo o serviciostrealizada por un p~trocin¿dor identificado a través de -

mensaj~s visu~lBS:~ orales que tienen por objeto influir sobre las peI'so-

has , '" a que compren la mercanC1a o servicio. 

Las fábricas de géneros textiles por la complejidad de la 18-

bor publicitaria, generalmente la realizan a través de dif6rentes ,medioB-

de publicidad que consideren capaces de generar un potencial devantas d~ 

~eado. ,Actu~lmente la publicidad que renlizan las fábricas textiles es ," 

a trev8s de anuncios en periódicos, revistas, ,televisi6n, radio, cine 

uso de ~Blles; decoración de vitrinas en los almacénes distribuidores y 

en la entrade de ,los principeles cines del país. 

VENT A PERSONAL 

Es utilizada par~ dar a conocer el producto, int~iesar a las 

personas,·'ór:iginar pref8r8'~cias,hegociar precios y cerrar" la operaci6n 

de ventas. 'Las" f&bric8s de género's textiles del país, realizan la ven

ta person'al a' tr'éi{0ésde vende'dores mediante el cont'acto' con l~s posibles 

romprad~res. Generalmente~ 1~ venta tanto de f~b~icant8s c6m6 ~e dis~ri 
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.. 
ouidores mayoristas se realiza utilizando una colección de muestras de di 

ferentes clases de géneros para que el interesado escoja y determine las 

~antidades que le convengan. 

En los distribu~dores minorista~ la v~nta person~l se ~fect~a 

• 
mediante la atención de un empleado de mostrador que orienta al ciiente -

mediante la demostración de la existencia' de las: -d"i'f'Err:entes" ciases de gé 

nero~:···proporcion·~ndol"e informa~ión' sobre' el ancho, precio, marca y otras 

característibasqu~ pueden influir para que el cri~hte ieai{b~ su elec-~ 

ción. y compre en el establecimiento~ 

·Adem~s de ·estos distribuidores,tensmos ~o~ minoristas.ambu-

lantes que ·visitan al consumidnr en su propia casa. de habitadiónj' ofre--

ciendole las telas ya se~'al contado o mediante. condicioneB de créd~to. 

- RELACIONES PUBUC AS •• 'I~ 

Las rela9iones p6blicas no son m's que una labor ~e conjunto 

dirigida por una person a de dicada eX,clusi vamente a ella' y que, tiene por 

obj~to ser~i~ al cliente. 
. . 

La l~bor de relaciones p~blicas' en la comercialización .. de 

los géneros textile$ s~ realizan mediante le entrega d~ muestraé adecua~ 

'das~ invitación a reuniones para celebrar con los clientes un, aconteci-
.I.~: ....... "_'_." _ .. , ..... :..:..' "-

miento como re el lanzamiento de un nuevo producto, invitaciones a vi--

sítar las instalaciones de la f~brica,.yregalos en,époc~s especiales. 

Toda esta gama de relac~ones p~blicas ~nfluyen,pa~a q~e el comp~ador de 
~ , ':,.. 

,~~éne~~s textiles ~e sienta agradecido de las atenciones p~oporcio~adaa 

y comprometido con su preferencia hacia los artículos de d~~8rminaQa fá~ 
.. 
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- PROmOCION DE VENTAS 

La promoci6n de vent.Bs se realiza mediante, el empleo de dif.§. 

rentes, herramientas. que. tienen por :.fíh incrementar las veJltas;. éstas van 

dirigidas hacia el intermediario mayorista y minorista para e8~imular 

sus fuerzas de ventas& 

En la comercializaci6n de géneros textiles que se realiza en 

el país .la promoci6n de ventas hacia el consumidor es limitad~, siendo -

18 m~s usual la redu cci6n de precios" 

Para los mayorista? y detallistas la promoci6n deyentas que 

se efectúa es concesiones en la mercadería,. rebejas sobre -la compra y ~; 

pUblicidad& Para la fuerza de ventas únicamente se ofrecen porcentajes 

sobre las ventas. 

B ~ VARIABLES NO CONTROLABLES 

Son aquellos factores que son externos a la empresa y que 

pueden afectar la comercializaci6n d~ un determinado producto o servi--

cio, debido al poco o ningún control que sobre ellas se puede ejercer. 

Son cuatro estos factores ~ncontr61~blesg econ6micos, pol!t! 

cos y legal, cultui~l y social, y la situaci6n comercial actual. 

1 - Factores ECDn6micos 
-~---------~------. 

Cuando una empresa, planifica para el futur6 10 hace desean-

do que fas condiciones econ6micas le ser~~ f~vorables, aunque no siempre 
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puede darse por seguro que estas estimaciones serán realizables ya que ~ 

pueden darse situaciones en que la economía nacional se vea af'~ct8da n8g~ 

tivamente. 

Es 'n6tural que la empresa no puede controlar las,condiciones 

". 

económicas de su me'dio; pero, sí est,fo en capacidad de tratar de obtener 
, , 

inforrñ,rcion, más conveniente que le permi ta no verse tan, afectada en C8--

sos de crísis económic8 e 

especiales 
En épocas/cuando la epon0:.nía, sea bonancible la empresa debe 

de asegurarse de contar con,suficiente oferta de bierlesy servicios con 

el propósito de incrementar sus ventas y consecuentemente sus 'utilidade;<s., ' • 
.. ~ 

Un ejemplo que demuestra lo anterior relacionándolo ~¿n n~e~~rd medio ei~ 
l~ • f 

cuand6 el dafése cotiza a buenos precios en el mercado internacional p s8 

espera que la' dema~da de géneros t~xtiles como de cualquier otro bien se" 

, 
re mayor. 

2 - Factores Políticos y Legales 
-----------------~----------

.... ,' .. ~:', , 

CGando se dictan leyes, que afectan a la empresa en lo econó-

mico'ésta debe acatar sucuini=i-1imierito, ya'C'queel estado tiene la potestad 
4" .: 

de ppopiciar o delimitar la a~dión de é~alqu~er'e~presa; todo empresario 
""~:. : 

debe buscar la manera d~LredGcir elefectb de las~eyes ya sea aumentando 

el precio de sus productó~ o: reduciendo el 'número de "sus trabajadores, -

por otra parte debe estar a la espectativa de los proyectos de leyes que 

esten por sancionarse; con el obje to de proyectáÍ'-",:.d~.f~'ni demeóte,)l as PQsi 
...... . - . ~'. ,~-, ", .. .. ~ ~~ ",.-. :': " .,'. ...~ '. -

, ' 

bIes alte~nativas y efectuar lós ajus~es necesarios ~ue la permitin ate-

nuar sus efectos, a la véz tratar'dé influir 'sobre los cambios legales, y 
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politicos por medio de asociaciones comerciales a las que p~rtenezca. 

La industria textil en nu~strü "'riú§'di'o h~ ~icio" un~~ "d~' las ~ás 
favorecidas por el estado, debido a la emisión de disposiciones que han 

venido a favorecer su expansiónt ejemplo de estas leyes: exoneración de 
",", ... ','. {" ., ..... . 

impuestos para f~bricas textiles,:ql,le :sEj..f-iúieran· implantar de' acuerdo al 

convenio Centroamericano de. inveC]tivo:s fi.e·cels·s. 
\! 

3 - factores Culturales y Sociales 
--~~--------~-~----------~----.~' : '.~ ! 

Tode .. empresa debe estar bien informada de los factores cult~ 

. . . "' -.' 
.;, . 

rale·s y socÍf.ües ·:exist.entes en celo medio en que opera para tratar -<::le. adap- ~' 

tarse al mismo, F;lebido a que result'~ 'm"ás factible esta adaptación .que. -.~ . 

tratar de .efectué!» ca.mbíos que serian reaÜ.'zables a largo plazo y en oQ.§. .. 

siones h~st~ imposi~les de 10grarlos~ 

Nuest;:a sociedad 'por su índole ecoriómi~a la podemos cOQ.~~,d.~~-, 
.. 

rar constituida por diferen~es"Bstratos como son la clase alta, media y 

baja; esta estratificación nos permite la producción diversificada de --

g~neros textiles considerando que cada estrato tiene diferentes hábitos, 

motivos y aptitudes de compras. 

El medio cultural donde se vive, 'es determinante de las exi-

gencias de bienes y servicios por el consumidor, debido a que la cultu-

ra está influida por las tradiciones y costumbres que el ind~viduo pre-

tende conservar; por ejemplo: la demanda de un g~nero por un campesino 

será totalmente diferente a la demanda efectuada por un intelectual. 

/ 



-121 

4 ~ La Situación Comercial Actual 
----~--~--------------------_. 

Jbdo empresario debe estar a la espectativa de lo que hace -

la co~petencia y tratar en lo posible de conocerla en cuanto a la caMti-

dad impor,tanc!ay s·lstema. de operación; y. aunque no' se púede ejercer -un 

control total sobre ella" éste conocimiento· le permite planificarestra ... · 

tegias que vengan a favorecer competitivamente a su empresa. 

Es importante destacar la impürtancia:de una buena inve-atiga 
~ ..... ~:.:~. - ~." - ~':..- ~ ....... .: .... ~,. ".-:.-' '. ., .. , .. ,._ .. _.. . -

ción de me~c8do, debido a que en esta forma la empresa esta~~n capacidad 

de poder .garantiz~r su éxito. En nuestro medio, la~ estrategias de co--
, ~_. . . ~ 

mercializ.eción de los géneros t,extiles están bClsedas .en laactuaci6n.,de 

un mercado en. competencia imperfecta, -.. debido a qu.e está integrado por mu 
" . ':, .' ".~ 

chas empresas que se dedican a la misma industria; pero que diferencian 

su producto y que, mediante el dinamismo de sus integrantes buscan una -

mejor posición y participación adecuada en el mismo • 

...--., . 

. ; . 
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lNVESTIGACION DE CAmpo SOBRE LA COmERCIALIZACION DE LOS GENEROS TEXTILES 

EN EL SALVADOR 

En este cap{tulo,se presenta la metodología empleada, conside 

rando los conocimientos teóricos que orientan la investigación de merca-

dos en la recolección de la información adecuada e nuestro tema liLA COmER 

CIALIZACION DE LOS GENEROS TEXTILES EN EL SALVADOR"; la cual se adminis-

tró en los cuetro estratos en que fue dividido nuestro universo~ ~sí: 'f~ 

bricantes, distribuidores mayoristas, distribuidores minoristas y consu-

midores finales. 

1 - OBJETIVOS: 

En cuanto a los objetivos de la investigación de campo se con 
. ;. 

sideran: objetivos generales y objetivos específicos. 
-_._~~ .. -.~-_.-

-', ... - .... ---_ ... -.. : . 

A nuestro entender, los objetivos generales son aqu~iici~qu8 

se pretenden obtener a trav~s ~e la. investigación de campo en t~d6el uni 

verso en estudio. A continuaciónse,pl.antean los siguientes. 

a) Recabar la información .;;¡decLisda, para poder Aportar datos impor--
4( •• -1", . 

tantes que sirvan en alguna medida de guía para industriales y 

distribuidores que esten relacionados con la comercialización' 

de los g~neros textiles •. 

b) Constatar si le comercializeci6n de los g~neros textiles en ~l 

país, se llevan a cebo empleandó los conocimientos t~cnicos ac 

-122-
., ., 
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tuales de la ·mercedotecnia. 

c) .. p.etermin.~r ~.~_ ... _\;l.E..~~o d.e _ ac~pt aci.ón q_~Je .. t~B~e~. 1 a~ .. ~i.s.t.i,n t~.s cla

ses de g~neros t~xtiles que se producen en el país~ 

d) Det8rm~nar la estructura-de distribución de los géneros texti-

les producidos en nuestra patria.' 

Comprendiendo qUS~os objetivos específ.i,cos, son ... aquellos 

que estan subordin~~os a los objetivos gener~les y q~e .tienen por.Qbjeto 

recabar informacio.n~s parciales de ~as partes que constituyen 81 un~vor-

so, que es motivo de investig~ción; nu~stro estudio se realizó consideran 

do cuatro estratos: fabricantes, distribuidores mayoristas, distribyidores 

minoristas y consumidores finales. En base a esta estratificación se ha 

creído conveniente plantear estos objetivos independienteme~te y adapta-

dos a cada uno de estos estratos. 
,", 

Estrato Fabricante. 

Determinar que clase de fibras son las mas utilizadas por nuestras fábri 

cas textiles. 

- Constatar que pa~s es nuestro .principal proveedor de fibras textiles 

- Identificar cuales son las diferentes clases de géneros textiles que -

.. ma~ produqe la industria textil nacional. 

~-Determ¡nar la. capacidad productiva por aAo de las fábricas textiles 
• ::, ... ~;: ... o', , : 

existentes en el país. 

Comprobar si se realizan investigaciones de mercado previas al lanza--

.mi~ntQ de un nUevo producto. 
,', :" 

Conocer cuales son los motivos mas importantes que determinan la pro--

ducción de las diferentes clases de géneros textiles por cada una de -
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ias fábricas que existen en el pa"Ís 

Determinar que países son nuestros principales consumidores de los g~ 

neros textiles producidos por la industria textil nacional. 

- Detectar los canales de distribución mas utilizados por las fábricas· 

de géneros textiles en nuestro país y que criterios y procedimientos 

emplean para su elección~ 

Constatar si las labores realizadas por los canales son supervisados 

por las empresas productoras. 

~ Investigar que políticas de fijación de precios son empleados por l~s 

fábricas de géneros' textiles. 

Conocer los métodos de fijaci6n de precios mas usados' en la ii-ldustr'ia' 

textil. 

- Determinar las condiciones de pago que estipulan a sus' clientes losfil. 

bricantes de géneros textiles. 

• ..' .... ,,-_. ··_.M ;_', __ .' • _,'" _'. '.', '. ", _ .'~ , .• " •• J 

Comprobar en ~8 medlda, se reallza una promoc10n efectlva y capaz d~ 

generar un incremento en la demanda de los géneros textiles. 

Estrato Distribuidor mayorista 

Constatar de que países adquieren los géneros textiles que comercia-

lizan. 

Determinar si las fábricas' nacionales tienen capacidad productiva pa-

ra Satisfacer la demanda de este estrato. 

- Identificar formas y plazos que conceden los fabricantes a los distri 

buidores mayotistas. 
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_ Determinar que cana1es~de distribuci6n emp1~~n pare~¿6mercializar los'· 

g6neros.textiles • 

• Comprob~E,~~efect6an análisis de mercado antes de comprar g6neros tex· 
011;, ._ 

, ,tiles. 
, 

- Investigar que motivos son considerados los mas imp~rtantes para comprar 

las diferente~·clases de g6nero~,.textiles! 

Indagar ·que,-, polít;tc~s .. de pr?3cio8.:. son e~ple}ld,ps en: este niyel. 

Conocer que condiciones de P~go conceden a sus clientes. 

De~erminar. las 6poc as del año en que mas se ven den los .. g6n eros textiles 

- Constatar si tienen vendedores. en todo el país • 
. "r: 

.. D.eterminar si cuentan con ,supervisores de ventas 

Comprobar si efect6an promociones para aumentar la demanda de los g6n~ 

ros texti,les. 
I • ~". • 

,,::' 

Estrato Distribuidor minorista , 
; ~ -: 

::.: 

" . 

~ Determinar cuales son sus proveedores mas importan~es~. 

Comprobar los motivos determinantes en la compra·de los géneros texti-

les. 

- Conocer las formas y plazos de que disponen para cancelar" 'los· compromi 
~ -

• ... '":;r : I ~ : ,. - . 

sos contraídos con los fabricantes y distribuidores mayoristas de g6n~ . 

ros textiles • 
" J, .; lo ... _ . :_~:: '. .~. ; ~; ... _ ',- '-.r 

Conocer las formas y métodos de fijaci6n de precibs ... .. . .' 

Constatar si se realiz~n investigaciones de mercado antes de comprar -
; .. ":.: .. : .. 

108'g~neros textiles. 

Determinar en que 6poca del año se venden mas los g6neros textiles. 
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Ccrmprobarsi se realizan promociones para incr~mentar sus ventas .. · 

Investigar en que forma reciben asesoría de los fabric·gntes y mayoris-

tas para teo-n'ificar las ventas • 

..J 

Estrato Consumidor Final 

Determinar que grado ,dé conéordariéia existé entre ·10 que opinan respec-

to>a los motivos de compra los distribuidores !Y1ino'r'istás y los consumi·· 

dores finales. 

Dete,ctar los hábitos m8S determin8ntes en la compra dEi'losgén-eros tex-

tiles" 

- Determinar cuales son los ,motivos .de compra de los genárps ,texti~es~ 

- Constatar el grado de conocimiento que tienen los consumidores de ¡as -

diferentes c18ses de gán eros texti les que mas se consumen ,en ·DU8S tro -

país. 

,':' 

2 - OETER!Y1INACIONDEL UNIVERSQ 
------""!I:'-----.---------":"-~--

Se ha consideiado e~tr~tificar ~l universo de todaS 12s -

empresas de'dic2das a la producción s'coffierci aliz 8ci2lizacióny consÚmo de 

gáneros textile~, 'con el'propósito de agrupar entidades y personas con -

característicos homogáneas inherentes al desampeAo de une misma activi--

dad; se 8doptó le técnica de estretific2ción, debido ~que nos permite re 

cabal' la información n8ces2rie y pr8cis~ refsre~t~ a cada grupo del uni-

verso que lo constituye. . .. 
Para nuestro estudio, estos' e8'tratos deben esb:lI' cO'nformE, 

dos por los fabr icent es, dis tribuid ores mayori's t-ás " di str ibu idor esmino~· 
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risbas ubicados en las tres cabeceras departamentales de mayor densi~ad 

de' poblaci6n y ictividad econ6mica del país, como son: San Salvador,' San 

lYliguel y Sahta Ane 9 el último estr5to ·de los consumidores- finales solo se 
! 

investig6 en ~an Salvador por considerarlo mas factible para el logro de 

1 
los objetivos4 

En consideraci6n 2: lo antes ~xpuesto, se determin6 que 

el universo de·lo~ fabricantes esta formado por los 19febricantes que al 

momento de efectuar 12 investigeci6n se dedican a le producci6n de géne-

ros t~xtiles.A continuaci6n citamos los· nombres de cada uno de elios~ 

1- Industrias Unides, S. A. 

2 - Industrias sintétic2s de Centro América, S. A. 

3 - Fábrica de Textiles Izalco 

4 - Fábrica de Tejidos El Le6n, S.A. 

5 - Fábrica de Hilados y Tejidos de San miguel 

6 Rayones de El Salvador, S.A. 

7 - Fábrica de Hilados y Tejidos fI1artínez' yS·aprIssa,·S·. A. 

8 - Industtias minerva, malins y Compa~ía 

9 - Industr'ias Nacional Textil, S •.. A., 

. 10 ~. Hilandería S2lvadore~a y Textiles San Andrés, S.A. 

11 -Textiles Rottigni, S.A. 

12 Textufí~, S. A .. · 

13 -Calcetera Industrial, S.A. 

14 - Centrotex, S. A. de C. V. .r· . 

15 Tejidos modernos, S. A. 

16 Fábrica Nemtex, S. A. , . 
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. 17 Tej idos I ndu8 triale8, S. A • 

.:; ,-
18 Facalca Hiltex, S."A. d~ C.V. 

19 Textiiér~'del Pacífico; S. A. 

El universo de 'los 'distribuidores mayoristas de géneros -

'textiies ~sia'f~;~~do'por"g ~~~ªes~~0&a~~esemperian-esta mi§m~' fGnci6~f

~:88Gld'~~e~i~ ~ropo ~c~on~~os ' ~h~n Ii~ta "¿oA;' lo~ ~ nombres que 'de acuerd0:; al 

~~~~e~tode disi~ib~id~~~~áydri~t~Gi~~rb~bc~h~i~er8dos para ~sta estrati 

ficaci6n. 

SAN .S.AL V AD OR .. 

1 El Centro Textil, S. A. 'de C. V. 

2 - Goldtre Liebes y Compañía 

3 Almacenes Simán, S. A. 

4 Almacenes Pacífico, S. : 'A." 

5 Schwartz Hermanos' y Compañía .... 

SAN IYlIGUEL 

6 - Almacén La Cosmopolita 

"\/ . .". 

. ;' i~ 'J ,_; :': 
..... __ o __ ___ -.. ~ ..... "'.", -:;" #yo .., ..... " ••••••• 

. . ~ t..: "-
11' 

c.; 

Para la determinaci6n del universo de los distribuidores 

minoristas de géneros textiles, fué imposible obtener un dato es~adís~i-
._ ~'. ~r .': . " 

co de fuentes guberhamentales dond~:estuvie~~A~~~r~~~dos de acuerdo a su 

actividad comercial; raz6n por"la cual, optamos por recurrir a los archl 

vos' de una empr~'sa cal"ificada' c'om'eJ': distribuldo-r '!n'syorist"i:¡ que' posee una 

amplia cobertura en todo el territo~i~ 'h~ciorra1 y ¿6nstatamos que a Oi--

oiembre de 1976, existían 112 distribuidores minoristas en San Salvador, 
. ' . .. , .t. ",,- ~. 

60 en San Miguel y 60 en Santa Ana, haciendo un total de 232 distribuid~ 

.. ~ ':[ J c:- f. .:."" 

.. 



... 

-129 

res minoristas, cantidad que fue considerada como nuestro universo. 

Para el casQ específ~co_de.los. consumidores finales, se -

estim6 que de acuerdo a fuentes ,estadísticas de d~mografía de la Direc-

'ci6n General de Estad!sttga y Censos, lo~ h~bitantes de San Salvador al -
. . ' ,- _ J... ••.. .i.. .•. ' 

Para nuestro e8tudio~ consideramos 

conveniente que .la selecQ.i$n d,? 20 per1:)onas, aún no' siendo una cantidad 

lo suficiente representat\y.a del total de hebitantes antes citado, para 

la investigaci6n propuesta si reunían los requis{tosnecesarios para sa-
'\. . '. 

J1. tí "'J.~ 

tisfacer los objetivos de la investigaci6n cualitativa mediante p~neles -
-~~_:-_~~- ~. __ .. -' 

de consumidores. 

3 - DISEÑO DE LA mUESTRA 

En base a la,estratificaci6n del universo antes descrita, 

se procedi6 a diseAar las muestras que nos permitieran .recab~r la informa 

ci6n ajustada, para la consecuci6n de nuest!as metas. Seguidamente plan-
o."' -., 

--..:...::.:....:-~--_ .. ~~~ .. 

teamos cede uno de los estratos considerados. 

- Estrato Fabricante 

Est~ constituido PO! todas las f&bricas de g~neros texti-

les que existen en el país; en este estrato por ser reducido su número de 

,,~miem~ro~,se consider6 conv~niente realizar un censo de todos los 19 em-
. :~J -.' 

preserios estimados enel universo. 

, . 
- Estrato de los Distribuidores mayoristas 

Esta confor~ado por todos los distribuidores mayoristas -
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de géneros textiles que existen en las tres cabeceras departamentales 

que son materia de estudio; es este estrato también por limitación en el 

n6mero de sus integrantes .se v~rificó un censo de todos ellps. 

, . .["' :,-. .-,., 

En el estrato de los distribuidores minoristas se hizó-

la investigación en la misma 6re~ geogr~ficad8 nuestro país que f~é pr~ 
. ;. .:~ " ;.), . -' ,~, 

vi amente seleccionada. Considerando que los miembros de este estrato 

son numerosos, para determinar el tamaño de la muestra, se utilizó la 

fórm~la estadística que aparece en el anexo Nº l. 

En atención ~ la información que s~ disp6nía Se determinó 
. ,,"" ".-, ',-

,",,-, ~. > ~." -'; ~ 

calcular la muestra, con el 5% de margen de ~rror en relación al úniver-

so de los distribuidores minoristas existentes en las tres cabeceras de-
-" ," :.' : . .' 

p ert 8men t des in dic ad as, y con- un cé:i8"f-i2fic/~ t8':-d8'--coñ-fTanza--:-é-qu~i vaI8'ñt~~-a 

2 desvíos 'estándfires, con lb cual' desde el punto de '¡Jista estedístico,--, 

nUEl~tri:tl muestras, alcanzan el 95% de répr8sentativ't'dad~'., 

Al efectuar el cálcúlo- de la mGSstra', Si? determinó que de 
'. 

bía 8stci-j( integrado por 147 dist;ib'uidores min6;isf;a~:- y conformada así. 

LUG ARES NumERO DE ENTREVISTAS PORCENTAJES 
. j. ..:~'. 

San Salvador 71 48.30, 

San miguel 38 25.85. 

Santa Ana 38 

Total 147 
====.:::== 

• 
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~ Estrato de los Con~umidor8s Finales 

Para identificar los hábitos y motivos de compra de los 

géheros tª~tiles por los consumidores finales, así como el grado de .. ' . 
co--. '... ..' 

nocimiento que tienen de las diferentes clases de géneros textiles que -

se consumen y establecer comparaciones .de, la.s opiniones externadas por -
• " .. \: ..... ' • • - •. ~', ¡ .: . • 

los distribui~ores mi~~!~stas, se consider6 necesario realizar en San Sal 

vador dos p8neles g. uno ~orm~a,dcQ. por persC!n,as clasi ficadas de clase media 
.. ' ,...;.':-; ,~, " , ; ' .. 1- ; 

- ":'~ '- .~,) ., .:1 \ :'! .. 

.y el otro por personas considerE das como de clas8 baja., La clasificaci6n 

antspior se efe~tuó tbmando como base fundamental la clase de vivienda y 

~bicación geográfica, :estas investigaciones se realizaron en ambos gru--

pos socio~~con6micos por considerar que log~aríamos una mayor colabora--

.. ciPt1, ,lo cual fue confirmado en la práctica •. 

4 - INSTRumENTOS DE RECOLECCION DE DATOS 

. ~ . Para la recólecci6n de datos en la inveBtigaci6n de campo 

efectuada a fabl'icailtes,·distribuidores m.ayoJ;'istss. y distribu~.dpfes mino
... ~ " 

ri~·taS;'Is.8. utíli;zó lainve.stígaci6n::'Cuanti tat~iva mediante la técnica de 

• ;·1 i3 ,Eln trev is t 8 pe r so n al Y: at.r3 v~é:?.J'.d~l cuesti.onSJ ri o :~(?::t.f:\lFtu r~a do 9 s e. ,em

pl:.8o 18 entrevista person 1 porque es la que mas se adapta a nuestro me-
":.': .. - '-.,.~ .. ~ ... ~ : -. '--~ . .' .-

.. _ .... _--~--~ .. : ...... ..:....:._.-......:. __ .. _.:...._- ... . 
dio; .-además; el entrevistador puede solicitar al entrevistado qu-e' se ex-

.. j., 

playe mas si su contestación no es satisfactoria y en aquellos casos en 

que una pregunta no ha sido interpretada por el entrevistado puede ser -

aclarada mediante explicaciones adicionales; las técnicas de las encues-
I!- - - ._, • 

_:.:::;:" .. 

tes por teléfono sería muy dificil de realizar debido a que no todas las 

personas cuentan con este medio de comunicación y la de cuestionarios -
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por correo resulta complicado de obtener considerando que la recopilación 

"de direcciones e~ bastante piobl~matica, aparte de la falta de colebora-

ción que es pbsible que suceda con las perso~asseleccionadas. 

En toda la investigación.se e~plearon tres cuestionarios; 

el primero dirigido a los fabricantes de g~neros textiles y consta de 26 

preguntas; el segundo orientadG h~cia los distribuidores mayoristas y 

coritiene 21 preguntas y el tercero' guiado a los distribuidores Minoristas 

constituido por 20. preguntas (Ver Anexos Nos. 2, 3 Y 4). Para los consu 

midu~es Finales, se usó una de las t~c~icas b~~icas de la investigación -

experimental como son los p~neles de consumidGres~ mediante una gu!ete-

mática los cuales tiene por, fin lograr obtener información cua'li tativa -

apegada 2 la realidad en cuántu a los hábitos y motivos de compra de las 

diferentes clases de g~neros textiles por los consumidures • 

• 5 - RECOLECCION DE DATOS 

Existen tres m~todos b~sicus de recopilación de informe-
.~ 

ción para investigBc~ones de mercedL como son: el experimental, el de ub 

servación y el de sncuesta. S~leccionamos pere nuestru estudio el m~todo 

de encuestas realizando le investigación por msdio de la entrevistaper-

sonal; para fabricantes y mayoristas se llevó á cabo con los ejecutivos 

de las empresas; en el estrato minorista la entrevis~a se efectuó por lo 

general con el propietario d~lestabl~cimiento comercial. 

Para la inve~tigactón s6bre lo~ h~bitos y motivos de com 

pra de los consumidores de g~neros textil~s,se reGurió como se .dijo ante 

riormente al empleo del'l1iétodo 'experimental mediante la realización de pi 



-133 

nele8, el panel, ,se considera como una entrevista de grupo y consiste en 

repetir a intervalos ~e tiempo las ~ismas preguntas a todos ios panelis-

tas. cuya .finalidad principal es la de estudiar la e001uci6n ,de ~8sdópi-

'niones durante peri6dos cortos. 

Es necesario aclarar que qui~n desarró11a est~,trabajo se 

documentó sobre le metodología de páne1es; pero, no siendo experto en la 

pTáctica de est2s inves,tigeciones y con el sfánde efectueI' un estudio -

ba5tante compl~to, se investigó e los eonswmidor~s fine1es~por considerar 

'que solamente ellos (?D-n los únicos cape ces de podernos brindar opiniones 

valioses xespecto a los hábitos y motivos de compre de la~ diferent~s ela 

s~~'de g~neros textiles que mas se com8rcializBn en el país. , 

Los páne1es se efectuaron con personas clasificadas como 

'pertenecientes a laclese medie y' C,:~'6?e bsj2;situación que se explicó al 

referirnos al diseRo de la muestra; pera un mejor análisis denominaremos 

en ,pan~l A el verificado con pers'ones de cla,se media y ,panel B el que ca 

rresponde a les personas de clase baja. En cada uno de los páneles se -
• ',' •• 1. '. 

planific6 le participaci6n de diez personas, procur~ndose'que fueran cin 

co hombres y cinco mujeres. 

El Penel A, se llev6 acibo en la Urbanizaci6n metrópolis, 

Paseo las margarita Nº 57 con la participación de cinco hombres y cuatro 

mujeres cuyas edades oscilab2n entre los 30 y 35 aRos. 

El Panel B, se hizo en la Colonia Zacamil, Edificio Nº -

. 416, Apart~mento Nº 11, concurrieron siete hombres y cuatro mujores~ cuyas 

edadei estan comprendidas ~ntre los 20 y 30 aRos. Para ~stimulBr lQ a--
. '. 

sistencia 8 este panel, se of;eció r~alizar rifas de dos cortes, uno pa-
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ra caballeros y ot~o para damas~ 

Ambos páneles fueron gravados para efectos de un mejor ~ 

nálisis posterior y presentación de este documento. 

Características de' los participantes en ambos p~neles 

Ocupación o Profesión 

Ingeniero Industrial 

Egresados de Admon. de Empresas 

Cont.ador 

Secretarias 

Comerciantes 

Estudiantes 

Tenedor de Libros 

Oficinistas 

Obrero 

Ama de Casa 

CL MiES. 
Clase media 

1 

1 

3 

3 

1 

SOCIALES 
Clase Baja 

2" . '. 

2 

3 

1 

1 

1 

1 

TOTAL 9 11 
========================================================================= 

Esquema pare d~scusiones 

a}' Introducción 

:Oespu~s de' la identificación particular correspondiente, 

se expli~ó B losparticipentes ~l,objetivo de la investigación; ~ conti~-

nuación se ilustró que existen dos grupos de fibras ,textiles g netu'r2les 

bomo:"algodón, l~ne, ~8da y"lino; y artificiales ca~ol polyester, rayón 

y nylon •. Ade~~s, se trató ~e ind~gar cual ~s le'importancia .que para ~l 

consumidor final tiene ·la diferentes clases~de g~nerQs textiles. 

.:) .' 



~~---- -----~- .~ - --

-135 

b) Identificación de las diferentes clases de géneros textiles. 

Luego con el propósito de que 8e familiarizaran con las -

diferentes clases de géneros textiles que mas se consumen en nuestro me-

dios pasamos a cada uno de los penelistas muestrarios de algodón, polye~ 

ter, rayón y nylon para usos de hombres y mujeres; adem~s",con ésto se -

pretendía detectar que grado de conocimiento tienen los consumidores de 

las diferentes clases de géneros ,textiles • .... ~. ~ .. ' ................. ~.~.:,......... . _0_ ...... ~. __ ... ". ~._. 

géneros textiles. 
"" 

Se explic6 en que consisten los hábitos de compra, respe~ 

to ag quién, cuando, qué, do~de y como realizan sus compras, asíg 

Quién compra los géneros textiles en su hogar? 

Cuando compran los géneros textiles? 

Donde compran los géneros textIles? 

Cómo efectúan sus compras de generos textiles? 
• _ .• ¡". ".~ •• :. ___ o." ••• __ .' ... _ ............... """"",".'- .. ,. 

En que forma prefieren comprar sus prendas de vestirg confeccionadas ~ -

compran los géneros para enviarlos a confeccionar. 

., -
y Finalmente, si antes de efectuar una campEa de generos 

textiles· planifican sus compras? (esta planificación debería'interpretar 
. "'.:.;:;.' . -

",se como: pensar que clase~ de géneros textiles compraran, a que preci~ y 

, .. :si la compra se efectuará en un determinado negocio).~ 

.d) Determinación de los motivos de compra 

Habiendo identificado les diferentes clases de géneros -

textiles é investigado los h~bi tos de compra, se bra;tó' de .indagar ,sobre 

los mAtiyosde compra a través de la inte~rog8nte PORQUE? y de"urra"s~rie 
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de factores como~ moda, precio dur:ab,ilidad, uso, facil,idadde cuidado y 

,colores que puederi ser determina'ntes en' 1,8 selección de una cierta clase 

de género textil. 

.' . - '¡ 

Se les agradecio a los asistentes su concurr~ncia Y'part! 

cipaoión activa mediante el aporte de' juicios que venían a enriquecer es 

te trabajo de inves~igación., 

6 - LIMITACIONES EN LA OBTENCION DE DATOS 

- En el' estrato de los fabricantes, 4niri~mente se logró' 

obtener colaboración de 13 empresarios, los cuales representan el 68% d8 

este estrato; ~l 32% restante corresponde a los empresarios que se n~g~ 

ron a colaborar, }la sea no contestando o no devolviendo el cue'sti.onario e 
',:'¡ " 

.. 
- En el estrato de los distribuidores mayoristas ubicados 

.en las ciudades de San Salvador, San Miguel ~ Santa Ana, n~ se tu~ieron 

limiteciones de ninguna naturaleza; si~o por el cOntrario se obtuvo una 

amplia oo18borac~ón a tal grado, que nos fue posible verificer l~. entr.§.. 

vi?t,~ .. unas veces con los mismos empresarios;y en su defecto con ejecut!. 

vos que los representaban. 

En el estrato de los disbribuidores minoristas, se calc~ 

lo ostadísticamente una muestra representativa de 147 empresas, pero al -

llevar a la práctica la investigación se obtuvieron unicamente 121 encue~ 

tas, las cuales representan el 82% de la muestra estimada". el 18% restan-

te pertenece a los 26 empresarios minoristas que por varias razones se -
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CUESTIONARLO Nº 1 

1) QUE rIBRA~ TEXTILES UTILIZA SU EmPRESA EN LA FABRICACION DE GENEROS 

TEXTILEi .. 

REPUESTAS 

Algodón 

Seda 

Polyester 

Lino 

Rayón 

Lana 

Nylon 

otrasgAcrílico 

Combinación de diferentes fibras 

FRECUEr~CIA .. 

10 

7 

1 

2 

1 

6 

======~=:::= 

"'.. : 

37 ... 0 

: .. , 
25 .. 9 

22.3 

... _ .. ,--_._,, ,.-;;;~~~~~:-~.,.~ .. ,.~, .. ,.:. 

Este cuadro 'oemuestra que la~ fibras mas utilizadas por las -

fábricas nacionales son 'en forma decr8ciente~ algodón, polyester, rayón, -

nylon, combinación de drferentes fibras y' 2crílico. Las fibras de lana, 

seda y lino no se emplean en l~ fabricación de g6neros textiles lo cual 

confirma nuestra asever¿bión expresada err el Capítulo 11 que estas fibras 
~ 

no se elaboran porque resulta demasiado oneroso su uso. 

2) CUAL PAIS ES SU PRINCIPAL PROVEEDOR DE LAS FIBRAS TEXTILES 

REPUESTAS 

El Salvador 

Paraguay 

Brasil 

Est2dos Unidos 

Japón 

TOTAL 

ALGoDoN 
·,q-f":c-e c" % 
_. 10 ,::'100. O 

..•. .-.-.. _ .•. _~~ .. ---.-. 

.... 

10 100.~ O 

, 

POl YESTER 
Frec •. _%. 

l' 12.5"· 

1 12.5 

1 12.5 . 
3 37 0 5 

2 25,~ O 

8 100 .. 0 

NYLON RAYON 
Frec. % Freo.' . 

ACRILICo 
% Frec~ % 

- - .... h ••••• _. __ ._..-; • •• _~ ._.~. ..... ,p ••• __ ..... _ ..••. 

1 33,.3 

1 33.3 

1 33.;'4- 1 100.0 .. 1 100.0 

3 100.0 1 100.0 1 100.0 

La presentación analítica de 8ste cupdro, es con el propósito de ilustrar 

i/ En lo secesivo cuando aparezca este signo en la columna correspondiente 
a la frecuencia, significa que las respuestas son multiples, por cons.;!:. 
guiente este total e8 mayor que la muestra estimada para este estrato •. 
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que países son los principales proveedores de las diferentes fibras em--

~: 

pleadas por la industria textil salvadoreña. Como podemos observar, nues-
.. k •••• ' ... • , •• ~., ...... 

tro pat·s 'pb"t' -ser"productor' 'de 'la fib'r~' de al'go:d6~'" s~' "a~t~~'b'~~~t~~e con- ~ji-
_ •• _~ ... ' '1,_ .. , . , -. -

• __ ._' ••• 10, .. , ••• , •••• ",."' ...... " ••••••• <., ....... ... •• .# • • - .... ~.. -' 

chas fibras', en. éuan~o a la fibra de polyester las principales prov'eedo

res son: Estados .Unidos, Jap6n, Guatem~la, Paraguay y Brasil; la fibra'~e . . ... 

ray6n nos p.rove8 :;Paraguay, Brasil y Jap6n, ~en la fibra de nylon y acríl! 

ca es Jap6rr el ~ás importante proveedor. 

3) QUE ~LASE DE'GENEROS TEXTILES PRODUCE ACTUALMENTE SU EMPRESA 

REPUESlAS 

Algod6n 

.Seda _ ....... 

Pqlyester .. 

l,ino 

.R ay6n 

Lana 

Nylon 

Otros: 

~ .. 

.. Acrílico 
. l 

~ .. _.- .... --'-- ... _ ........... -- . -_ ..... -_ .... -_ ..... __ "_' __ ~ •••. _o 

Mezclas d~ diferentes fibras ... , .. ~ .. ~ ................ __ ._ ....... _ .... . rOTAL 

FRECUENCIA 

10 

7 

1 

2 

1 

6 

27 + --------------

% 

.. -
7.4 

....... , .. 3.7 

22.3 

=~~~!~== 

t~s Glases .de géneros que más se' pI' aducen en el país son g _ 

a190d6n~ 'Polyester- y' me'rzcla<s de fibras •. Es notable que la producci6n de 

lo~. géhe~'~s de'" alg'od6n '~e realiza por el mayor nd'.(Tlero dEL nuestras.J~bri~ .. 
....... ~ ...... :~ •. _ .. , ........ _.~::~ . .;.. .• , ................... _ .. _ ... ~: .•.. , .... '::~::.; •. - ..• ---;. .. ; •.•.• :>:. . ,... ......... -.',;0_ .••.••. , 

.cas· textile!S... ..•. _ 
R' ••• :i"·":', ... , '- .. _ .... -_ ..... "" ...... 

:. .. " .................. -

:i' . 
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4) INDIQUE CUALES SON LAS CANTIDADES DE LOS DIFERENTES GENERoS QUE PRO-

DUCE EN EL AÑd~' 

RESPUEST1\S FREC.ULNCI A ~ 
-""- , .... - .. '" .~- .. 

• 'o. 

de 200.000 a 1,,000 .• 000 yds. 3 ·23~ 1"-"" . -.... ~;.-
'. 

1I l .• Ol:lO. 000 a 5.000.000 11 4 30.8 

'" 11 5 .• 0'00.000 a 10 .• 009·,,00p tl 3 . 23.1 

11 10.000.000 a. 30.000.000 tl 2 . 15 .. 4 

NO CONtESTO 1 7.5 

TOTAL 13 "100.0· 
, ". 

El volumen de producción anual por fábricas maS generali-
o", ',. '. _,. 

~ado esta ~omprendido entre l;PGQ~OOOP .. a 5.000.000 de yds. que correspon-
.. '''-~-- . 

. . . 

de a cuatro empresas las cuales tienen una repr8sent~~Ión del 30.8% de -

;~a muestra; las que producen ~nfre 200.000 a 1.000.000 de ydas. y en ---

5.000.000 a 10.000.000 de yds~ e~ cada grupo, las 8mpre~a8 r~p~e~~ntan -

"el 23.1%~ es importante destacar la existencia de dos fá~ticas que produ-
- . "-,"-

cen entre 10.000.000 a :3lj'~OOO.-ODOcjl3 yds. anuales • 
...... .,." .. 

5) CUAL ES EL TIPO DE T.EJIDO QUE UTILIZAN PARA PFÚJ[jUCIRGENEROS TEX-
"" "'-. 

TI LES. . ... - '--.. 

. ....... , ... 

R E S piJE S T A S '. FRECUE::.f'JCI A % 

T E J 1 D O DE PIE Y T R AIYl A 

TEJIDO DE PUNTO 4 30.8 

TOTAL 13 --------------

Los tejidos mas utilizados. por la inQustria textil song -
' •. ]! 

tejido pi~ Y trama y tejido de punto respectivamente~ 

BISL!OTEf:r- CEN·"¡..lAL 
fH'"I1'!í:'UHl ..... O e t: .: •• ~¡\I. .... ·.I~(jI~ .' 
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6) CUAL ES EL ANCHO DE LOS GENEROS TEXTILES QUE PRODUCE? 

RESPUESTAS FRECUENCIA 

Ancho 36 pulgadas 4 

11 45 ti 

11 58 11 

11 63 11 

I! 72 n' 

I! -- 81' .. ,\1, -

11 ,c 90 11' 

TOTAL 
, " 

6 

7 

1 

,,2 

,,' "'1" 

1 

22 + 
==.==.:ti::: 

27.3 

3 :L'. 8 ., 

4.5 

'9'02 ' 

,4.-5",~ .. ,' '", ; ,_O" , .. 

4 0 5 

100.0 ======= 

Los anchos de géneros mas comunes en la industria textil 

son: 58, ,45 Y 36 pulgadas' 'respecti'vamente. 

7) CUANDO LANZA UN NUEVO PRODUCTO AL mERCADO REALIZAN INVESTIGACIONES 

PREVIAS? 

RESPUESTAS 

SI 

N'O" 

FRECUENCIA % 

13 100.0 

. --'''_ ~.' " e'''''' - " lo: -.-
TOTAL , , ", 13 

====== 
-'-'lera- ~ O - .. 

========: 

Seg6n este cua~~o, todas las empresas encuestadas al lan 

zar un nuevo Rroducto al mercado ,pealizan investigaciones previas. Sin 

embargo, estas afirmaciones tienen un c8r~cter limitado debido al con-
. .~~" .. ', -<~-'.,-~ .- ... - . - .... .. "t ........ _ • .--e .. :::.;...... < ,_ ;" ... - .; .• ,¡:_ ,; •. -.. ~.~ .. ~,-~. . " ___ '_":", ._. - .. >- .0'" ~ ~;~., ~-. 

cepto'com6n y poco técnico;~ue se tien~ de la investíg¿ci6n de mercados. 

"' ' ... 
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8) CUALES mOTI'vos SON DETERmINANTES PARA R['AL1ZAR LA PRODUCCION? 

RESPUESTAS 

La moda' 

Pedidos de Clientes 

L!3 Competencia 

Otros: 

.... 

.. ~ ,< ~.' l-t 

Tratar de satisfacer al consumidor 
en base a su poder adquisitivo 

Se hace una colección cada año: 

TOTAL 

FRECUE NCI A 

7 

9 

1 

18 + --------------

%. 
38 .• 8 

50.0 

-~-

5.6 

5.6 

100.0 ======== 
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Los> mO,t,i~o .. s qu.e se ,col}sideran ,en las empr~sas productoras 
I • .•.• t . ~ l ~ v I 

que son determinantes para realizar la producción de g~n8ros te~t{les, -

cantes operan generalmente contra órdenes de pedidos de los clientes p 

, . 

9) mANn ENE EN"" SUS' HODEGAS EXI STEN'CI AS: DE PRODUCTOS. TE:RIYII,N'ADOS .PAR A 
. , ; ; ! " .; 

SATISFACER LA DEmANDA? 

. RESPUEST AS, FRECUENCIA % 

SI 10 77,.ffi 

NO 3 23.0 -!. 

TOTAL 13 =~~é~~== ====== 

ta afirman que mantienen en sus bodegas existencias para satisfacer' loa -
1 . í I 

demandé •. 



10) EN CUALES PAISES VENDEN SU PRODUCCION DE GENEROS TEXTILES? 

PAISES 

El Salvador 

Nicaragua 

Costa Rica 

Guatemala 

Panamá 

l!. 

Estados Unidos 

Can adá 

Puerto Rico 

Europa 

Japón 

Chile 

Ecuador 

Venezuela 

Colombia 

Australia 

Sudafrica 

Kuwai t , 
¡. 

Emiratos Ara~es f 

AlGODON 
Frec. 

10 16.9 
.. 

11 .• 9 

8.5 

POl YES TER 
Frec. 

6 

2 

3 

'o· 

26 .. 0 

8.7 

13.:.0 

7 

5 

8 

3 

5 

3 

1 

4 

3 

2 

1 

2 

1 

1 

1 

1 

1 

13.5 '5 21.6 

5.1 

8.4 

5.1 

1'.7 

6:.8 

5 .• 1 

3.4 

1.7 

3.4 

1.7 

1.7 

1.7 

1.7 

1.7 

2 

1 

2 

1 

... 

. I 

8.7 

4.3 

,.. 

8.7 

4.3 

,.. 

R'AYON 
Frec. 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

'o 

14.3 

14 .• 3 

14.3 

14.3 

14.3 

.... 

14.3 

,.. 

Zona dal Caribe: ~ ,.. í,., 4~3 1 14.2 
.--:--..... ¡ . 

NyLoN: 
Frec. 

2 

1 

1 

2 

- ¡ , 
. ' 

'o 

33 .• 3 

'16.7 

;t.6 .• 7 

:33.3 

.¡ 

,.. 

ACRILICO 
Frec. i % 

.... ! . , 

1 $,.3 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

., :' 

8,.3 
¡ 

8 .• 3 : 

8.3 

... 
(3.3 

~ .• 3 

B .• 3 
, ,.' 

8 .• 3 

.8,~4 

;8:-4 

:8.4 

,... 
¡ 
:8.4 

... 

"'" 
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COIYlBINACION 

DE FIBRAS 
Frec. '. 

5 

3 

3 

4 

2 

2 

1 

3 

2 

1 

1 

1 

1 

... 

1 

'o 

1~.8 

10~0 

10.0 

13~3 

6.7 

6.7 

3._ 3 

10.0 

6 ..• 7 

3,.3 

3.,3 

3.3 

,.. 

3.3 

... 

... 
3 .• 3 

HlTAl: 59 100 0 0 23 1100.0.:: 7 '100.0 6' 100.0 12 . 100.0 ::30 100.0 
~ I ======================f===========================f=============~==============~====== 

I I i. ; ! 
'Según este cyad~o, los distintos género~ fabriced9.s con les difetenFGS fibras textiles y:sus combi ... 

; : i ! ! . 

neciones, se~v8~den en su mayoríe en sr ~rea centroamericana;· peto ~s notable queilo$ géneros de al 

godón, acrílico y combinaciones de fibras S8 venden en casi todo el' mundo; según ~sta investigación 

.-., -- ~""~~.¡..,-:-'" ,..,,.., ... M...,C f'~h,..i "":-l~ nllR nrnducen toe / 
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_~llas y frazadas. La fibra ecr!lica sé empleada solamente por·una.de es

_ tas.f6bricss,en 1~'producci6n de frazad~~. 
__ ft " ._ 

11) REALIZAN INVESTIGAeIoNES DE mERCADOS PARA comERCIALIZAR SUS PRODUC

TOS -EN OTRÓS PAIStS. 
~ ,.1..' 

" ') 

RESPUESTAS- FRECUENCIA %-
.. ¡ 

SI 10 

--~-- -23.:-i NO _ ... r ...... " 
•. _ :'c 

- '-.------ '-- 3 
. ~ ;' 

TOTAL :,'- - 13 100.0- -
'~-=--=.= = ==.-::. ' ., :====='=': 

li~l) SI SU RESPUESTA A lA PREGUNtA ~NT~RIOR ES AFIRmATIVA? EN QUE CoNSIS 

TEN LAS INVESTIGACIdNES QUE-R~ALIZAN? 
, '~' 

-, 

s~ vende a base de ped~~os ~ 
.. . . . -.... ..: ~~.:. .. ' , : .. ! ._'" ,_.- ...... -'-_ ... _.. '. 

"!':' Visita _ a' ¿:Uentes, se 'pide opiniones 
-. antes de próducir --un nuevo'- tipo' de 
telas N, 

. ~ 
-, . 

- Gusto del consumido.r, cant.id,ades 
consymir y tejidos preferido~' 

a -

- Analizar mercados, situación económica 
del cliente ,.' , , .:' . . /, 

- ' -. _ Capacidad de- G08SUmo en el mercadCl_~ éo!!! 
_ .petencia de precios 

Contaóto con'~epresent~ntes que tengan 
capacidad de poder cOniercialj,.zar eJ. prE.. 
ducto 

._- Se someta _8 ap.robación ,q,¡a- todos los di~_ :_ --:", 
tribuidores los prClyectO$ de dibujos y , - - --', 
$egul} l?1 _resultado e,e S:scogen los t¡ipos-
a vender -"o 

Fuera de Centr'b"-Am~rica se- ch-equea ia-'~ 
_ agencias de r~pre8entaci6n- y_:di~tribu~ . 

", ;:'ciói1- y en el" ~:r'-ea: se opera pór 'medib 'i::I-~--
dist~ibuidqres __ 

- No contestó 
';'.-: TOTAL 

FRECUENCIA 

1 

1 

1 

2 

1 _ 

1 ;" 

1 

l., 

1 

ID' 

. 'L;f: . 

- . 

======== 

,. 

10.0 

. ,10.0' 

10.0 

'-:·io.o 

10.0 

10~0 

10.0 
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Las ~espuestas plant~adas:pD; los empre~Br~os que,contes~ 

taron esta pregunta~ nos permite. complementar-el análisis de la pr~gunta 

N~ 7, en el cual argumentamos que las investigaciones de mercado no se,-
, 

realizan en fo~ma científica por nuestras fáb~icas productoras deg6n~~~ 

ros textiles ya sea en el mercado na6ional ~ int~rnacional. 

12) CUALES 'SON -LOSCANALES,DEDIS-TRI,BU-CION QUE.EmPlEAN EN LA"COIl1ERCIALI-, 

Z ACION ,DE, tOS, GENEROSTEXT-ILES------

RESPUESTAS, ' Canales propios 
Frec. % 

--Mayoristas- ' 

--ll1inoristas 

Agente Intermediario 
...... _ ... 

Agencia del fabricante 

Otros 

Canales no propios 
Free. % 

12_. "'__ ... ', 5.0 .0 ______ , 

4 

8 

16.7 '.--

.~. 

_ TOTAL 3 ',- 100.0, '_ 24 + 100.0,-, .. 
:-========================================================'=============== 

Los canales de distribuci6~utilizaJos po; lo~ fabriG~n-

tes de g6neros textiles son en ordeñ de fr8cuencla~ mayoristas, agente in 

termediario, minoristas y agencia del'fabric~nt8. 

El canal agente intermediario es empleado a nivel interna 
'.' --

cional; ~or que este opera a base de comisi6n seg6n las ventas que efec-

t6a su labor la desempeAa a trav~s de muestra~ y e~,represent~ci~r de la 

f~brica que lo ha seleccionado para tal fin. El agente intermediario no 

hace mas que servir de enlace entre el' comprador y -vendedor y gener.,alme.D. 
:::-

te no'~s'representante:exclusivo de una sola fábrica. 

La agencia del fabricante, seg6n nuestra investig8ci~n, -

soloh.,aY en el país tres fábricas que tienen este tipo de- c~m'll, el cual 

lopodemos"- cataloga-r---c'omo- un canal propio debido a que su funcionamientct" 
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es GPstado totalmente por la propia empresa productora; este canal se e~ 

carga de proveer la mercancía a los demás canales que van forman la estruc 
• H' ~ •• ~:" - •• 

tur~ ~~-dist~ibürii6h. 

13) .. CU ALES· .. CRI TERr'OS. T.OmAR"Of\LEN .. CUENlA. P.AR A SELECCIONAR. LOSe ANA·LES DE - ..... . 

DI.STRI 8UCI ON 
" 

RE'S-PUEST AS . , . Canales 'propios 'Canales no propi,qq . 
Frec. % Frec. % 

Cobertura 3 33.3 

Estab'11idad 10 27.7 

Organización 5 13.9 

Promoción 3 33.3 

R eput~_ción "'! 12 ,. '~'~'!.3. ... -.- ... .'",.., . ' .... 

Costo' 3 33.4 

Fuerza de Ventas 8 22;3 

O·rros: 

Compr as en efectivo 1 2.8 

TOT Al ~ 9 + 100.0 36 + 100.0 

Con el objeto de presentar los criterios de selección de 

los canales propios y los no prQpios, se ha tabulado esta pregunta en es-

ta forma; en la cual se nota que las ~res fábricas que cuentan con el ~a~ 

y costo; Los criterios empleados en los canales no propios son en orden 

. , 
C~.c!n •......... 



-147 

.: :1 

14},QUE'PRoEEPIfI1IENToS UTILIZAN PARA LA SELECCION'OE LOS CANALES DE.DIS-

TRIBUCIoN 

- RESPUESTAS 

Ofrece la distrib~ción al 
'-'''m'By o r i s t a_ ...... 

Ofrece la ~istrtb~ción al 
.- '-mi n sr·,i.s t a . 

mayoris_tas solj.c:i.t·a1?l 9is
tribución 

minorista solicita la dist~~
bución 

Otrosg 

Se nombran' a'gentes previa in
vestigación de los mismos ' 

Ventas ~ consumidores indus
triales 

TOT¡:\L 

Canales propios Cahales no propios 
Frec. % Frec. % 

3 42.9 5 35.7 

.... _-- .. - "'----' -- . ,- .~-_. ""', ... _. ". 
1 14.2 3 21.5 

. - -, -- - • __ , 'h ,'o' 

2 28.6 4 28.6 

1 7.1 

1 7.1 

1 14,3 

7 + 100.0 14 + 100.0 

Las f~bricas que tienen canales propios, como tambi~n1as 

que no tienen emplean los mismos procedimientos de selección de canales -

---'dedisT':ribución; con la salvedad que una empresa que posee canal propio 

de' dis1::-ribu'ción -veride'a consuni-idor8s ·indu-:-strial-es y. otr·a·decafld no·pro

pio. 8S eimi-~o'r-i'sfa quién soli,cit a la. distribución .. - -. 

........ :. 15) SUPERVISAN LAS LABORES QUE SE DESARROLLAN POR MEDIO DE SUS CANALES -

DE DISTRIBUCION • 

. ,~ 

RESPU~ESTAS Canales propios Canales propios 'no 
Frec. % Frec. % 

SI , .2 66.7 6 60.0 
: •• <-,' 

NO 1 33,,3 4 40.0 

TOTAL 3 100 4 0 10 100.0 
.. 

c. 
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.. , . ',~ ,\ .. .,... ~ 

.. - 'H " .......... . .~_ .... "; ,..... ~ '. ". 

Una 'cc:ntided signific?tiva de las empresas que "t"ferien" banales propios y 

...... " .'p ... ' ••• 

no prop~os·'supe:rvis·an el' ·oes.errvolv·imiel"lto-· de,.,su~ ,c.:.a,~alese 

l., 

RESPU.ESTAS , SI N.O 
Frec .. % 'Frec'o %. 

de 2ij'o~'obú'- ei"' . ·1 .• ~000 .:OÚo ~ds. 2 40.0 1 . 25 .. 0 
• 

'11 1000,,000 a . 5.~000.000 
.. . ·······0·0 

11 2, 40 .• 0 2' 50.0 
11 50tJQ .• 000 a· 10.000.000, 11 3 15.0 .. 

n 10000.000 a 30.000.000 11 1 5.0 1 25 .• 0 

TOTAL 8 10D.0 4 100.0 

Tomando como base la producción de las fábricas investig~. 

das en 8 empresas realiz8n la fGnción'd~ super~isión.d~ la~ laboras de ~ 

los canales de distribución y ·4 no lo hacen. Es importante notar que las 

3 "empresas que .. tiene¡J1 .. su producción estimada entre 5 a 10 millone? re81i-
. . . "-'. 

zan' supervisión .de su~ .. ca.~:,.~es • 
, .. .::. .: 

.. , 

, :16)~E PLANIFICA LA SUPERVISION DE' LOS CANALES DE DI'Sr'"i=Ü8UCION 

RESPUESTAS Canales prop'ios Canales no. propios 
Frec. % Frec o 

.... 
% 

SI 1 50.0 6 '100.0 

NO 1 50.0 

TOTAL 2 100.0 6 100.0 

Un alto porcentaje de las empresas que contestaron afirmafiva-.la pregun-. 

ta Nº 15, realizan planificación de la supervisión de cénales y un m!ni-

• ••••• .0#, •••• 
mo negó. que se v~r.:tfique esta función • 

. ' ......... . 
• """ ~O ... '.~ • "'" ...... _.~ .... 

.',,: -:-: •• ::;':::-:--:-_., o " 
- ~. o •• ' • 

. ........ '''-'''~''''''''''''. ". . '.--, -..... , 



RESPUESTAS 
FREC. 

. de· 200 • .000 a 1.000. Qqp, yds ~ 2 

a 5.000,.oqo 11 2 
" 

11 . ,.:t.OOO,.DOO 
.' 

2 
',: 

........ I!: 5.00p.O.oO, a 10.00d::~000 " . . .......... {, .. : .. 

U 10.000.000 ,a 30.000.000 ti 

TOT AL .' 6 

SI 
% 

3,~ .. 3 

33,.3 

.33.4 

100.0 
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No 
FREC.. % 

1 

1 

2 

... . .,.¡ 

.. , ,50.0 ... 

, 50 e O 

,,100 .. O 

Las fá¡j~'ic'as que producen "entre. 200,.000' a 1.0.00,,0'00 y ---

1.000'.OOCj'·a 5.000.0rrO .. yds.· plani'ficC!Jl.la superv,isi6n ·de' los ~anares; 'en

tre ·lasc. que producen de '5~000.qoq a 10 0 000.0.00 yd$ ... ~xi,ste.n 2 e.mpresas -

que planifican y ot,ra que no lo hace y la fábrica -qu'e"prcidUce ·entre"----

10.000.000 a 30.DOO.POO yds. no planifica la sup~rvisión. 

17) EN QU~·CONSISTEN SUS LAGORES DE SUPERVISION? 

Respuestas 

... Visitar a los clientes despu~s que el veD. 
dedor lo ha hecho 

Visita con~tante de nuestr,o:s"ges'to'res de 
ventas ~ los client~s' . 

Mantiene precios y as{~~~~ cuo~a~~~~' 
compras 

-Verificar cobertura de me~cado, atención a 
" ,1:08 .. clien te~ .. ,:, recup f?,:(al?i ón d~ ·c.ré.di, ~0E? 

'~ Visitar .centro de comercialización 

- Análisi~ f~~;;~ de' ~e¡'t~~',"" cobEd:··tür'e¡', pe
,netración ~e nue~os productos t rotaciiónde 
inventarios 

~ecopilaci6n de informes 

- No Contest6 

TOTAL 

Frecuencia 

1 

l· 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

8 

% 

12.5.'. 

12 .. 5 

.', . "_ .. 
12.5 

12.5 

12'.5 

12.5, 

'12.5 

12 .. 5 

Cada empresario que realiza supervisión estima que las l~ 

bores de supervisión son diferentes a las de otras empresas, por esta ra

zón al tabular los datos se encontr6 respuestas diferentes. 
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18) CON QUE FRECUENCIA REALIZA LA SUPERVISION DE LOS CAI\!.f\,'=-!;,S, DE: ,DJ.~TR.I,8U,_ .... " . 
• o', • • , __ •• _. .;._~._~ •• ":' •• :_','~' • ,";;' ••••• _ •• o'., ••••.•••••••• ",-,.. .._ 

CION? 

RESPUEST<AS 

Diariamente 

- Semanal 

- Quincenal 

Cada' mes 

Cada 3 ... I}J~seq .. 

- Cada 2. y 6 meses 

Según las necesidades 

- No Contest6 

TOTAL 

• -:': o" ........... l,.-" " 

FRECUENCI'A 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

8 

: 'o": 

1 .. ~.. _,.. • 

% 

12 .• 5 

12 .. 5 

12.5 

12'05 

12.5' ......... 

12 .• 5 

12~5 

l2 0 5 
.. 
100.0 

La supervisi6n diaria, semanal y quincenal 86 factiblé 

realizarla en.nuestro país; en ~ambiq; lQs.fabricantes que la hacen cada 

1, 2, 3, .y 6 meses son aquellos que la llevan a cabo' en otros países, y 

sI tiempo considerado ·.este ·en rel¿c;i,.ó,n co.n la distanci,a en que este ublcl! 

do sI canal con relaci6n al lugar donde opera el productor 

19) TI ENEN DI STR 1 BUIDORES E'XCLUSI V OS DE SUS PRODUCTOS 

.-..... " .", ..... 

RESPUESTAS Canales propios 
:F r·e c·.'· : ... - lb· 

S l· 

NO. 2 66.7 

TOTAL 3 100.0 
.: ...... ; ... 

• • .' •• ; ....... d ... . 

Canales no propios 
F rSG-.;·:··· . ..' %'.:-'...-

7 70.0 

3 30.0 

10 . ... 1.D0.0 ... 
",' 'o., 

Una emprese con canales propios tiene distribu~dores ex-

clusi~os y dos no tienen; en'las f'bricas que no cuentan con cBna~es pro~ 

pios siete tienen distribuidores exclusivos y tres no qWentan con este -

servicio. 
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Según este cusdro en el que consideramos la producción de 

todas las empresas encuestadas, se observa queg 

) 3 Empresas que prciducen de 200.00-0 a 1.000.000 ydseno tiene Dist. Exclusivo 

3 

~ 1 

) 1 

) 2 

) 2 

It 11 11 ti .1_- 000,,000 a 5~000.000 11 si 
ti 11 ti _-_ U 11 11 11 11 -no 

ti ti 11 11 5.000.000 ti 10.ODO.000 11 si 

11 ti 11 n ti ti 11 11 nO 

11 11 - ti ti 10.000.000 11 30.000.000 11 si 

20) FIJAN CUOTAS mINImASDE COmPRAS A SUS CLIENTES? 

RESPUESTAS 

SI 

NO 

TOT AL 

~ - -, 

Canales propios 
-Frec. % 

3 

3 

100~0 

100.0 

ti 11 ti 

ti 11 11 

11 11 11 

ti ti ti 

ti 11 ti 

tanales no pi6pios 
Frec. - % 

4 40.0 

6 60 .. 0 

10 100.0 

Las empresas productores de géneros textiles en su mayoría 

no fijan cuotas mínimas de- compras a sus clientes, debido a que no es con 

veniente ni iealizable obligar el cliente a q~e compre determin2da~ can

tidades de yardas de géneros 1 cada comerciante demanda la mercancía de a. 

cueido a sus necesidedes; pero, existen cuatro fábricas que si fijan --
; 

cuotas de compr2s~ consideramos que esta obligatoriedad solo es posible 

en aquellos casos que la fábrica tiene agentes intermediarios. 
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~.?.", . .. 
; 

''', 

21) EN CUANTO AL NIVEL DE PRECIOS QUE PoLITICAS APLICA LA EmPRESA 
'o .... 0'- >, 

.. ,R.f$ PJJI; 5.1 AS .. . Canales propios .,.e.an.ales _ no . propios . 
Frec. % Frec o %'" "'~~" . 

Precios Flexibles 3 30&0 

-'PI' é' c'i ÓS 'Fijo's 3 100 .. 0 7 70,,0 
.. ' 

'._.RO __ O_ ' < 
, ... Total ··3 , .100. O ID ... : ...... 100.,0 . _ -. ___ , -0--, _ . 

"3--'Empresas con canales. propios y 7 con canales no propios aplican la poli. 

tica~de precios 6nicos. Los.pr~cios. flexibles son aplicados por tres fá~' 

bric~s que no poseen canales propios. La aplicaci6n de la política de -

precios únicos indica la seriedad que los productores de géneros texti-

les mantienen en sus trans2cciones comerciales,'ias cuales tienen por ob-
. - .. 

jeto conservar la buena relacion oferta-demanda de vendedores y comprado-

'res. 

Respuestas Canales Flexibles Precios Unicos 
Frec~ % Frec. % 

de 200.000 a· 1.000.000 yds. 1 33 .. 3 2 20 .• 0 
If 1.000.000 a 5.000 .• 000 " 1 33 0 3 3 30.0 
11 5,,000,,000 8- 10 .• 000.000 " 3 30.0 

~, ..... - '10. ono·.·üOO . 8"- 30.000.000- y-ds • 
.. . 2' 20.0 

No Contest6 1 33.4 

TOTAL 3 190 • 0 +0 10.0.0 

, 
En base a ia'pioducci6n de les fábricas textiles n~cio~ales, se determine 

que 2· fábric~s con ·producci6n estimada eotre 200 0 000.a 5.000~00p de y~rdas 

.emp.l.e .. ¡;¡n. .. 1;:L.,o.eJl1ti.ca d.e. pr.ec.ios flexibles pero., l2s que producen árriba 

_.d,.s. l.o.s, 5 •. 00Q.~.oQü. .. d'8.. yardas utilizan la poLítica de ·preci-os fijos.· . '. : 
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22) QUE mETODOS SE EmPLEAN EN lA FIJACION DE PRECIOS 

RESPUESTAS- ,- Canalespropioa- Cana-les- no-'pro'piDs--
Frec. % frec. % 

método -A'nalílic'o 3' 30~D 
.. - . ___ , • ~ ,.'A" 

método Plus-Coste, ' 3 100.0 7 70.0 
_ ........ ~-'- ._-

TOTAL 3 100.0 10 100.0 

El método m~s comunmente empleado en la fijaci6n de los -

_,precios de los géneros textiles es el Plus-Coste" tanto por las empresas 

que cuentan con can eles propios como por una mayoría de las que no cuen

tan con canales propios. El método analítico es utilizado por 3 empre

sas con cenales no propios. 

El método plus-Coste es el m~s generalizado debido a su -

poca complejidad de aplicaci6n, éste S8 fundamenta en 12 estimaci6n de' los 

costos mES un procentaje estimado de utilidcdes 9 en cambio, el método ana 
", .......... , _.... ,-,. .' - - ~ -. . .•• - •.. '!':'"-_. __ .~ •••• -.. 

lítico es mES complicado ,debido El qU8requierede una investigaci6n de -

mercado par-a determinar'el preci-o, quepuQoo,-facilit-a-r una- rápida--'I'e-cup-e-- ---

raci6n de la inversi6n, ya que su aplicaci6n par lo general 'es'~n aquellds 

artículos que tienen una vide corta-en el m8rcado~ 

Respuestas método Análitico métod¿ Plus-Coste 
Frec; % ' .. ---F-r e c. % 

de '200 4 000 El;' 1.'000.000 yds. 3 30~.9_ , '. o... . _ ,.~ .. 

11 la 000.000 11 58000~000 11 3 100.0 1 10.,0 
It 5.000.000 11 10~000.ODO 11 3 30.0 
11 lDeOOO.OOO 11 3D~DDD .. ODO tl ... 2 20.0 

No Contestó 1 10.0 

TOTAL 3 100 .. 0 10 100.0 

Las fábricas que emplean el método analítico de fijación 

de precios estan comprendidas con una producción que oscila e~tre uno El 

cinco millones de yardas, el resto utilizan el método Plús-Coste. 

, ' 
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23) AL REALIZAR SUS VENTAS, CUALES SON LAS CONDICIONES DE PAGO ESTIPULA

DAS' 

RESPUESTAS 

Contado 

Crédito 

Ambas F:"ormas 

Otros 

Canales 'prüpiüs . ["anales no propios 
Frec. % Frec. % 

1 10 .• O 

2 20 .• 0 

3 100~0 7 70.0 

TOTAL 3 100.0 10 . 100.0 

"Diez fábricas textiles realizan sus operaciones comercia-
. de 

les utilizando las dos formas tradicionales' /compra-venta que son contado 

y crédito, debido a que esta flexibilidad en la transacción les permite -

m-ovilizar grandes volumenes de géneros produc.id.os .•. Según_ola sncuesta ~":"' .. 

existe una fábrica que pertenece a una institución guberremental autóno-

. me donde solo vendén al contado y otras dos que solo venden al crédito o 

CONT ADO CREDITO AIYIBAS FORIYI AS OTROS 
Frec" %' Frec .. % Frec .. % Frec.% 

200 .. 000 a 1.000.000 yds. 3 30.0 

1.odo.ooo a 5.000.000 11 1 100.0 1 50.0 2 20.0 

2' 
., 

5 .• 000 .. 000 a 10,,000.000 11 1 50.0 20,,0 

. '10. Oop. 000 a 30-.. 000.000' 11 .- . .~ 2 .20.0 -
No Contestó 1 .10.0 

.. 
TOTAL 1 ·100.0 ..... 2 'lo0~0 10 100.0 

Observando el cuadro' anterior, existen 2 F6bricas que pr~ 

.ducen entre 1 a 5 millo~es de yardap~' de las cuales una sola vende. al. 

contado y la otra al.crédito; la fábrica que produce entre 5 ~ 10 millo-.. 
nes sólo vende al crédito; el resto de fábricas de textiles operan utill 

zando ambas formas de comercialización. 
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24) REALIZAN PRomOCIONES PARA AGILIZAR LAS VENTAS DE SUS PRODUCTOS. 

~ .. - ---. 
,'" 

RESPUESTAS Canales prop¡qs C,8n81e,8, no propios 
.. Frec • % Frec. , % .. 

S'I " 3 100.0 6 60.0 

NO 4 40.0 

... .'J,OTAL, 3 100'-0 10 100.0 .., 
, .. 

Las' 3' ,fálJricas 'con ca'ri'211es, propios y, 6 con canales no propios realizan -

promociones para intensificar sus ventas y 4 con canales no propios no -

efectúan promociones. 

'" RESPUEST AS SI NO, ' 
Frec. % Frec. % 

de '1 ' 12,,5 2 40.;0 

2, .. ' 25.0 2 40.0 

" 3, .. 37,,,5 -... " . 

. , 
11 10.000.000 a 30.000.pOO 11 ,,2 25'~0 '-

No .. Conte'stó 1 20.0 

.. TOTAL" .. .. 8' 100.0 5 100.0 

, " 

''''''Las' fébríca's" d'é' g6n~~'~'~"'t~'xti'i'8s que produ cen de 5 a 30 

~illones d~ yardas anuales efect6an promociones t l~s' que tienen una pro-

crU"cción "comprendida entre 200.000 a 5.000.000 de jardas 3 llevan a cab,o.-

~r6~bciohes mientras que 4 no lo hacen. 
'" ." 

:. ~ . 
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24.i) SI LA RESPUESTA A LA PR~GUNTA ANTERIOR ES AFIRMATIVA, INDIQUE LAS -
.:< 

CLASES DE P'R omOCIONES 'QtrEE FE CTUAN~ -",,, ""---",,, 

........... ----
Canales pI' o,pios Canales no propios 
Frec. % Frec. % 

" ,., 
Publicidad 3 25.0 4 50.0 

Venta Personal 3 25.0 2 25.0 

Promoci6n de Ventas 3 25,,0 1 12.5 
'.' 

" .. .. -
pJbÜc~8 Relaciones """3"'" '''25,~U 1 12.5 . 

'-_ .. 12-+ ..... ,100. O B ,.}90s 0 . .... 

Seg6n este cuadro, las 3 empresas que cuentan con canalee 

propios utilizan las cuetrbclases de promoci6n; en cambio, las ~ue no -

tienen canales propios no emplean sim61laneamente todas las clase8 de --

promoci 6n. . Consi de ran do"" fas 13émprGi.'fá's"e·ñctJ e8 tad as, ,. llHg amos a la con-

clusi 6n q UB 1 a·el ase-s.'de pro.mQci6n·m,fs ,u tiJiz adas _<:>,.0 n ~ la p~bl i.,~~d ad, ven 
... 

ta personal y la promoci6n y relaciones públicas.' 

Respuestas 

2oo e ooo a 1. OOÓ~ 000 

lGOOO~oOO I! 5.0001\000 

5.000.000 11 10.000.000 

10,,000 0 000 ti 30,,000 ft OOO 

rOT AL· 

PUL! CroAD 
':,",. F-I' Ejc ... -_.,. . % 
yds. 2 '25.0 

" 2 25.,0 

11 3 ;37.5' 

" 1 12.5 

8. -100"0,, .. 

VENTA PERSONAL 
Fr.~c. .% 

1 20,,0 

2 40.0 

2 40.0 

... 5- .",100.0 

PR om. VENT AS 
Frec-a % 

1 25.0 

2 50.0 

1 25.0 

4 .+0.0. O 

R'EL. 'PUB. 
Fr:ec. _, %. 

3 100.0 

3 100.0 

COr:Isiderando la produc(¡ü6n estimada de todas 
--. . ..... _ ... _._ ... 

pr,oductoras de r en,9uesta¡:Jas t se note que las empresas generos 

las empresas 

que pror;Jucen 

en.tre 5 él 10 millone.s deY<3rdas, emplean las distintas clases de' promoci6n 

para aument al' sus ven t as" las que pI' oducen de 1 a 5 millones so lo emple an 

lapub,li-c,:Ldqc!,y las .que producen de 200 .. 000 a L.OOO.OOO y de 10 8 30 mi-
• . .... .":''"::-.::.:--:'': .. - ......... '-,,' .- ... ~.:: ...... ,.:~ . _ ... : . . :,tl · . • ..:. ... , 0" _". ~'~."" J". .: .... , ..... ~ ...... _.,'. 

llones e·mplean le publici_~ad, v,ent;? personel y promoci6n de ventas. 
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25) CON. QUE .FREC~EI'JCI A EFECTUA lA PROIYIOCION ,.,:. 

RESPUESTAS 

Oieria 

Senrah si - . 

mensuai 

Ocasional 

Otros 

Canales propios Canales no propios 
.. Free.-: ..... ~_ .. -. ·fo:· .. ·d .... -... _. F·r·Eié. ........ .... oo, .. % .. " .. " . 

1 
. , 

2 
.. : ................. t ';: ....... : .. . -. 

_:" .~~,.... ... ti • "' ~._ •• ~ ......... ·c , ..• l. '. 

1 

1 

2 3 

·100 .. 0 7- + 

28 .. 5 

14.3 

14.~ 

4'2.9 

100.0 

. las' fábric8s'-"C'ó'¡:í 'cañales propios efectuan promoción dia

ria, promoción ocasional y les que no tienen canales propios emplean los 

cuetro periódos citados •. Es notable que la promoción más empleada eS':18' 

que se emplea ocasional y diariamente. 

RESPUESTAS 

200.000 - 1.000.000 Vds. 

1.000.000 - 5.DOO~000 

5.000~000 - 10 • .000 .• .000 
.~' 

ti 

ti 

10.000 .• 000 - 30. ooo~.Doo .~=::.II ... 

DI AHI A 
Frec •. · % 

1 

2 .66 •. 7 • 

SEmANAL 
Frec.. % 

1 100 •. 0 . 

MENSUAL oCASIONA~ 

Frec. % Frec. % 

.., . 

2 :AO •. 0 

1 

2 

20 •. 0 

40 .,0 

" las .:;,fábri.cap de ,géneros' te.xtile.s· .con rrt.eyor producpió~ resliz en "pramocio

.; '. nes :.diarias. y el. resto .. promocioo .oc2sion.al. 

26), QUE POR,cENTA.JES DE SUS, INGRESOS EN C.ONCEP.TO DE VENTA un LI·ZAN tN SUS 

:PR OIYiO.C ID NES 
~. -:"~"." .. ~. ... . .. ~..... . _.w." _ t. • .~. ":., 

. , 
........... _ ... - .. '.-.-.-- .. ~ . 

.. Rsspues't'as ... Canales' propi.os Cansles no 'propios . 
Frec~' % Frec. % 

1 33.3 2 33.3 
, . 

1 33.3 1 16.6 

... .... 1 16.6 

No ~b tienen 'estimado' l' 33.4 2 33.5 

TOTAL 3 100.0' 6 100.0 
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Las tres fábricas con cenales propios csignen entre el -

1% Y 5% Y otra que no tienen estimado elporcentaje¡ les que no cuentan -

con canales propios 2 empresas asignen. el 1%, 1 f&brica el 5%, 1 el 10% 

y dos no tienen estimado el porcentaje. Seg6n se pudo comprobar durante 
_. _ .. - -", ~ .. , ... 

la investigaci6n realizada las empresas qu~ ~~pl~~n ~1 1%' su pfomoci6n-

es diaria e.n los diferentes ~edios'd~ comunicá·c·:Í.Ó"n maSlVa y las que desti 

nan el 5 y .~O% su promoci6n es ocasional. 

No lo tienen 
RESPUESTAS 1 % 5 % 10 % estimado 

Frec .. % Frec .. % FreCe % Frec 8 % 

200 0 000 a 1.000.000 Vd. 1 100.0 1 33.0 

L 000,,000 a 5.0 000.000 ft 1 33.3 1 50.0 

5.000.000 a 10.000 .• 000 11 1 33.3 1 50.0 1 33.3 
,,'. 

10,,000.000 a 30,_ 000.000 11 1 33.4 1 33 .. 4 

'TOTAL 3 '100.-0 2 100.0 ··1 100. O - 3. 100.0 

En base a la producci6n de las fábricas textiles los por-

centajes asignados a la promoci6n comprendeng 

de 200.000 a 1.000.000 yd. 1 fábrica asigna el 10% y la otra no lo tiene 

esti.ffi.ado 

de 1.000.000 a 5.000.000 yd. 1 fábrica ·asignael1% y la otra e15% .. 

de 5~000.060 a 10.000 0 000 yd. 1 fábrica asignaBl~l%, 1 el 5% y 1 no lo 

tiene estimado 

de 10 .. 000.000. a .3.o.00.Q •. 000 .yd •. 1. I~brica asig.na~"l. ~1o.Y la otra no lo -

tiene estimado. 
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CUESTIONARIO Nº 2 

1) CUALES SON LOS PRINCIPALES PAISES PROVEEDORES DE GENERoS TEXTILES QUE 

DISTRIBUYE 

PAISES 

El Salvador 

N~caragua 

Guatemala 

Costa Rica 

Panamá 

. Otros g 

Japón 

Estc;¡dos Unidos 

TOTAL 

FRECUENCIA 

6 

3 

..... -5' 

5 

2 

2 

23' + 

.. , 

% 
26 6 1 

13 .. 1 

2107 

21 0 7 

~os principales proveedores de g~neros te~til~Sa los dis 
~ 

tribuidores mayoristas son: El Salvador, Guatemalg, Costa Rica, Nicaragua 

Japón y Estados Unidos. 

2) POR MEDIO DE QUIENES REALIZAN SUS COMPRAS ÓE GENERoS TEXTILES? 

FRECUEr~CI A % 

Directamente 3 la fábrica 5 

Agente del fabricante 4 

TOTAL 9 100.0 

Las compras de los g~neros textiles por eh distribuidor -

mayorista ~ nivel nacional se realizan directamente a la fábrica y por el 

agente del fabricante o 

11 En lo sucesivo cuando en las tabulaciones aparezca un asterisco en la 
columna correspondiente a la frecuencia, significa que las respuestas 
son múltiples y por consiguiente este total es mayor que la muestra es
timada para este estrato. 
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3) RECIBE SUS PEDIDOS EN LA FECHA Y CANTIDADES SOLICITADAS s 

_. __ R E S.PU ES T . .:...:A~S=--________ -...:..F..:.:R:..::;E..:::;C..:::;U::::..E~N;:;;C I::;..:A:..:..-____ -t.::.% _________ _ 

.' .'$:1 2 

NO 4 

TOTAL 6 

~_7_ 

100 0 0 

Analizando esta información se aprecia que las fábricas no 

cumplen con sus contratos, perjudicando los intereses de los mayoristas; 

esta situación entorpece la labor de comercialización de los mayoristas 

porque no pueden:qatisfecer la demanda en un determinado momento reducién 

dose así sus ingresos por ventas o 

4) EN CASO DE SER"NEGARIVA SU RESPUESTA A-LA PREGUNT~'ANTERrOR, CUALES 

SON LOS OBSTACULOS~ 

RESPQE~S~T~A~S~ _________________ ~F~RE~C~U~E~N~C~I~A~ _______ ~%~o __________ __ 

Los des90noce 2 50.0 

Falta de insumos para su producción 2 50.0 

TOTAL 4 100.0 
.. . 

El incumplimiento de las fábricas con los mayoristas son -

justificadas argum8ntándose~ le falta de insumas como por ejemplo: coloran 

tes, fibras, et~o y otros mayoristas desconocen la8 caUSBS. 

5) SATISFACEN LA DEmANDA LAS FABRICAS DE TEXTILES EXISTENTES EN EL PAIS? 

RESpUEST AS FRECUENCIA % 
. -- ...... SI 2 33 .. 3 

NO 4 .66 .. 7 

6 100.0 

Analizando estas respuestas podemos inferir qu~ la produ~ 

ción de' 'g"éneros por las fábricas existentes en El Salvador .es insuficien 

te p ar-e ·"s etis facer 1 a demanda de lo's dist ribuidores mayor is tas" 

"~~"" . ... .: .-!.,,; .. -

"~ -,," ""'$ 
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4.1) SI SU CONTESTACION A LA PREGUNTA ANTERIOR ES NEGATIVA, CUALES CONSI

DERA SON LOS FACTORES QUE CONTRIBUYEN A QUE LA DEmANDA NO SEA SATIS

FECHA. 

1 - Cuando se solicitan cantidades adicionales no pueden cumplirlas por -

falta de programación en su produccióno' 

2 - No se satisface la demanda debido a que expbrtan a Centro Am~rica y 

el otros países 

3 Producción insuficiente 

4 - No tienen existencias si no que fabrican contra pedidos ' 

5) EN QUE FORmA CANCELA SUS comPRAS A LOS FABRICANTES DE GENEROS TEXTILES? 

RESPUESTAS FRECUEf'JCI A % 
Crédito 1 16'96. 

Con t.ado O 

Ambas formas (cr~dito-Contado) 5 83 .. 4 

Otros 

TOTAL .6 .100. O 

Los mayoristas por lo general compran a los fabricantes -

empleando ambas formas de transacción (crédito-contado), según la conve

niencia a las partes contratantes. 

6) EN LAS COmPRAS AL CREDITo, CUAL ES EL PLAZO QUE CONCEDEN LOS FABRICAN 

TES DE. GENER OS TEXTI LES" 

RESPUESTAS FRE CUENCI A % 
30 días 3 37 .. 5 

60 días 4 50.0 

90 días 1 12.5 

otros 

TOTAL 8 100.0 

Los plazos concedidos por los fabricantes a los mayoris

tas son en orden de frecuenciag60 díes, 30 días y 90 días, 'se nota que -
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las transacciones de compra venta de g~neros textiles más usada8son de -

60 días de plazo. 
._~ . . _ ... ~" .. 

7) CUALES SON LOS CANALES DE 6i'sTRIBUCION QUE EmPLEA\! PARA VENDER'SUS -

PRODUCTOS 

RESPUESTAS FRECUENCIA % 
minoristas 6 35 0 3 

Consumidoras Industriales 5 29.4 

Consumidores finales 6 35 e 3 

Otros 

Total 17 + 100,,0 

En orden de frecuencia 1 los canales de distribuci6n emple~ 

dos actualemente por los distribuidores mayoristas comprendeng: minoris-~ 

tas t consumidores finales y consumidores industriales. 

s) REALIZA INVESTIGACIONES DE mERCADO ANTES DE EFECTUAR comPRAS DE GENE

ROS TEXTILES? 

RESPUESTAS 

SI 

NO 
. ~ .. ' . 

TOTAL 

FRECUENCIA 

3 

3 

6 

50.0 

~eg6n este cuadro, la opini6n vertida por los distribui

dores mayoristas se encuentra dividida e~ cuanto a la realizaci6n de inves 

tigaciones de mercado pera efectuar compras de g~nerostextiles~ 

Sol) SI" SU CONTESTACIOI\J A LA PREGUNTA. ANTERIOR ES AFIRr,1,L\TIVA, EN QULJ0B.. 

mA VER 1 FI C A UiS.) f~VESTIJ~AcI OI\JES .DE rnE F\C.A.DD.?', 

- Los distribuidores mByoristas que· realizan investigaciones de mercadq -

antes de efectuar compras de g~neros textiles coinciden en que estas -

comprenden un_sondeo a base'de muestras, para confirmar que posibili

dades de ventas tendrá la mercadería que solicitará a la fábric8~ 
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~) CUALES SON SUS PRINCIPALES mOTIVOS PARA REALIZAR COMPRAS DE GENEROS -

TEXTI LES. 

RESPUESTAS 

Moda 

Colores 

Precio .. 

Pedidos a Clientes 

Fibras 

Durabilidad 

TOTAL 

FRECUENCIA 

6 

4 

5 

2 

17 + 

% 
35.3 

100 .. 0 

Los motivos por los cU21es los mayoristas realizan sus -

compras son, en orden de frecuencia: la modB,~recio, cclores y. p~didos 

·de clientes. Es notable qu~ el motivo más determinante es la moda y que 

la fibra y durabilidad no revisten importancia. 

10) CUALES SON LAS POLITICAS [,jUE APLICA PAflA LA FIJACIOrJ DE PRECIOS? 

RESPUESTAS FRECUENCIA el 
(O 

Precios Flexibles 3 42~9 
- ........ _ ... _ .. 

. . 

Precios fiJos 4 57.1 

Totel 7 + 100flD 

.' 
La política de establecer precios fijos es 12 mas utiliza 

.. -
da por los distribuidores mayoristas; pero, tembi~n en une c2ntided·con~· 

sider2da.fijan sus precios en forma fl~xible. 

11) CUAL~S SON LAS CONDICIONES DE ~AGO ESTIFULADAS AL EFECTUAR VENTAS? 

RESPUESTAS FRECUENCIA % 
Contado 3 21e4 

Cr~dito 6 42~9 

'. ~ Letras 3 21e4 

Cheques post-fechados 2 14,,3 

Total 14 + 100",0 



... ' .. _._ ........ -.. " .' .. . 

.... "- .. '---"-

... -.-... ,' .... ~. 

..-.... _.~._........ . 

' .. Los distribuidores mayoristas ope.rem .. el. efectuar ventes 
•••• •• - - ... _ •• ,. • .......... ... • _: • I • ~ .' 

en orden d.e frecuencia .as.:(gF~~dt.to, ·~on .. ~ad~,_.letras. y cheque,s post-fe~· 

cÍlados., 

,12) .... C;.UA~q,0 ¡:;ONCEDEN CREDITOS? CUALES SOf\i LOS PLAZOS DE PAGO rilAS UTILIZA 

DOS ? . 

• > 

'30 dies 

60 días 

90 días 

120 días 

'otros 

.. 

FRECUENCI A 

1 

5 

4 

2 

.% 
8.,3 

41'97 

33 .• 3 

16,,7 

100.0 

Los m"ayod.stas concederi crédi tcis ··a .los plazos siguientes ~ 

en o-rd-eñ" ·de frecuencia: 60, 90, 120'y 30 días; el plazo mas .empie~do ~s 
.. -. '. . ' 

el de 60 días," pero 'puede'ri permitir pTa~os 'mes' amplios hesta 120 días .. 

13) EN CUALES EPOCAS DEL ANo SE VENDEN rilAS LOS GENEROS TEXTILES., 

RES PUEST AS FRECUENCIA % 
1 10"q 

1 10 .. 0 .: .:Ep.o.ca._es.cQ,l~.!=,.,. >, __ :co S e ch as 
"'-'.- .-

().c·tu b re' 2. ; 20 •. 0 

' .... · .. l).i.cii e.m b r e 2 20.,0 

.-••• : ••• '00 :" .. ~. ..~.n.9 r Q ~. • 1 10 0 0 

" Febrero' .1 '10-$0 

. marzo 2 20.0 

TOTAL 10 + 100',,0 

Ampliando ¡a informaci6~ ~ec6bada 8 esta ~re~unta,. se so 

..... _._. __ ...... }_~ci t 6 explicacion 6S respecto 8 1 signi ficé:ldo de época. es coler y cos ech [) 

y se confirmó qu~' ·.~ñ"--~·u orden el signifiDCldo .. ·cürr.esponc;le al .. inicio del -
' .. '-- ... " "~'-'- -'--" .. _. .'": __ :......... . ... " ..' . 

año .f03scolar y la ,re¿~Te_-cci,oh' de los': produ'ctos 'agrícoles como ~ café, al-

gOQQn y caña'de :azúcar • .. ..... _._ ... _-



14) TIENE LA EmPRESA VENDEDORES EN TODO EL PAIS 

RESPUEST AS 

SI 

NO 

Total 

F"HECUENCIA 

6 

6 
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% 
100.0 

100.0 

El 100% de los- distribuidores mayor.i.stas ti_enen vendedo

res -en· tüdo e1- 'país, esto- permite~que".el volumen de .,ventas sea grande; .

por consiguiente requieren de un "abestaecimiento oportuno de las fábri

cas de géneros textiles. 

15) CUALES SON LAS PLAZAS EN EL INTERIOR DEL PAIS QUE VISITAN SUS VEN-

DEDORES? 

RESPUESTAS . 
Oriente, Occidente y Centro 

Total 

FRECUENCIA 

6 

6 

% 
100.0 

100.0 

Es evidente qua los distribuidores mayoristas de géneros 

textiles tienen une. cobertura de tod2s las zonas que comprende el terri

torio nacional. 

16) SE LE .A.5IGNI-',N CUOTAS DE VENTA A CWil VENDEDOR? 

RESPUESTAS 

SI 

NO 

Total 

FRECUENCIH 

2 

4 

6 

% 
33.3-

66 .. 7 

100.0 

Según el cuadro el 66.7 % de los distribuidores mayoristes 

no asignan cu.otas de venta al vendedor y el 33-.. 3 % si le asignan_. 

17) PROPORCIONAN INCENTIVOS AL VENDEDOR, CUANDO ALCANZA LA CUOTA ASIGN! 

DA? 

RES PUEST liS 

SI 

NO 

Total 

FRECUENCI :4 

2 

4 

6 

% 
33.3 

66 .. 7 

100,,0 
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El 33 % de los ~i~tribuidor8s mayoristas otorgan incenti

vos al .vendedor.cuando llena l~ ~~ote asignada; p~ro, el 66~7 % como no 

asigna cuot~s no puede incentivar a los vend8d~r8s. 

17.1) SI .L~ CoNTESTACIoN ~LA PREGUNTA ANTERIOR ES AfIRfflATIVA, CUALES _M 

SON ESTOS INCENTIVOS? . 

RESPUEST AS 

Premio~. 

. " " ... 

_., FRECUENCI P, 

2 

Total 2 

% 
100.0 

100,,0 

Las empresas que asignan premios 2' los vendedor~s.indi~ 

oeron que e~tos consisten en-éhtregar dinero en afectivo. 
, ~. - ,- .. ~., . 

,18). CUENTA LA'EMPRESA CoN.SUPERIVIoRES· DE' VENJAS? 

.: . j.:' 

RES PUES T i~S 

SI 

'No 

_ .•. -. _. ". -'. o., 0_' 

Total 

FRECUENCIA 

·2,: 

4 

6 

% 
33.3 

" ", 

66 .. 7 

100.0 

'"(1"-66-0'7'"% ·de- loa _d.i.8,t;~.ibu.~~ores mayoristas no tienen su

""'~~'~-Ci~'o~es de vEiri~·t88··Y·~·8i··33.3'%. ~.i QUE!.t:J.:ts!l c;~'~··~-~t·e"$~~"'v·ic·i¿~---. 
'. . . • -=-: .... .::' : -,':-:::=,". - -, .. -........... :.". - \ 

18 0 1) SI U\ CoNTESTACIoN I~ LA PREGUNTA ANTERIOR ES AFIRMiiTIV¡.~, DIGl~ CUA

LES SON LAS FUNCIONES DEL SUPERVISOR? 

- -- .... - .......... _--- .. 
.RES PUeST ;lS 

No Cont.ea'tó, ,. 

Que Vendan y cobren 
: los vendedores 

--. - .... _-.-..... 

... -'.' .. FRECUENCI·1\···,·:-· :% 
1 50.0 

1 50 .. 0 

Total 2 100.9 

. .. ··19)· RE AU Z JI .L A . EfYlPRE'S¡C\ :P.R orn,ótTó-Ñt:s P I\Fl A hUmEN=¡:: AR·· SUS ... VOLT.8S 7. 
:- i . 

• •• ~ I ",_ 

RESPUEST AS FRECUENCI I~ % 
, SI 6 100,;.0 

" .. 

-NO '. :.:~-

'".:<-.-. 6 100 .. 0 
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Las seis empresas .cat~logadas como distribuidores mayori.§. 

tas de géneros textiles, afirman que efectúan promociones para incrementar 

sus ventas .. 

19.1) SI lH RESPUESTA A lA PR[GUNTA ANTERIOR ES HFIRmMTIVA? QUE CLASE DE 

PROmOCION llEV~ h CABO 

RESPUEST AS FRECUEr,JCI ¡'.'¡ % 
Publicidad 1 12 0 5 

Venta P.ersonal 6 75 0 0 

·Relaciones Públicas ,.. 

Promoción de Ventas 1 12,,5 . 
Total 8 + 100~0 

Los distribuidores mayoristas emp18an las siguientes cla 

ses de promociones~ Venta Personal, Publicidad, Promoción de Ventas y 

ninguno realiza Relaciones Públicas. 

20) SON SATIS[ACTORIOS lOS RESULTADOS OBTENIDOS POR lA PROmOCION EFECTU! 

Di-i? 

RESPUESTI\S FRECUENCIA % 
SI 4 66 0 7 

NO 

No Contestó 2 33.,3 

Total 6 ·1DO. O····· 

lD~--distribuidores mayoristas manifestaron-que est~n-sa~ 

tisfechos con los resultados mediante el empleo de la venta personal. 

21) QUE PORCENT riJES DE SUS INGRESOS EN CmJCEPTO DE VENT íiS EmPLEA EN SUS 

PR omOCI ONES? 

RESPUEST I,S 

.. 0 6 01 ... 

-o ~ 02 

No Sabe 

Total _o, 

FRECUENCIA 

3 

·2 

1 

6 

% 

3·3~ 3' 

_!2.!!L 
100,,0 



I~:" _. -168 

El 50% de los distribuidores, mayoristas destinan el' 1 % -

d e s u sin 9 r e 8 o s, el 33. 3 % a si 9 na, el 2 % y el,' 16. 7 '%' d e s e o n o e e q u e por e e.!l 

taje destina'a.la promoci6n • 

. , •.•.•. '-s., ,- ......... .:. •... 

. ' .~.-. . ' .. 
.... ....... . 

. .' ~ 

,-

..... -:-.:. '. '.' 

. --. " 

•• 11 • 

, .. 

'" :,. ::. •• - o". : ........ -_:.:.'!' ..... . " ...... ,,~ . ~'. . ...... :.::.... :'.~~., 
.':~ ....... : .-. ' ..... _ .. . 

I ' 

.. --
.!' •••• : .. : 

.1' 

. "~~ ..... 

'. 
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CUESTIONARIO NQ 3 

DIRIGIDO A LOS DISTRIBUIDORES MI~ORISTAS 

) '.:. 

1) QUIENES SON SUS PRINCIPALES P~OVEEOORES DE GENEROS TEXTILES1 

RESPUESTAS FRECUENCIA % 
Fabricantes 56 34 •. 1 

lYIayoristas 106 64.6 

Otrosg 

Vendedor de Oportunidad 2 1.3 

Total 164 + 100.0 

Los distribuidores minoristas de géneros textiles confir

maron que sus principales proveedores son los mayoristas y fabricantes; -

pero, que su proveedor mas importante es el distribuidor mayorista. 

2) A QUIEN FORIYIUlA SUS PEDIDOS DE GENEROS TEXTILES? 

RESPUESTAS FRECUENCIA % 
Fabricante 4 3.1 

lYIayorista 19 15.1 

Agente Vendedor 103 81 •. 8 

Total 126 + 100.0 

El 81.8 % de los disbribuidores minoristas realizan sus 

compras a través del agente vendedor ya sea del fabricante ~ del mayori~ 

ta, esto significa que los dos principales canales de distribución em-

plean para movilizar sus existencias aQentes de ventas especializados que 

se desplazan por todo el páís. Y que el 3.1 % y 15.1 % de los minoris-

tas compran directamente al fabricante y mayorista; estos porcentajes -

los podemos interpretar cuando el minorista se presenta al establecimiell 

to mayorista o fabricante a comprar le mercadería que necesitan. 

±/ En lo sucesivo cuando en las tabulaciones aparezca un asterísco en la 
columna correspondiente a la frecuencia, significa que las respuestas 
son múltiples; por consiguiente este total es mayor que la nuestra es 
timada para este estrato. 
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3) INDIQUE Los mOTIVOS QUE·tONSIDERA ImpORTANTES. P~RA EFECTUAR SUS PEDI-

DOS? 
. , 

. ,. 

.RESPUESTAS FRECUENCIA % 
"DEmANDA 111 47.4 

" 

INFLUENCi A DEL VENDEDOR :2 .' -0". 9" .. 

PRECIO 72 30.8 

mARCA 40 .. 17 0 1 

C.9 LQRES ' ..... ........ ' . 9 3 e 8 .. 
Total 234 + 100.0 

Los principales motivos de compra del distribuidor mino

rista sonL·.la demanda'!, el precio, la. marca y los colores" 

4) ES VISITADO FHECtJ[NTEfilENTE POR EL ·VENDEDOR DE GENEROS TEXTILES? 
.' ,,-. ., .' ........ ~.; .... --,~:-~ .... :_:.~ 

RESPUEST AS ' :. ;', :i'~: 

.SI· , 
. NO'. 

. -No constetó 

Total 

FRECUENCI A 

106 

2 

'd3 

121 

. 87.6 

.1 .7 

10,,7 

100.0 

El 87.6 % de los di s tribuido res minar is.t 8S afirmarán .que 
_ - ....... - • .j'.R .... "' .. _ _. ;;. • ••••• ~ .. ;:- •••• - '.~_ .' ~ _ ••••• :.. " 

son vi~i~ado~~con fre8uencia por el 
, .. . , . 

.. ' taré el . ve.nde.d.o.r. . "_'" " ' ... , 
.) '. • h _ ._. ' ... __ O",' l' • • •••• • _.. • _ (_'O" ", ..... ~ ••• __ 

4.1) 'SI SU RESPUESTA A SI,lS PREGUNTA ANTERIOR ES AFIRmATIVA CON QUE FRE-

'. ;·CUENCIA E'€ ··VISITADo ? 

RESPUEST AS. ,. FRECUENCI A % 
Diario ':". 

::¡emanal" _, 

Quincenal 

men$uel 

Ooasional . 

Totel 

·8 

38 

14 

44 

. 2· 

106 

7.6 

35.8 

13.2 

·41.5 

";' ; ..... 1.9 

100,,0 

.¡.a~,'" '.-;,', 

'; .' 
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Las visitas a los distribuidores minoristés por el agente 

vendedor en forma diaria, semanal y quincenal se realizan a nivel local 

o sea a minoristas ubicados en el mismo lugar o problado adyacentes al -

lugar donde opera el mayorista o el fabr'icante 9 la8 visitas mensuales -

se efe~túa'n a'á'queiins' lugares 'distEintes dondeestan ubicados··.;.los mino-· 

ristas; ejemplo: agentes de ventas de San Salvador hecia el resto de de

partamentos del país e 

5) SON ATENDIDOS Y DESPACHADOS CON PRONTITUD SUS PEDIDOS? 

RESPUESTAS. FRECUEr~CIA' %. 
SI 112 . 92,.5 

NO .. 1 0.8 

No contestó 8 6.7 

Total 121 100.0 

Según este cuadro, el 92.5 % de los di s tr i bu)'do r es mino-

ristas reciben con prontitud sus pedidos, el 0.8 % no y ei ~.1 % se '~b~~ 

tuvo de contestar o La aseveración anterior demuestra que los proveedo-

res del minorista tienen un efi8i8nte despacho de sus mercanderías. 

-6)-GUAlES SON LAS FORmAS DE CANClLAR SUS COMPRAS 

RESPUESTAS FABRICANTES 
Frec. % 

Contado 4 11,,4 

Crédito 17 48.6 

Ambas Tormas 14 40,,0 

Total 35 100$0 

IYlAYORISTAS 
Frec. 

6. 

83 

19 

108 
- . 

% 
5.6 

76.8 

17,.6 

100.0 

Los distribuidores minoristas cancelan sus compras efec-

tuadas a los fabricantes y distribuidores mayoristas sólo al contado, só

lo al crédito y utilizando amb~s formas (Crédito-Contado); como podemos 

observar tanto fabricantes como mayoristas venden en su mayor parte a -

los minorista~. bajo forma de crédito, la venta al contado es .muy poco -

re a.liz.ab.2.e ~ .. 
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7). QUE PLAZO EN LAS COmPRAS AL CREDITo CoNCEDEN·LOS 'rr-\BRIC/:jNTES y DIS-

TRIBUIDORES mAYORISTAS DE GENEROS TEXTILES 7 
, , 

RES PUEST AS F ABRI UINTES ríiAYORIST AS' 
Fre,c. % Frec o % 

30 días 8 14.8 21 ...... 20~ 2 

60 días 33, .. 61.1 52 .:: .. 5,0,,0 
"J-;:. 

90 días .13 24.1 27 .26 0 0 

120 días 4 3 .. 8 

Total 54 100,,0 104 100,,0 
,,,< 

Los plazosconcididos por los fabricantes ¿ 16s distri-..... ..., ... 

buidores minorisfal3 .son~·6o, 90"yi 30 días. Es notable que este estrato 

de los fabricantes~o opeia a 120 días y que el piazo mas im~cirtante.8s 

el de' 60 dí8s;~·también 'el de 90 días y en un porcentaje reduCido otorga 

los 30 días. 

~, Los plazos facilit<3dos por lo"s, distribuidor853.-f!lcyorislas 
. . " : 

a los distribuidores, minoristas ·song 30, 60, 90 y.120 díS$..,(A:· 01 8stro~ 

to de los mayoristcs se observ2 .. que 8'1 plozü'mfs empleado es de 60 díes; 

pero,. que también· se pueden am~liar hasti 90 días, cdem~s operan a 30 -

días; el. plazo __ de 120 díos es poco- uS2do.· 
'.'.' ' .. ~ .. 

8) EN .UlSCOm·PRAS AL.CREDITo Coi\rQut FRECUENCIA ·REALIZA SUS PAGOS ,é\ LOS 
,~:' . 

-~- "PRoVtEOORES7 . 

RES PUEST I1S 

Semanal 

Quincenal 

lYlensual 

Vencimiento del Pl~zo 

... 

TOTAL 

FRECUENCIA 

.38 

·4 

50 

24· 

116-·,,--

% 

43 .. 1 ... ..•. _ .............. . 

20'i} 7 .... · ~ .. 

100,,0 
':' ' 

Se'gún este cuedro, ·,las formeS de p2g0 <3 los proveedor}ls 

por los distiibuidores minoristas song men~ual, semanal, vencimiento. del. 

plazo y quinc8~al; se comprob6 que 'ios p~goss~manaLes y quincenales se -
.. ~ . -~._. : 

. . ............ ~ -' 
,'" ........... -' 
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efectuán los minoristas que operen en el mismo lugar del mayorista y f2-

bricent6; los pegas mensuales y el vencimiento se realizan por minoristas 

que estan ubicados en une zona distante. 

9) CUALES SON LAS PRINCIPALES FORmAS QUE EMPLEAN PANA COMERCIALIZARLOS 

G~N[ROS T~XTILES? 

RESPUESTAS 

Mos·tr odor 

Vendedor Ambulante 

No Contest6 

.' 
FRECUnJCI A 

105 

.26 

1 

Los distribuidores minoristas reclizon 

neros te~tiles el detalle y Vendedor ambul~nte. 

'. o •• 

% 
79.5 

19 .• 7 

0 0 8 

100.0 

ventas de .-sus ge-

10) SON UNIFORMES LOS PRECIOS QUE UD. PAGA A LOS MAYORISTAS POR PRODUC

TOS SImILARES? 

RESPUESTAS 

SI 

NO 

TOTAL 

FRECUENCI A 

118 

3 

121 

% 

100.0 

La moyorío de los distribuidores minoristas ofirman quo -

pagan a los distribuidores mayoristas precios uniformes; se compruebe quo 

deb~do e ... que lo~ m::Jy.o..ri~t~s .son ,PCJ,?()s, ~n .-~,9.?(). 0.1.p2.ís, estos 88 ponen de 

8cuerdopara .. f~jQr. preci¡:¡ .ig,L¿21e.sde .. v,enta., .. 

10.1) SI LA RESPUESTA G L~ PREGUNTn ANTERIOR ES NEGATIVA, EXPLIQUE CUA

LES SON L~S RAZONES PARA T~LES VARIACIONES. 

RESPUESTJ1S 

A mayor compramenor,pr~ci~ 

Debido 6 le calidad y estampada 
de ¡El tela 

Menor precio para buenos clientes 

TOTAL 

FRECUENCI ;'1 

1 

1 

1 

3 

% 
33 •. 3 . 

33.3 

33 .. 4 



11) DE QUE ~OOO FIJA LOS PRECIOS DE LOS GENEROS TEXTILES 7 

P~rcenf~je de Utilidad~s 
sob~8,~Qosto de compres 

~La~f2b'r::bja···f.ijo los precios' 

" 

FRE CUE NC I ,1' 
~. ~ '." ,-' . 

120 

1 
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'" .% , "","", 

0 . .,9 

100.0 

Según'el distribuidor minorista le ·fijación de precios se 

realiza agregando ~n porcentaje de utlidedes al costo del product09 pod~ 
¡,. 

mos deci.r que empleon. el mé.todb plós coste en la' determinaciónde,< ~recios 

de ven tEl •. 

12) LOS PRECIOSOL GENEROS TEXTILES SON SHlILARES CON LA COmPETENCIA? 

--'-o" .;..;.R..;;::,E..;;::,S,;,;;;P..::;"U.:;..E..::;,,3.;..T ,;..:.í~ S.::-.._'""'-'-_-'--'-" ____ """'""' __ -""..:..F..:..¡.,R.":Ct:J E N el A 

S I ~ 116 

NO 5 

Tote1 121 

.. "',.... 

9.5,,8 

4 .. 2 

100.0 

""""" ", 

•..... .E.xJ.l:3.t,El bastante uniformidad en los precios de los generos 

texti1es,eri.,~ el. I3stre¡to ,de'. los ,,,dis tr IBü'rd6re 8 mfn9.r4.stE!s. 
. : .~ ".! '.,,' . 

.-" . . . .' . ~".~':" .. : ....... 

~2 .. 1) SI SU RESPUESTA A LA PREGUN~~.~~TERIOR ES NEGATIVA, EXPLIQUE CUALES 

SON LAS RAZONES DE DICHAS VARIACIONES EN LOS PRECIOS 7 

" .. ,RES PUE ST I;S 

o,' ; ••••. ~ •. 'l-"'~'" • ·Ob t8~n ~¡' .. :' fIJa y qr 88 v eil t El 8 
-. ".0 .. "'_.",,;:; o' ••• _ •• 

,El mayorista 
compe.tidor 

" , 

No Contestó " . 

S e co nsti tu ye en.un ' 

FRECUENCIA 

1 

1 

5 

: .' 

,60.0 

............. ' .. 

20 .• 0 . ~.-.., 
20.0 

100.0 

De les 5 empreses que contestarón negativemente le¡ pregull 

ta Nº 11 el 60 % argumentE, que le.s variaciones sre deben al ,afán. de incre 

mentar<',,,ventas bejondo precio] y el 20 % dice (1'..;8 ros distribuidores :ffia-
.,~ ........ ~ .. ::':'-:'.'.'~'~.:n. .: .•. ..,.:....; ~ . o,, 

yoris.b';)s:.Qompi ten con ellos:p ' 
..... '" :~". ~:,. 

..·},.1"":; .•• ·~r.,,.~ .. "', " ... "'~ ....... ~ ~ .. : ... ~_-:>~"::_' .. '::,,' 
. ··l· . ..;..,-'. 

.._, - ---:- . ",,:.. .,' '_,.~.' .... , ,';. '.? .. :" . 
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13) ANTES DE EFECTUAR SUS PEDIDOS DE GENEROS TEXTILES INVESTIGA SUS.·POS! 

BILIDADES DE VENTA ? 

RESPUESTA 

SI 

NO 

Total 

. "FREGUENCI A 

12.1 .. 

..... _ .. _ .. _ .k_ ... ~ . 

14.8 

85.2 

100.0 
. , 

El 85.2 % de los distribuidore~ minoristas np investigan 

las posibilidades de venta que puede tener. un det~r~inado.g~nero texiil;. 

el 14.8 % afirma que realiza investigaoi6n. 

13.1) SI SU RESPUESTA A-LA PREGUNTA ANTERIOR ES AFIRmATIVA, QUE CLASE Dt 

INVESTIGACION REALIZAr 

RESPUESTAS······· 

Pregunta a ló~ clientes 

Según Demanda 

Opini6n del p~~i6nal de su 
almac~n . '.: 

. 'Í\¡"o- ·.Cor,testaron 

Total 
, 

FRECUENCI.:\ 

9 

7 

1 

1 

18 

50 .• 0 

38.8 

100.0 

La clase de investigeci6n mas repetitiva p~!.los distri-

buidores ~inbrislas e~ preguntar a sus clientes si puede tenei aceptadi6n 

un determinado ~~~~~o·t~xtil. 

L4)·CUAL ES 'LA'FRECUENCr~ PARA REALIZAR COmPRAS DE GE~EROS TEXtILtS? 



La frecuencia con que compran géneros textiles los mino

ristas song de acuerdo a la demanda, mensual, semanal, quincenal' y diario. 

De este cuadro podemos inferir que para lo.s .. distpibu·idoresminoristas·es 
~. .. .. .. -

deteimin~nt~ ~ara efectuar sus compras la dem~n~aexistentg'en un deter

minado momento y también mensua¡ debido a que los distribuidores mayori~ 

tes tienen programadas las visitas de sus agentes vendedores a los clien 

tes minoristas. del interior del país mensualmente. 

15) CUALES SON LAS EPoCAS DEL ANo EN LAS QUE MAS SE VENDEN LOS GENEROS 

TEXTI LES 7 

RES PUEST AS FRECUENCIA % 
Octubre 12 3.4 

·Noviembre 121 34.5 

Diciembre 121 34.,,5 

Enero 80 22.9 

Febrero 8 2.2 

Marzo 9 2 .• 5 

Total 351 + 100,,0 

De acuerdo a-asta cuadrb; l~~ ~~6~~s del ano de m~s venta 

de 'géneros textiles 8S de Octubre a.Marzo; .. peT·o, existen 2 meses en que 

es ~as marcada la demanda que son: Noviembre y Diciembre. 

16) REALIZAN PROMOCIONES PARA INCREMENTAR SUS VENTAS? 

RES PUEST AS 

SI 

NO 

Total 

'FRE e u E r~ C I A 

34 

87 

121 

% 
44 .. 1 

71,,9 

100,,0 

La mayoría de los distribuidores minoristas no ~fect6an 

promociones para aumentar sus ventas. 
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.16 0 1) SI ~U RESPUESTA A LA PREGUNTA ANTERIOR ES AFIRmATIVA, QUE CLASE DE 

PROmOCION EFECTUA 7 

RESPUEST~S FRECUENCI A % 
Rebaja de Precios 15 44.",1 

Precios bajos y regr"los 8 23,,5 

Descuentos especiales 4 11 .• 8 

Regalos 4 11.8 

Propaganda radial 2 5 .. 9 

Anuncios en peri6dicos 1 2.9 

Total 34 100.0 

De los 34 distr'-ibuidores min-orist'8-s- que hacen promoci6n, 

los diferents8 tipos efectuados los podemos analizar en orden de frecuen 

oia asíg Rebaja de precios, precios bajos y reg~los, descuentos especia

les, regalos -prop2ganda radiel y enuncias en peri6dicos. 

17) SON SATISFACTORIOS LOS RESULTADOS OBTENIDOS POR LA PROmOCION SELEC

CIONAQA?,. 

FRECUENCIA % 

SI 33 97 .. 1 

NO 1 

Total 34 100.0 

La mayoría de los distribuidores minoristas que realizan 

promociones,eªtán satisfechos con los resultados obtenidos del tipo de 

pr~mooi6n ~e1~ccibned~ o sea ~U8 han logr~d~'el incremento en sus ventas 

y consecuentemente en sus utilidcde9. 
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18) QUE PORCENTAJES DE SUS INGRESOS POR VENTAS DESTINA A LA PRomOCION ? 

RES PUEST AS FRECUENCIA ~ 

2 '/o 3 8 .. 8 

7 '/o 2 5.9 

10 '/o 11 32.4 

12 '/o 1 2.9 

15 '/o 2 5.9 

20 '/o 8 23 .. 5 

No lo sabe 7 20.6 

Total 34 100,,0 

Según este cuadro, el porcentaje de ingresos por concepto 

. de ventas que mes destinan a los diferentes tipos de promoción son: 10' y 

20 '/o. Estos porcentajes se pueden considerar elevados debido a que la -

promoción verificeda es ocasional. 

19) PROPORCIONA EL FABRICANTE O mAYORISTA ALGUNOS mEDIOS O INDICACIONES -

PARA QUE SUS VENTAS AumENTEN 7 . 

RESPUESTAS 

SI 

NO 

Total 

FRECUENCIA 

1 

120 

121 

'/o 

0.8 

99.2 

100.0 

La cp.si totalided de los distribuidores minoristas no re 

ciben asesoría de los fabricantes y m~yorist2s ppre incrementar sus ven-

tos. 
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~r~gu~ta Nº 20 seg6h' s~'~~P~~i~~?i~.en lci c~~ercializaoi6~,de g~neros textiles, le "snlicitamo~:nos 'in~ 
• ,1 ' 

dique cuales son rosl~rin6{pales moti~os d~ compra d~ los consumidorei fin~l~s? 

(. 
.- ' 

,1 '1 ; , 

P R E C loe o lO R E S M o D A DURABILIDAD FAG. DE CUIDADO U S o NO CONTESTO NO VENDE T O TAL . . : 

~ 

FREC. % FREC. & FREe. % FREC. ~ FREC. % FRE~. 't FREC.· f FREG. % FREe, % 

ALGODON 53 22.9 1~.'.;1,.O 13 5~6, 89 '28.5 '9'4,0 41"20.3'"\ 0.4 3 1.3 231 100 
" " " " . . , , 

RAYON 79, ,38.7 9 4.4, 32 15.7, 31' 15.2 . 19 9.3 30 14.7 4 2.0 ...... ' 204 100 
"jo- , 1 

NYlON" 17 '10,8 5635.4 4,2.5 l: ,'.3 .,5, ... 3.2 40 "25.3 28 ,17~7, 6' 3.8 158 loo 

• 

% 

... 

, " 

POlYESTER' '07 53.2,. 10 5.0 43 21.4" "1(" 6.0 18 9.0 '7' 3.5 " V.4, Jo' 1.5, ZO! 100. 
1 • " • 

En este cuadro no se tabu~an los' generas de lana, sed~ y 11no porque todos los,establecimientos encuestadm 

afir~aron~ue nci.'~end!an est~s t~las:'p~rque ~o 8e adaptan" a la situ~ci6n c1im~terica del p~!s y por su al~' 
, . ' 

to costo de v~nt8. ~e ¿omprob6 que los g~~eros m~s ~sados son: e1.81go~6n, ray6n, polyester y nylon; esta: 
" " ' , . 

pregunta tenía p~r ~bj8tivo conocer los diier~ntes motivoi'de c~mpr~ d~l consumidor final ~ero ri6 fu6s~tis 
'factorio su resulta~o; en consecuencia se decidi6 que 'lo m§s signifi~ativ6 sería organiiar paneles B nivel 

deconsumidore~ finales p~es ellos,ser!anlD~ dnico~ capabes d~ ~p~~ta~ 'resultados satisfactorios a'este 
, . ' ... " , 

~rop6sito~ 
ji, 

'!, 

, { 
1:· " 

1 

1 
i' 

J, 
!f 

','., 

,1 
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- REPORTE DE LA INVESTIGACION DE PANALES DE CONsumIDORES 

B- Los g6neros t~xtiles representan pare el ~er humano 9 artículos de -

consumo duradero de mucha importoncia, principalmente en loqúe, se refie 

re -a- prendas de vestir que 'en cierta medide tienen por objeto sa.tisf[:cer 

necesidodes fisio16giccs 'como el fr{o,y psíquicas como la pre~entQci6n 

personel del i~dividuo$ lo mismo qu~ pura el uso hogareRo como ropa de -

cemo, cortinas, manteles, toallas, etc., 

b- Identificoci6n de-las diferentes clases de g6neros textiles& 

Se' pudo -comprobar en ambos p6neles, que las mujeres tie-

nen mayor conocimiento de los g6n~ro~ de a~god6nque lo~ hombres; el g6-

noro de ray6n fu6 desconocido po~:lo gen~ralidad, lo cual demuestro q~e 

oxiste un dosconocimiento de esto clase do g6nero por los consumidores; 

en, cambio, el 96nerode polyoster fue. amplic.lmento conocido por todos los 

panelist~s debido indudoblomonte o que se esto usando en la ~ctualidad; -

luego,_ el genero de nyloh s~lo fue prosont2do a las da~as, por- considerar 

que 8S uno tela de uso femenino y pudimos comprobar, que existe un desco-

nocimiento de esta g6ne~0 ~ebidoe~ perte 2 quo su uso .Dsta det9rminodo -

a finos ospociola8 o seo quosu compra la:podemos considerar como l1s 0 1ec 

c- Determina6i6n de los hábitos de _compra 

Cuando se preguntó gui6n comp~a los g6neros textiles en,-

SU hoga~. Contestaron que ge~eralmente la efectuaban en,fqrma indepen--

diente elh6mbre y la mujer, sel~ccionandoel, 96n8ro apropiado a su sexo, 

con la salvedad que las mujeres tambi6n compraban los g~neros adecuados. 

para los niños, y para el uso hogareño e ,< Al plantear la pregunta cuando 
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compran los géneros textiles. Se.determin6 que los hombres compran los 

géneros textiles cuando hay necesidad y en consideraci6n a susituaci6n 

económica haciendo caso omiso de alguna época especia1 9 en cambio, las -

mujeres efectuén sus comprasl.düécuerdo a épocas speciales como: cumple-

años, recepciones y otras fiestas trascendentales en nuestro medio~ Cuan 

do se preguntó donde compran los géneros textiles.~Los hombres conside-

rados en el panel A, expresaron qUe no t~enen pr~dilecci6n por ningún es-

tablecimiento comercial especializado y que 'la compra la realizaban en -

el lugar más cercano a.su .. sitio de trabajo y donde hubiera una tela que 

l'8s llamara la atención; los del panel B,' expresaron que efectuaban sus 

compras donde les vendieran "m~s barato~ Las mujeres de'la clase media 
, -

realizan sus compras en un ilmacén de prestigio de nuestra ciudad capital, 

de la opini6n, anterior pudimos deduc'ir' que en el sistema 'de péneles si -

las di~cusion8s:nó se menejan con técnicas ,apropiadas principalment~ v~-

riando las, preguntai se cae en el error que los participante~ en cierta 

medida se dejan influir por la opinión vertida,por la mayoría de sus in-

tegrantes. Las mujeres de clase baja, conceden importancia al establee! 

miento que les ofrezca el producto a un precio económico. Respecto a la 

pregunta ~ acostumbran pagar cuando compran géneros textiles. En am-

bas clas88 sociales por lo general las compras las efectuén·bajo .la forma 

de contado por los 'hombres; en ca~bio, la8 mujeres las adquieren al con-

tado y al crédito. 

Referente El la pregunta,.·~ clases de género:s textiles Sln los que com-

pran o 

Se deter~iD~ que e0iste una tendencia bastante marcada a 
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comprar por' todos los consumidores -- la tela que "este de mod8~~ Además, 

en la clase ,media. ambos sexos S8 inclinan a ,comprar las .prendas de vestir 

~in confeccionar, "debido El que les da' la oportunidad de .seleccio,nar..1a -

hechura que mas les. agrado, talla me~ or y resulta mas económi 0.0. Los P.tl 

neli.stas,. hombres y mujeres con~~.~erad.os de clase baja, prefieren comprar 

la ropa hech.a, debi"do' a que .así, no afrontan el ~r~b~e¡¡ja deselecci.onar 

la p~~sona que· se. los confecc~onQ~ 

En lo relativo ~ la planifica9ión de sus compras de .g~n~ 

ro~ textiles. Se .comprobó que ~l a?to de c6mrra en ambas clasBs sociale8 

se r:ealiza, por ,los .hombres· sin.-ninguna planificación, sino qu~ a~tuán -

influenciados p~Jr la moda y Ror el medio soc.ial en que se desenvuGlven~ 
. . 

}a~ mujeres de e~~as dos blases~ociales coinciden en planificar sus com 
. . . 

pras, .debido a que selecci.onan el género. med,iante .el . uso de ca~álogos .... -

consideranqo la h,echura que mas. les agrade~ perC? tamb.ién. en .un~eterm.in.§. 

do mome8to efectuán comp~as' por impulso atraídas por los d~f~rentes dibu 

jos c08 que .vienen decorados determinado~ gén~rose 

d- Determinación de los motivos de c~mpra 

El género de algodón es.' demandado por ·1.013, hombres para u-

s8r~0.en pantalón generalmente los días domingos y días f~stivos, esta se 

lección esta basada e~ la dura~i~i~a~, usos, facilidad de cuidedo,.comod! 

dad y fre~c~~ii ~o se usa en días h~biles po~.considerar que no esta,de 

moda y por' el' t's'mor de hacer el ridículo ante los dem~s., Las .mujeres ,'~ 

de ambas clases sociales, no usan esta clase de género por considerar que 

tienen muy poca presentación; peroJ·que si lo compran para otros fines -

como: sobr~fundas, sábanas, toallas por considerar que es un género bas-
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tante fre,s ca. 

El'g6nero de polyester; en la clse ~ediB se comp~a por -

"ambos sexos, debido a que esta de moda; con la excepci6n que los hombres 

afirman que compraban influídos por la publicidad; pero, que esta clase 

de g6nero tenía el inconveniente de "!er inc6modo por que absorve el ca

lor ambiental y no' lo desplaza con facilidad" (los usuarios dicen gener'al:, 

mente telas calientes) por la condici6n climat6rica imperante en el m'edio, 

su uso es motivo de insatisfacci6n para el consumidor masculino. 

En la clase baja se compra este género, por lbs hombre's 

de acuerdo a la móda, precio, dufabilid~d, uso ;'presehtaci6n; las muje

res, consideran sU"'cempr'a' debido a fa" moda, durab-Ll:j.'e1Eid, precio y colores. 

El g6nero de ray6n, 'es demandado por los h~mbres d~ cl~se 

'media por el precio, mod8~ influencia de la publicidad, facilidad de cul 

dado, frescura y dibujos; las mujeres afirmaron que no compraban esta 

'dlas~ d~ tela. En la clase social baja, los hombres com~ran esta clase 

de g6nero considerande"'el precio, moda, colores y frescura; 1 as mujeres 

lo demandan por el precio y la moda& 

El 'g6nero de nylon, se pudo comprobar que es totalmente 

desconocido por la~ damas de las dos clases sociales;' pero, consideran -

'que en un determinado momento podrían solicit~rlo para usos especiales -

comog trajes de novia, primeras comuniones, mosquiteros y el "color debe 

~er preferiblemente blanco". 
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CAP 1 TUL O V 

-: 
.,' .. .CONCLUSIONES y REcomENDACIONES 

A -.CONCLUSIONES 
.~'1' ... • ... .• ~ 

En base al análisis de los datos obtenidos tanto en el -
... 

desarrollo te6rico fu~damen~edo e~ la investig~ci6n bibii~g~~fica como 
: .. : . ., 
e~ lo relatiJo a le inJestigBrii~n de campo efectuada a ni~~l ~~g.fabricall 

tes, distribuidores mayo~istas, distribuidores minoristas y consumidores 

~finales de ~~neros textiles, nos permii¡m~s fbrmuler i~~'~iguie~~~s con-

clusiones. 

Para efectos de un mejor ordenamiento de'ntro de la estru,E. 

tura de es:te~ t'rabe¡j~, estas" conciusione8 se van~ "a clasificar 
, 

as~ : gener~ 

.... ~~ .', : 
,~ . " 

les, que englóban las que ,se refieren a la teoría y a la practica de to-

~ . 
~do el presente trabajo, y en parciales que se ajustan e la'i~formaci6n 

recabeda en los cuatro estratos- que no"s h'emos~ propuesto investigar. 

- SOBRE 'PRODUCCION 'y COmERC'IALIZACION DE GtÑEROS TEx"TILES EN EL -SAL-
----------------------------------------~-------------------~----',. :« ; 

VADOR 
·mM~.J!!I!" 

, . 1 La . Industria 'textil, en nuestJ;'C? peís" es de las mas ,a!lt,iguas" y en 

los últimos '2,0 años he ,experimentado un ,considerabl,~, increm~nto tan 

to en ¡maquif)ar ia como en .,té08,lc8s de e~aboraci6n de, pr od uctos, es tas 

.condiciones han cot")tribuido a que g:¡;aduelmente se hayan elimir;tado ... 

:: '.' .... 1.as. importacion.es de diversas clases de géneros textilel:? de países 

Qon ~ran, tra~ici6n.en,r12 producc16n d~ estos bienes. 

2 - .La capa9idad. instalada de la industria textil d,el país. ,e." .1972, se-

gún el Tercer rnfo~me de la SrECA era de 138.768 husos y 3024 tela-
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res; pero, seg6n el Bolet!n.del INSAFI del An~lisis de la Industrie 
.,., • ~ W 1', t· ','. lO', ," •• ,".. -', _' ., ... , ',, ~: 

Textil Nacional, la capacidad instalada en el año 1975 era de 236.311 

husos y 3~715 telares; al establecer compraciones se observa que se 

tie~e un incre~ento del 70.3 % en husos y 22.9 % en telares. De es 
. , 

ta información podemos intuir que la capacidad instalada con re5pe~ 

to a los telares durante estos cinco años, ha experimentado un au--

mento aproximado de 138 telares por año y los husos 19.508 por año. 

3 - La Industria Textil, alimenticia y del calzado están ubicadas en los 

primeros lugares de todos los sectores que conforman el sector manu-

facturera naciona¡,La Industria Textil, particularmente, representa 

para la economía nacional un elevado porcentaje del Producto Terri-

torial Bruto del Sector Industria Manufacturera, tal como 10 demues 

tran los cuadros Nos. 6 y 7. 

4 - La Industria Textil y sus conexas proporcionaban empleo en 1975 a -

5.939 hombres y 6.922 mujeres que devengaron salarios totales por -

valor de ~19.37l.723 y ~ 11.918.784 respectivamente; lrr;'ant-erior--

demuestra ·que la industria textil desempeña en l·a eGono.m~a. naoional 

una h~table funoión social proporcionando ocupaoión a un alto por-

cenotaje deO la población económicamente activ:a del pOa!s. 

5 Como consecuenoiadel incremento e:n la demanda de los géneros texti 

les n~cibnales se ha logrado una mayor inversión en la instalación 

de nuevas f~bri~as y ampliadión ·de la cap~crdad p±oductiva de otros 

:que estan en rOuricionamiento; ade·más 1 es notoab:le el· aumento- en el -

consumo °de mat'erias primas nOac.1.onales de manera espoecial' Ola fibra _ 

de algodón que ha llegado a cCl_nsotÍ:o~uirse en una de las mas importan 
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~es'para la industria textil del país~ Las fibras de ray6n y polyester -

se estan usando mucho en la prod~Qci6n de nuevos g'neros; pero, las 

fibras ge seda, lana y lino no se importan debido a que no se ,proce-

san para la producci6n de g'neros por su alto costo y porque no S8 

adaptan a nuestra condici6n climat'rica (Ver, cuadro Nº 11). 

6 - En la actualidad El Salvador, se.ha consolidado como ,úno de lOs mas 

fuertes productores de géneros textiles del área c8ntroa'mericalJa~",,-

se estima que un alto propentajede la producci6n nacional e¿ bon--

sumida internamente y el resto es exportada a los dem~s países' del: 

istmo y hacia otros países del resto del mundo. En el present~,se 

est~n, elabor,ando prod~~tos nuevos, de buena calidad y a precios co.!!! 

~~ti tivQS con el prop6~ito de ampliar mercado existentes y la cón-

quista .~e nwevos que permitan fomentar e1 desarrollo erion6mico del 

país, medianta un aumento' sustantiialde lag di0isas derivadas de la 

expor~aci6n de estos productDs~ 

7 - En el comercio ~xterior de textiles, las .exportaciones ~uperan a las 

importaciones en todo el período analizado 1970 a 1976, según el.'c'u.§. 

dro Nº 12, generando así un saldd positivo para nuestra Baianza to~. 

mercial. 

8 - Las importaciones de productos textiles en el-.período 1972- 1975 

procedan en mayor cantidad de Centro Am'rica, ~o que hace suponer 

que la industria textil del área satisfizo en cierta medida, las --

importac~ones de estos productos. 

9 - Las Exportaciones de productos textiles por nuestro país hacia el -

resto de países centroamericanos fu' ampliamente 'Bu'perior, . demostrá.!l, 

I t<::: .:": v':~~~·.-·· ... 
1 
; ,." 
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dos e as{que El Salvador en lo~ óltimos aAos se ha consolidado como 

un fuerte productor de bienes textiles. 

- 10 - Los g~neros textiles representaron en el aAo 1976 el 52.8 % de las -

exportaciones de prod uctos textiles,' lo cual es indicativo de la i~ 

portancia que debe concederse,~ les investigacion~s sobre la comer-

cializaci6n de esto~ productos. 

~1 - En el ~rea centioamericana' nuestros 'principales proveedores de g~ne-

1'08 textiles son en orden de importancia~ Guatemala, Costa Rica y Ni 

caragua. 

12- Los principales mercado de consumo para los g~neros textiles producl:, 

dos en el país,'lo constit~yeng Guatemala, Costa Rica y Nicaragua. 

,,13 - Se comprobó en la investigación realizada, -que los fabricantes, ma-< 

yoristas y minoristas de g~neros textiles no efectu&n ~nvestigecio-

nes de merccido que reunan los requisitos pera considerarl'éj' adecuada 
, ~ 

a las t~cnicas modernas de la mercadotecnia; por 1-0 general, la in-

vestigación que llevan ,a cabo e8 simplemente un sondeo que les per-

mite determinar el grado de aceptación del g~nero; mediante ~sta --

pr&ctica no se investigS la valiosa opinión del consumidor final. 

14- En la investigación relativa a los principales motivos por los cua-

18~' se produce y demandan los g~neros textiles, se determino que: -

Para los fabricante~ ,sus principales motivos son~ pedidos de clien-

tes, y la moda.' Para los distribúidoresmayoristas sus motivos mas 

importantes son: la moda, el- p.I'ecioy los colores. Los m'otivos para 

108 dis tribuido res minor ist as son 1 a demanda, el precio y 12! mar ca. 

De.la informaai6n a~terior se infiere que la moda ~s un motivo camón 
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en los tres estratos y que para los distribuidor'es má"yoi'ist"as y mi-

noristas otro motivo importante es el precio~ 

15 El 'método de fijación dé precios ma's 'g'enerali"zado en los principa--

les canales de distribución de 'los géneios textiies, es ~l método -

. , 
Plús-Coste, ·su aplicación obedece a que es el"mas adecuado por las 

caracter!stio3S propias del producto investigado~'~ 

16 - De acuerdo a las informaciones recabadas de los distribuidores may~ 

ristas y mi'1o~istá€i~"':'podemos 'afirmar q~e la épocade .. :mayor demanda , 
... .:.. . " , '" 

d~ lo~ gén~ros te~tiles en el' país. comp~~nde un período con~id~r~ 
,.; 

'do 'de Octubre a Marz'o de cad'a a'fío.· . 

17 ;;" c"~a'~do se ~fectuán vent~s de ~éneros' t'ex"tiles los 'fabricantes conc~ 

den a s~s acreedores' plazos máximos Rasta de 60 días~ io~ distribu! 

dore.s mayoristas otorgr¡¡n plazos hast~ de 60, 90 Y i20 días; '::como 

~. ~~~~mos observar lo~'distrib~idores mayóristB~ son~as ~lástico§ en 

.. " c:-u¡~~'o a' plazos' en s'us tr'ansacc'ion~s comerclales ~ . 

le La~'polí~i~a de'fijeción de preci6s de mayor a~licacióri en er~~tra-. 

to fabricanti{ y :distribuidore mayori·§·ta 8S" la' de precios únicos;": esto 

- .. " . ~'.. . . . 
demuestra ~ue ~xiste seriedad eri las operaciones de comp~a-venta de 

19 - La ~romoción pa~~ ihcrementar vent~s;'es efebtuada por el·69.2 ~ de 

los fabricantes, el 100 % de los""distribuídores may~ristas y el: 

44.1 % de"'los di~tribuidor8"s minoristas. 'Así, podemos afirmer 'que- , . 
. :. " . . , 

los estratos fabricantes 'y d"is'tri'¡;úidor mayorisfasefe-ctuán prb·m'oci,2. 

nes~ pero', en el estrato minüÜs:l:a's "la mayoría no reaLiza promoc'io-

nes para incrementar sus ~enlas. 
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trato fabricante generalmente se emplean prefe~entemente la publici-

dad y la venta personal y con menor frecuencia la promoci6n de ventas 

y.las relaciones públicas; en el est~ato de los distribuidores mayo-

ristas la promoci6n mas usada es la venta personal y en el estrato -

de los distribuidores minoristas se prefiere la promQqi6n de ventas 

mediante descuentos especiales. 

SOBRE LOS FABRICANTES DE GENEROS TEXTILES 

1 - La fibra textil que ma~ utilizan nuestras f~bric8s de ganeros texti-

le8 es 'la de algod6n, consecuentemente los ganeros que se producen 

son derivados de la miSma, debido a que el país se autoabastece por 

.ser productor de este impertante fibra natural; además, e8 una d~ -

las que mas se adaptan a nuestra condición climatérica. 

2 - La producci6n anual por empresa de las fibras textiles nacionales'-

investigadas oscila entre un mínimo de 200.000 yardas y un máximo -

de 3?000.OOO yardas; P?ro, es significativo q~e.el 77 % de las fá-' 

pricas producen hastá 10.OOO~OOp de yardas, este volumen de produc-
. . . . 

ci6n según la investigación realizada es insuficiente debido a que 

parte de la misma es exportada a otros países, generando internamen 

te una demanda insatisfecha, facíli t~mdo así .. ~a ~mportac;:i§n de estos 

productos. 

3 - La inve.stigación de mercados real;i.zadas por los fabricantes son defl 

cientes;porque para lanzar nuevos géneros textiles unicamente se in 
vestiga a nivel de distribuidores sin considerar al consumidor final 

qu~~n es el queAn última instancia d~termina ~a aceptación o rechazo 
'"1 ,-
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"d~l ~roducto; a esto'obed~ce que algunos g~n~ros textiles que se han 

producido no hayanntenido la ·aceptaci6n. deseada, vi~ndose obligado 

el· fabricante a dejar en consignaci6n el producto para que ~ean los 

distribuidores los que se encarguen de introducirlo en el mercado • 

. '4 - Tambi"~n como -resultado de las deficientes investigaciones de merca-

· .... ,,··do, l.as empresas productoras de 9~ne.ros textiles no cuentan con una 

',:-".' planificaci:6n ,adecuada de· l.a producci6n y se encuentran a la espec-
~. ,1 

tativ~de les ordenes de pedidos de los distribuidores mayori~tas 

los cuales ci s'u' vez trata'n de satisfacer .la demanda originada por -- ". 

la moda. Este desf~ce entre la' demanda y la oferta deja·insatisfe-

cha en el"distribuidor mayorista las posibilidades de .incrementar • 

~'~"'''' . ,·;la8 vent as. 

··5 ..... Cuando sé consult6 El los productores respect'o El los mejores.' mercados 

se observ6 en 18s contestaciones que consideran mas importantes los 

mercados in,ternacionalesq'ue el n8cional;- sin embargo, ~xi!3i;;e l:!na 

marcada preferenc~8 por 'los mercados del ~rea ceritroam~ric~n8. 

~:6:- Los' canales de distribuci6n de uso mas generalizado para el fabri--

cante de géneros textiles son: los. mayoristas, el agente intermedi!! 

rio y los minoristas en las empr~sas que no cuentan co~ canales pro-

pios de distribuci6n.· Adem'ás, en 1 as empresas· que .integraron }a,. --

. ."". mues''tra exis·ten tres que tie.nen, sus propios: canales de distribuci6n 

~agencia· del rabjicante). 

7 En la elecci6n ,de los canales no propios los criterios mas determi-

nantr'\3, son g 'est abilidad, roputBci6n, fuorza de' ven tas y oD·9.an_iza.-

ci.6n. La ele-cc"i6n del 'canal .propiw esta condicionada por .la cobeE. 
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tura, la promoción y porque representa menorl::S costos. Es ·importa!!·. 

te oonsid~rar.qu8- los canales p~opios los poseen e~presas cuya pro

ducción afiual oscila entre uno y cinco millones de yardas (2 empra

sas) y entre diez y treinta millonos de yardas (1 empresa). 

8 - En cuento a la plenificación de las labores de supervisión de ventas 

le mayoría de las empresas encuestadas manifestaron que la efectua~ 

ban; pera, resulta contradictorio que una de las f~bricas con mayor 

volumen de producolón responde que no realiza supervisión debido ~ 

que cuenta con ag!3ncia de distribución (opera con agencias ·de·i fa_o .. 

bricante en los mercados int8rnacionales)~ 

9 - Respecto a identifioar las labores da supervición no existen crite

rios unificados, pues oada empresa respondió en forma dife~ente; -

tampooo'existe uniformidad en cuanto a la verificación ds'supervi

Bión de canales de distribu~ión~ 

10 - Es, generalizada 1.a práctica de no fijar cuotas mínimas de ·venta <::! -

sus dis,t·r.ibuidores, las poéas empreses que fijan est.as cuotas por -

ped·Ido lo hacen solo para ciertos productos de los ouales son fabri 

cintes exclusivos o cuando lo realizan en funoión de une orden de -

pedido .. 

11 La·metodología mes empleada a nivel de fabricent~s partila determi~ 

natÚón de precios a 'los géneros' textiles es el método Plús-Coste; al 

gunas empresas utilizan también el método Analítico (23~% de la mue~ 

tr-a:') ~ 

12 - A6n"oo~ la importancia fundBm~ntEl que se l&·cciricede a la promoci6~·.· 

das·de: el punto de vista' teórico, todavíá existen em~'resas product8'~'" 
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. ·ras de géneros .textiles .q;Je no hacen USO de' e::¡te .relcurso o Los :ti ... -

~pos de -promoci6n mas utilizados en el país para realizar.v~~~~s lo 

DQ~s~ituyen la publicidad y,las ventas personales. 

SOBRE LOS DISTRIBUIDORES mAYORISTAS DE LOS GENEROS TEXTILES 

.1 ~ .Los géneros textiles que se comercializan en el país por medio de -

los distribuidores mayoristas, por, lo" gene'ral sC?n, de, producci6n na ... 

cional 'y del· resto de países de Een,tro América. En can:ti'dad míni;..-

mas.proceden del Jap6n y, Estados Unidos. La ~ltima situac~6n plan-

tsada ~s consecu~ncia de las .medidas proteccionistas del mercado CE 

m~n Centroameficanp que r~pres~nt~n un obst6cu~0 a las importacione~ 

fuera del área, debido a los altos gravámene,s que. incit;:l~:¡n en la, el~ 

vaci6n de los, costos. y ponsepueqtement,e el, precio ,de venta para el 

consumidor final es prohibitivo~ . " 

2.- El 66~7 % de los distribuidores'mayoristas, de géneros textiles,no·~ -. 

':1stan,."satisfec!,lDs con los .fabricantes dl?bido él q.ue .no sf.ectuén ¡:¡.LJs 

e~tregas en la 'fecha y en les cantidades pactadas" por consiguien~ 

te da luga~ a una ,demanda insatisfecha. Se comprobó qU~.los anterio~ 

mente afirmado es une realidad; pués cuando un g,énero esfa.: :de'· mbda.. 

las fábricas producen cantidades mínimas, a·tal grado que. generan -

una,1nsatisfacci~n. en los canales de distiibuci6n. 

3 - Ltils .. distribuidores mayoristas ef.ectúall. sus 'pompr'zs de· gén.eros tex-:' 

tiles empleando ·l!:f:1s "d¡:¡s fürmos tredicion21es de" transe;cc;;ión 'comeI;'N.-. -' ... . . 

cial (Contedo y Crédito,) Cuendo compren solo al 'crédito gene"ta1men. 

.te. g02 an de un . piazo no. maY9,~ de ·60· días" 
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4 - No existe una mercada preferencia respeGta a los canales de distri-

buci6n que emplean los d~stribuidores mayori~tas pu~s se usan indis-

tintamente para la comercializBci6n de g~neros textiles los distri-

buido res minoristas, consumidores industriales y consumidores fina-

les. 

5 - En cuanto a las investige.ciones de mercedo que realiza'h los. distri-

bui do res mayori s t as de gén erbs: textiles s e compro b6 qU·Ei s on supe r f 1. 

ciales pu~s, se orientan unicamente a obtener la opini6ndel distr! 

buidor minoriste~ Bsí mismo, puede considerarse que son parcieles 

debido a que no se investigan los canales correspondientes a los --

consumidores industriales y consumidftres finales. 

6 - Los distribuiodres mayoristas consideran que los motivos de compra 

mas imoortantes lo constituyen la moda, el precio y los colores de 

los géneros textiles • 

.. 7 - Respecto a políticas de precio se comproba que en el.mercadQ los di~ 

trituidores mayoristas utilizan la política de precios únicos, debi 

do a que 8S reducido el número de los integrantes de este estrato, 

lo cual permite establecer acuerdos entre sus miembros rospecto a 

la fijaci6n de precios; la discriminaci6n de precios solo se da en 

un 42.9 % del estrato investigado. 

8 - ~l 42.9 % de los distribuidores mayorist~s comeicializan los géne--

ros textiles el crédito, concediendo a sus clientes plazos .. que osci 

; :. 
lan entre 60 y 90 días; unicemente el .:r.~-. 7 %otorg2 plazos hasta de 

120 dieSe 

~ . -
9 - La totalidad de los distribuidores mayoristas de géneros textiles 
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tienen .una co~ertura total del ~aís qu~ ~~ re~~~za~:por medio' de ven 

dedo~es. 

:¡O~- .~os distribuidores mayoristas de g~neros textilas.·no·planifican sus . .. ~ ........ . 

.ventas, esto so colige porque al investig~r .. las ventas se·encontr6 

. que el 66.7 % de los d~strib~id~res .mayoris~a~ no·fijan v~ntas mín! 

.~~as ~ .. !os.ven~edoresJ ,B~í mismo, no se otor~an'inEe~tivos al vende

·.dor para .. que ,éste,.increffiento su productividad en 'su'-respectivo ,,·te--

rritotio asi~nado. " . 

11 La supervisi6n de ventas es deficiente porque' splam'ente' el 33.3 % -

d!? 10$ distribuidores mayoristas de géneros' t8x.ti).8~'. rea1iz'an 's.upe,E. 

visi6r) de ventas.;; , . 

12 - Los distribuidores maypri?tas realiz?l.n promo,~iot:1es "de ventas que 

); :.. 

:Do~'buan~ía $8 emplean l~. pub~i¿~~ad y prom6ci6ri de ~8ntes con~is-
p, 

tente en r.ebaJes: d.e precios.·. ~·s.tas f'ormas.·'depromoci6n· son c,onsid~ 

rados ··sa-t-.l;·s.'fJ1C··:t.pT..i,:es .y' en cuant.o .:.ál :'mont"P.. c!'8'.:fond.ps· d~sti'n8dos El 8S 

t~s actividad S8 as~gna hasta'el l;~:~?_SUS i~gresos en ¿oncepto de 

ventas •... . '. :' ;. .' ~'" .,L 

. ,,; .: " 

SOBR·-( LOS PIS.TRIBl:l-I-DORES IYlINORISTAS DE .GENE·ROS TEXTILES 

1'- ·tn:· ordeli 'cfe :pr:~:f''ére'.ncia 'el' dist'II'ibuid'or' 'minor-is·te· de géneros t-exti-

, . 
:les se prov,3"e de el distr·i.buido:i· .'mayoristc" yde1 feb;icante; unic!]. 

men'te: el- 1'.7 % ·de··'losdis,tr·ibWidEJ-rEi·s ';minril'ris'tas indicen realizar 

:o'ciisionalme:n:t~ :s'u's' .éorií:pr·as'''de ·io~·:':ven·dJdores .dé oportun'ida'd" Es n!2, 

·torio, "cfu§' l¿s '·'ci::Jmp:t~s qUe '·'s'fe-ctu·án ~á los' :"dúttriblüdores m~y.Qr istas 
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lo hacen a trBv6s de los vendedores, considerando las frecuenciaa de -

les visitas pere ~ctuelizer sus existencias. 

2 Los motivos mas determinanies pereque el distribuidot minofisfas 

efectu~ sus compras de g~nero~ textiles song la d~andai el precio 

y la marca. 

3 - La forma de compra mas empleada por los distribuidores minoristas 

es al cr8dito y los plazos habituales de pago son: 60 días,ámor-

tizando parte de la deuda en un período de 30 díasj el r~sto al 

,venc:imiento del plazo •. 

. 4 - Los distribUidores minoiistasde g~neros textilei tienen com6 prirr 
sus 

cipales formas de comercializar / productos ,la venta alcÍetalle 

y .el consumidor ambulante. 

5 - L~determinaci6n de precios de ventes por los distribuidores mino 

ristas se realiza mediante un porcentaje adicional sobre 'le: esti-

maci6n de.loscostos de. los prdductosi 

6 - UniG-amente el 14.8 % de los distribuidores minoristas realizan iD. 

vestig8ciones de ventes antes de efectuar sus pedido~l~e 96neros 

textiles; generalmente, 8Stc~s investig 2ciones compr endGng pre·gu.!l 

tes a los clientes o bien analizando le demanda y finalmente se 

emplea comore.cllr§lD. .. ¡8 oP.1.I'JJ6n .. de.L per.aPnalds· .. ve.o.t.2 .. S. deLa:lmecén 

? .. Solementeel 44.l %de los distribuidores minoristas realizan: p_r~= 

mociones para incrementar sus ventas, los cuales se encuentra8 s~ 

tisfechos con los resultedos obt8n~dos: mediante el ~étodo utiliz~ 

do. De los distribuidores. minoristas que efectúan promoción el 

32 • .4 % y ~3.5 % asignen el 1-0% y 20% respectiv8m8nt.~ de sus.·, in-
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gresos por venta, estos altos porcentajes se deben B que sus rro--

'~ociones son ocasionalos; es si©nificativo qua el 20 4 6 % de 108 dis 

tribuidores minoristcs dBSC(~OZQBn el porcent2je 2signodo, lo cua~ 

demuestra ,gue ,existe un marcado 'empiri'smo en la co.merciaLi,zación de 

g~n8ros textiles en este 8strato~ 

8 - Un alto,porcentaje de los ~istribuidore~ minoristas da ,g~n8ros- tax 

tiles no realizen promociones po'r: medio de la publicidad para au--

mentar sus ventas en un determinado p8r::rodo'~ 

9 - El 99 Q 2 % de los dis~rLbuidor8s minoristas,de g~neros:textiles no 

recib,~n;,ni~gun2 2sesoría de los fabricantes y distribuidores' may!2. 

ristes de generos textiles para re,elizar 16 comer¿ialización de es 

tos productos. 

SOBRE LOS PANALES DE CONSUmIDORES 

1 - Existe un desconD~imierito. por J.os consumidores de las diferentes -

clases de generas textiles qua mas ~e usan en nuestro 'medio; lo -~ 

cual permite que 16s compras de estos bienes por el c6nsumidor fi~ 

nal se efectusn sin tener 'conciencia de la calidad del mismo o 

2 - El g~nero de algodón, 8S poco usado 8n une combinación al 100 % --

como prenda de vestir por los consumidores de ambos sexos de las -

dos olases sociales investigadas; pero, mezclado con otras fib~as 

textiles ,como polyester, rayón S8 ~ejorB su presentaci6n y tiene 

~UCh8 aceptación por el consumidor final. 

3 - El genero de polyester es de los mas conocidos por el consumidor 

debido 8 su uso frecuencia por eitar de modar sin embBrgo 9 indica 
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ron que provoca insatisfección por la naturaleza de le fibra que no 

es muy apta para nuestro ambi8nte~ 

4 - El motivo mas determinante en la compra de los g~neros t~xtiles es 

la mODA. 

5 - El g6nero de rayón como consecuencia de la falta de educación del 

consumidor, se desconoce adn c~endo -es de uso bomdn en el pils. 

6 - El g~nero de nylon es uno de los menos- demcindados y s~ uso esta 

limitado a ocasiones especiales. 
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8 ~,R E C O m E N D A C 1 .0 N E S .============================= - ",.; 

'". - . 

L¿s Recomendaciones q~~'acontinu2¿i6n pr8sent~mos, S8 

: J" '1" ", -;' ; : _,' •• ,- :::. • - __ • ",". 

adaptan en cierta forme 2 ls conclusiones entes plsnteedes' y tienen como 

prop6sito fundamentel sugorir ya sea generel como percialmente,lBs me-

.- ~ -~. ~.'. ~'. '.,' 
dides neces el' i 2s"'por a qu 8 le;-'(jbÍTÍÉí;f"cniI'{'z ac.:Cóñ"a-e l¿s Qén'eros textiles 

J;:', 

snEl Sel~ador SGB superada Gn un futuro pr6ximo. 

" j.; 

. Jo 

"GEf~E'RALESPARA LA PRObÚCCION y CO!YlERCIALIZACION DE LOSG'(NEFfOSTEXTILES 

"1 ... Se Reco'mienda~ qU8el Gobie'rno G,QD-:t~,~~.E a;po'ya~do la 'indústria tex

til nacional ~edi~nte 61 otorgamient; de incentivos 'f'üi"cales que g~ 

'neren nuevas inversiones en fábric~s' t~')¡{tiles$ p'ar8 pr~ciucir' teji

'do'~ 'que ~en' :la' actualidad' no S8 eiaborany que ~,o~ ve:mos' obligado~ 

á imp~'~t ~;\os de ~bt'i,o s -pa'ís es, Qeneráridos e' indudable~ent~ una fuga 

de divf8astan: "nec8s8d,:as para el fortalecimiento de nu~~tra eco-
¡ . ~~ ,.: . 

•• 1 

'2 Es nec888riÓ, que nu~stro paíscontiriú'e irrip~rCtando productos texti 

le8 del resto de p~í~"e~:'centroam~r:ic8nos para satis'f~cer la deman-

da nacionai, ¿~hiid~iá~dose ~ue ~l amparo·~~·ias ieyes~ue sus~en-

ta~te el !Ylercad¿ Comdn t~~fr~americano, 'l~s p;o~ucios manufactura-
. . .,' ::. al' .... ,'. ...., . ". :·;3 

dos en, el istmo 'están ~as/ alcance de los consumidores. 

3 -, S.e. Recomienda, una colaboráci6n mas estre~ha del est~do con los f.§. 
:. . ~ : 

.bricantes de t~~tlles~a ti~~6B d8 ia~ enti~~d~s cor~~s~~~di8n~es, 
. " ~ , 

p8~a qJe medi8nt~ el~sf~~~zo conj~~to s~ expio~e~ las posibilid~-
: ::' )..:'.~ .! " '." . -:. " 

d~s ,d~ intr~dubirnuBsttos generas textilss en nuevos mercados que 
" .,,' .}:.~. 

, 
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exportar productos en los cuales puede competir ~n precio y cali-

dad; para el caso específico se consi~era que los g~neros textiles 

reunen los requisitos deseables para tal finalidad. 

PARA LOS FABRICANTES DE GENEROS TEXTILES 

1 - Se debe ap~ovechar la producción nacional de algodón, transforman-

do la mayor cantidad posible de la fibra de g~neros textiles que -

sétisfagan la demanda de los consumidores. Es recomendable, que -

la fibra de algodón sea utilizada mGzcl~ndo18 con otras qua le den' 

mejor apariencia y calidad a los g~neros textile~. 

2 - Es necesario que se incremente y diversifique la productividad de 

las fábricas de g~neros textiles, para satisfacer prioritariamente 

la demanda interna y en esta forma evitar las importaciones 5 

3 - Se recomienda, la realización de investigaciones t~cnicas de mer-

cado tanto a nivel nacional como interna~ional par las empresas -~ 

productores, esta función deberá realizarle un depart~mento propio 

de mercadeo en cada empresa. debidamente organizado, en caso de no 

ser posible implementar la a~ternativa anterior debera encargarse 

esta función 8 la entidad ~specializada fuera de la empresa que -

sea . . " .. c8,paz de poder orientar la producción hacia los mercados a 

decuedos da.consumo~ 

4 - Las ~ébrica~ de Q~neros textiles deben ampliar mercedos internaciQ 

n8le~pri~cipalmen~e en países fuere cel:érea centroamericana, me-

di ante la fabricación de productos de fiptima calidad y 'capaces de 

competir con productos similares o 
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. 5 ~ Se· necesita de estudios de mercado acerca de los canales de distri 

bución de géneros textiles, para recabar la información nec8saria 

y poder. formular pólíticasadecuades acerca de los mismos. 

6 - Es importante planificar les labores de supervisi6n de canales de 

distr~buci6n.para detecter el grado de eficiencia del .canal y eje-

cutar los ajustes precisos en un determin~do momento con el propó-

sito de hacer lleger el producto con fluidéz al consumidor. 

7 - E~ conveniente que todos los fabricantas de géneros textiles exis-

tentes en el país, realicen·todas las clases de.promoción para pr,2. 

yectar la imagen de su emp~esa, dar a conocer sus productos,. edu--

'car y crear necesidades en el consumidor de géneros textiles. Se 

recomienda adem~s una colaboreci6n apropiade con los distribuido--

res mayoristas y minoristas reaiizanc;lo actividades como .dEicoración . 

de vi trinas de exhibioión de géneros, ilus.trando al personal de veD.. 

tes respecto a las características b~sioas del producto y nombrando 

~n.cuerpo de impulsadores de ventas. 

8. - Se recomienda la re81iz8ci6n de una campaRa pUblicitaria intensiv~ 

orientada hacia el consumidor, con el propósito de instruirlo en -

lo referente e los divers2s clases de géneros ~extiles .y sus carac 
. .. -

terísticBs fundamentales, para que en sus decisiones de compre CUGD.. 

ten con s~fici8ntes ~lementos de juicio y puedan seleccionar el --

género textil adecuado a sus necesidades. 

PARA LOS DISTRIBUIDORES mAYORISTAS DE GENEROS TEXTILES 

1 - Los distribuidores mayoristas de géneros textiles, deben planifi-



ccI' SUS compres realiz2noosus pedidos en cantid-,:~des suficientes 

queie permitan mantener existencias para s8tiifacer la demanda y 

así ~ só lucionaI' en parte 13 es cas ez provoca'de por la insu ficiente 

;;. , , 
produccion d,e 188 fübricas" 

2 - Siendo los mayoristas, empres8s con un alto poder ecohómico y con 

.~ una a~pli8 cobert~ra B nivel nacional, se econseja realizar inve~ 

tigaciones tscnicas de merc2do para preciser con la debida antela-

oión la demanda futura del merc2ldo y formular los pedidos alas f~ 

bricantes de 9sneros textiles en forma oportuna. 

3 - Es conveniente que los distnibuidores mayoristai de 98né~os text! 

les planifiquen sus ventas de acuerdo a objetivos realis'tas, y que 

6signen e los vendedores cuotas de ventas que se ajusteM a las me-

tas previamente establecidas. Así mismo, se deben conceder estí-

mulos al vendedor'qJe ~cu~p18 con la Buota ~e venta asignada; cual-

quie~ tipó de motivBc{ón es de gran valor para ei trabajador y con 

secuentemente redunda en um'!" mayor pródu'étividad en el desempeño -

de i~s funcionsse 

4 ts'n~ce8ario que todos los distribuidore~ mayoiistas de g~neros te~ 

tiles, cuentan con personas encargedas de'efectuár una supervisión 

constante ~ue permita determinar el 9r~do de eficiencia del vende-

dor, en ouanto:a atenciones y actualización de existencias de los 

clientes. 

5 - Se debe~ realizar promociones oonsiderando la que mas se adapte a 

las políti,.cas de 12, emprEl.s.a~., .,AsL.mismo" ,se recomienda 'efe"ctuar 

campañaspub'lici t2.'riB8 tendientes -2 orientar al consumidor: 8h~la 



mejor selecci6n del g~nero adecuado a sus necesidades e 

6 - LoS distribuidores mayoristas deben operar preferiblemente omitisn 

do la vente el detalle, debido a que S8 considere que mediante el, 

, uso de este canaÍ ds'distribuci6n el distribuidor mayorista se con 

vierte en competidor del distribuidor minorista_ 

PARA LOS DISTRIBUIDORES MINORISTAS DE GENERaS TEXTILES 

1- Los distribuidores minoristas deben efectuar investigaciones sobre 

ventas de géneros textiles, en le misma forma que las realizan el 

14.8 % de la muestra investigeda;"su práctica permitirá contar con 

un mayor grado de oerteza en ouanto a las posibilidades de ventas 

de los géneros te~tiles. 

2 - Se deben efectuar promociones para obtener mayor volúmen de ventas; 

principalmente la publicidad ya sea radial o escrita; debido a que 

su uso permite que el consumidor se entere de la existenoia del n~ 

gocio, cual es su ubicaoión, espeoialidad y sus respectivas existen 

cias. 
, 

3 - Es recomendable que los distribuidores minoristas ouenten con un 

servicio contable, oon el prop6sito de obtener los datos necesa--

rios que les permita medir el grado de eficiencia en sus operaciQ 

nes mercentiles. 

4 - Es necesario que los distribuidores minoristas ,de g6neros textiles 

se agrwpen organizadamente, par3 que ,mediante este contacto, fijen 

,precios de ventas que les permitan operar con un determinado mar-

gen de utilidad que, transforme su actividad en una labor rentable~ 



A N E X O # 1 

FORIY1UL A PARA DETERIY1INAR EL 

t 2 X e x :3 

n ::: 
Ó2 

1 + 1 {t2 x g x 9 - 1) 
N ( ·2 

d ) 

INDICADOR .... -........ __ ... 
n = tama~~'"de la muestra 

t = coeficiente de confianza 

p = probabi1idaddB/~xitos 
q ::: probabilidad de fracasos 

Ntema~o del universo 

SUSTITUYENDO - ... ____ fIII!I ___ _ . " 

4 x' 0,5 x 0.5 

0.0025 

TAIY1AÑO DE LA IY1UESTRA 

..... .,.' ...... 
n ::: ________________________________ _ 

1 +l( 4 x 0.5 x·0.5 .. 1) 

232 ( 0.0025 ) 

n ::: 400 

1 + 1 ( 400 ... 1 ) -232 

n== 400 

1+ 1 ( 399 ) 

"232 

n == 400 

1 + 399 
232 

n = 400 

2.72 f·, 

n = 147 = ... == 

... ,,-_ . .,"'~ 
~". ~\. 
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Señor Fabricante: 

Atentamente solicito su coiaboreci6nen el sentido de cohtes

tar las preguntas de~ presente cuestionario, que se realiza con el pro

p6sito de complementar con datos de la realidad nacional el tr8~ajo de 

TIsis titulado "LA COMERCIALIZACION DE LOS GENEROS TEXTILES EN EL SAL

VADOR". 

Sus ~espuestas serán tratados con carácter confidencial y pa

ra fines exclusivos de inv8stigaci6n profesional; por lo cual', agrade

cer~ mucho que sus contesta6iones 8ean un reflejo de la realidad en que 

8e desarrolla su empresa, ~orque de esto depende fundamental la vali-

dez de las conclusiones a que se llegue y los beneficios que puedan re

portarse, 8 la:Industria Textil, por medio de la8 recomendacione8 que 8e 

formulen~ 

Por su colaboración mis mas expresivos agradecimientos. 

ANTONIO SENTID ORTIZ CONDE 
Escuela de Administraci6n de Empresas 

Facultad de Ciencias Econ6micas 
Universidad Naclonal"de El Salvador 

',' 



CUESTIONARIO NQ 1 

1) Que fibras textiles utiliza su empresa en la fabricación de géneros 

textiles? 

Algodón 
O 

Lino 
O 

Lana 
O 

Seda 
O 

Rayón 
O 

Nylon 
O 

POlyesterO Otros:Combinación de diferentes Fibras 
O 

2) Cuál país es su principal proveedor de le fibras textiles? 

3) 

El Salvador ·0 
Nicaragua O 
Otros (especifique) 

Que clase de· , 
generos 

Algodón O 
Seda O· 
Polyester O 

Guatemala O 
Panamá 

textiles produce 

Lino· O 
Rayón O 

Costa RicaO 

actualmente su empresa? 

lana O 
Nylon O 

Otros (especí fique) 

4) Indique cuales son las cantidades de los diferentes géneros que prQ 

duce en el año. 

5) Cuál es el tipo de tejido que utiliza para producir g8neros texti--

les? 

Tejido de Pié y Trama O Tejido de Punto O 
otros (espeCifique) _________________________________________________ __ 



6) Cuál es el ancho de los 

36 pulgadas O 
géneros textiles que .produce? 

45 pulgadas O 58 pulgadas o 
Otros '(especifique) 

7) Cuando lanza un nuevo producto al mercado realizan investigaciones 

previas? 

. SI O NO O 
8) Cua¡es motivos son determinantes para realizar su producci6n? 

La Moda O 
La Competencia O 

Pedidos de Clientes O 
Otros (Especifique) ____________________ __ 

9) Mantiene en sus bodegas existencia de productos terminados para sa-

tisfacer la demanda? 

SI '0 NO O 
10) En cuales 

, 
paJ.sas vende- su producci6n de 

, 
generas textiles? 

El Salvador O. Guatemala O Costa RicaO' 

Nicaragua "0 Panámá O , 

otros (especifique) 

11) Rea112an investigaciones de merc"edos pare c"omercializer sus produc-

tos textiles en otros' países? 

SI O 
Si su respuesta anterior es afirmetiva, en que consisten las inves-

tigaciones que realizan: 



12) Cuales son los canales de distribución que emplean en le comercia--

~ización de los productos textiles ? 

Mayoristas ~ 
Agente Intermediario O 

Minoristas 

Agencia del Fabricante 

o 
O 

Otros (especifique) ________________________________________________ _ 

'13) Cuales criterios tomaron en cuenta para seleccionar los canales de 

distribución? 

o O O ' . 

Cobertura Promoción Costo 

Estabilidad O Reputación O, Fuerza de Ventas O 
,-' 

Organización O Otros (especifique) 

14) Que procedimientos utilizan para la selección de los canales de dis 

tribución ? 

Ofrece la distribución 
al Mayori.stas 

Mayorista solicita 
la c;Iistribución 

Otros (especifique) 

o 
O' 

Ofrece la distribución 
al Minorista 

Minorista solicita 
la distribución 

'0 
O 

15) Supervisan las labores que se desarrollan por medio de sus canales 

de distribución'? 

SI o 'NO' O 

'.Ji 



16)-Se planifica la supervisión de los canales de distribución? 

SI O 
17) En que consisten sus labores de supervisi6n ? 

'¡ " 

18) Con que frecuencia realizan la supervisión a los canales de distri-

bución? 

19) Tienen distribuidores exclusivos de sus productos? 

SI O NO O 
20) Fijan cuotas mínimas de compras a sus clientes? 

21) En cuanto a nivel de precios que políticas aplica la empresa? 

Precios Flexibles O Precios Unicos O 
Otros (especifique) __ - ________________________________________________ _ 

22) Que métodos se emplean en la fijación de pre~ios? 

~étOdo analítico O método plús Coste O 
Otros (especifique) 

23) Al realizar sus ventas, cuáles son las condiciones de pago estipul~ 

das? 

Contado o Crédito o Ambas Formas O 
Otros (especifique) 



24) Realizan promocionos para agilizar las ventas de sus productos? 

SI o NO O 
Si la respuesta a la presunta anterior es afirmativa, indique las -

clases de promociones que" efect6an o 

Publicidad O 
Rolaciones Públicas O 

Venta Personal: ~ 
Promoción de Ventas O 

25) Con que frecuencia efectÚa la promoci6n? 

Diaria O 
Ocasional O 

Semanal O mensual O 
Otros (especifique) ______________________________ __ 

26) Que porcentajes de sus ingresos en conceptos de ventas uti lizan en 

su promociones? 



Señor Distribuidor Mayorista: 

Atentamente solicito su colaboraci6n en el sentido de contes--, 

tar las preguntas del presente cuestionario, que 8e realiza con el pro

p6sito de complementar con.~atos de la realidad nacional el trabajo de 

résis, titulado "LA COMERCIALIZACION DE LOS GENEROS TEXTILES EN EL SAL

VADOR"; 

Sus respuestas serán tratadas con car~cter confidencial y pa

ra fines exlusivos de investigaci6n profesional; por lo cual 'agradeceré 

mucho que sus contestaciones sean un reflejo de la realidad en que se -

desarrolla su empresa, porque de ésto depende fundamentalmente la vali

dez de las conclusiones a que se llegue y los beneficios que puedan r~

portarse al mercadeo de los géneros textiles, por medio de las recomen

daciones que se formulan. 

"Por su colaboraci6n mis m~s expresivos agradecimientos. 

ANTONIO BENITO ORTIZ CONDE 
Escuela de Administraci6n de Empresas 

Facultad de Ciencias Económicas 
Universidad Nacional de El Salvador 



CUESTioNARIO Nº 2 - . 

1) Cuales son los principeles países proveedores de g~neros textiles -

que di~tribuye? 

El Salvador O GUiltema1a O Costa RiC~O 
Nicaragua O Pa/lamá O 
Otros (especifique) 

2) A qui~n formula sus ordenes d~ 

Directamente ~ la fábrica O 
pedidos de g~neros textiles? 

Agente del fabricante O 
Otros (especifiqU8) __________ ~ __________________________________ __ 

3) Recibe sus pedidos en la feche y cantidades ·solicitadas? 

SI o NO o 
En caso de ser negativa sus respuesta. a la pregunta anterior Dua-

les so~ los obstáculos? 

4) Satisfaoen sU·- demanda las fábricas de textiles existentes en el --

país? 

SI O NO O 
Si su contestaci6n es negativa, Cuales considera so0 los factoras 

que contribuyen a que la demanda no sea satisfecha? 

5) En que forma cancela sus compras a los fabricantes de g~neros t~xtl 

les? 

Contado o· CÍ'~dito O 
Otros (especifique) ____________ --________________________________ __ 



6) En las compres al cr~dito cu~l 8S el plazo que conceden los fabri-~ 

cantes de géneros textiles? 

30 días O 60 díes O 90 días O 
Otros (especifique) ____________________________________ ~------------

7) Cuáles son los can~les de dist~ibuci6n que emplija para vendpr sus -

productos~ 

O Minoristas, O, 
, , 

Consumidore~ Industriales 

Consumidores 'fi~~.ieSl O Otros (~~pscifique) 
,', --------~--

" I 

8) Realiza investigac~ones de mercado ante~ de efectuar Qompras de'gé-

neros textiles? 

SI o NÓ O 
: Si su contestación el la pregun'ta anterior es afirmativa, r;¡n que fa!, 

, , 

ma verifica las inve~tigaciones de mercado? 

9) Cuáles son sus principale$ moti~os para realizar compra de géneros 

textiles? 

Moda O Colores- O P:r:ecio O 
Pedi,dos de cliente O Fibra O durabi~idad, O 

10) Cuales son las polít~cas que aplica pare la fijación de precios? 

11) 

Precios fJ.exibles O Precios únicos O' 
Otros (especifique) _____________________________________ ------____ __ 

Cuales son las condiciones de Pago estipuladas al efectuar las ven
/ 

tas? 

Contado' 

Letras 

O 
O Cheques post-fechados 

o 
O, 

Otros (especifique) ____________________ --__________________________ ____ 

• 



:2) Cuando conceden créditos, cu&les son los plazos de pego más utiliza 

dos? 

30 días 

120 días 

o 
O 

60 días O 90 días O 
Otros (especifique) ________________________ __ 

13) En cuales épocas del año se venden más los géneros textiles? 

14)Tiene la empresa vendedores en todo el país? 

sr O NO O 
15) Cuales son las plazas en el interior del país que visitan sus ven-

dedo res? 

'16) Sele asignan cuotas de ventas a cada vendedor? 

SI o NO O 
17) Proporcionan incentivos al vendedor cuando alcanza la cuota a8igna-

da? 

SI O NO O 
Si la contestaci6n es afirmativa, cuales son estos incontivos? 

18) Cuenta la empresa con supervisores de ventas? 

SI o NO O 
Si la respuesta a la pregunta anterior 8S afirmativa, Diga cuáles -

son las funciones del supervisor de ventas? 
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19} Realiza la empresa promociones para aumentar sus ventas? 

SI o NO o 
Si su ~ontestaoi6n B la pregunta anterior es afirmativa, que clase 

de promoci6n lleva a.cabo? 

. Publicidad O 
Relaciones Públicas O 

Venta P~rsonal O 
Promooi6n de Ventas O 

20) Son satisfactorios los resultedos obtenidos por la pramoci6n efee-

tuada? 

SI o N~.D 
21) Que porcentajes de sus ingresos en concepto de venta emplea en sus 

promocian.es? 



Se~or Oistribuidor Minorista: 

·Atentamente solicito su colaboraci6n en el sentido de contes

tar las preguntas del presente cuestionario, que se realiza con el pro

pósito de cOf!lP~emGntar con datos de la rea.lidad nacion!;)l el trabajo Ele 

TesIs, titulado "LA COMERCIALIZACION DE. LOS GENEROS TEXTIL~S EN EL SAL

VAOOR'!. 

Sus respu~stas ser~n tratadas con car~cter confidencial y pa

ra fines ~xclusivos de· investigación profesional; por lo cual agradece

ré mycho que sus oontestaciones sean un ref¡ejo de la realidad en que -

se.desl3rrolla ilU empresa, prQ9ue de ésto depende fundamentamente la va

lidez de las conclusiQne~ a que se llegue y los beneficios que ~uedan -

reportarse al mercad30 de. los géneros textiles, por medio de las recomen 

daciones que se formulen. 

Por su colaboración mis m~s expresivos agradecimi~ntos 

ANTONI BENITO ORTIZ CONOE 
Escuela de Administración de Empresas 

Facultad de Ciencias Económicas 
Universidad Nacional de El Salvador 



CUESTIONARIO Nº 3 .. ---_ ... _,... .. ,---------

1) Quienes son sus principales 

. Fabricante O 
proveedores de géneros 

Mayoristas O 
textiles? 

Otros (especifiqua) ______________________________________________ ----

2) A quléri formula sus pedidos de géneros Textiles? 

Fabricante O 
Agente Vendedor ~ 

Mayorista O 
Otros (especifique) ______________ _ 

3) Indique .los motivos que considera importantes pera efectuar sus pe-

didos? 

La demanda O Influencia del vendedor O . Precio O 
Atenciones del proveedor O Marca O Colores O 

4) Es visitado frecuentemente por el vendedor de Géneros Textiles? 

SI o NO O 
Si su respuesta es afirmativa, Con que frecuencia es visitado? 

5) Son ot~ndidoé y despachados con prontitud sus pedidos? 

SI O 
6) Cu~l es la forma de cancelar sus compras? 

Mayoristas: Contado O . Ambas formas O 
Otros (especifique) ____ ~--------------------------~-----------------
Fabricanté: Contado O créditoO Ambas Formas O 

otros (especifique) ________________ --------~------------____ ~------



7) Qua plazo. en lee compras al crédito conceden lo~ fabri~~te y dis_N 

8) 

tribuidores de g6neros textiles? 
• 

Mayoristas: 30 días o 
fabricantes 30 días O 
En las compras al crédito 

proveedores? 

Abonos' Semaneles 

Abonos Mensuales 
o 
O 

60 

60 

con 

díasO 
'---' 

90 días ¡ f, '.120 días 
.~ 

días O, 90 días O 120 d!Ejs 

que frecuencia realiza sus pagos 

Abonos Quincenales O 
Vencimiento del Pl~zo O 

O 
O 

fa los 

Otros (especifiqUe) __________________________ ~--______________ ~----

19) Cuales son las principeles formas que emplee para comerci~lizar los 

g6neros textiles? 

Consumidor ambulante O Mostrador O 
Otros (espscifique) _____________________________________ . ,~ __________ ___ 

'lO) Son uniformes los precios que Ud~ paga a los mayoristas por produc-

tos similere's'? 

NO O 
S1 la respuesta anterior es negativa, explique cuales son las razo-

nes para tales variaciones? 

,11) De .que modo fije los precios de los 96nsros textiles? 



12) Sus precios de G~neros textiles son similares con la competencia? 

SI O NO O· . ) -
Si su respuesta a la pregunta anterior es negativa, explique cuales 

son las ~azones de dichas variaciones en el precio? 

13) Antes de efectuar sus pedidos de g~neros textiles investiga las posi 

bilidade8 de venta? 

SI O NO -O 
Si la respuesta a la pregunia anterior-es afirmativa, Que olase de -

investigaci6n realiza? 

14) Sus compras de g~neros textiles las realiza en los siguientes plazos? 

Diario. O Semanal O Quincenal O 

1YI,enSUalO Otros (especifique) ______________ _ 

15) Cuáles son las ~pocas del año en las que más se venden los g~neros " 

textiles? 

16) Realiza promociones para incrementar sus ventas? 

SI o NO o 
Si su respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, Que clase de -

promoci6n efectúa? 



17) Son satisfactorios los result~dos obtenidos por la promoo~6n verifi-

cada? 

SI o NO O" 
Si su respuesta anterior es negariva s Por que raz6n no fue satisfac-

toria? 

la) Que porcentajes de sus ingresos por ventas destina a la promoción? 

19) Proporciona el fabricante o mayorista algunos medios o indicaciones -

para que sus ventas aumenten? 

SI o NO O 
Si la respuesta es afirmativa, explique en que consisten los medies 

a indicaciones proporcionadas? 

20) Seg6n su experiencia en l,a Comercialización de géneros textiles, in-

diquenos cuales son los principales motivos de compra de los consu--

mido res finales: 

Géneros de Al~od6n: Preoio O 
Colores O 
Moda O 

Durabilida"d o 
facilidad de" Cuidado O 
Uso O 



Género de Lino Precio O Durabilidad O 
Colores O Facilidad de Cuidado O 
moda O Uso O 

·Género de Lana Precio O Durabilidad O 
Colares O FacLl·idad de Cuidado O , 

moda O Uso O 
Género de S8da~ Precia O Durabilidad O 

Colores O Facpid(3d de Cuidado O 
moda O Uso O 

G ~neros de Rayen: Preoio O Durabilidad O 
Colores O Facilidad de Cuidado O 
moda O Uso O 

Géneros de Nylon: Precio O Durabilidad O 
Colores O Facilidad de Cuidado O 
moda O Uso· 

O 
Géneros de P~lyesterg Precio O DLl~abilidad O 

Colores O Facilidad de CUid8dOO 

moda 
O 

Uso 

O 
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