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INTRODUCCTION

.

La industria textil nscional, se ha consoclidado como una
de las mas desarrolladas del pais de tal forma que contribuye considera-

\
blemente en el robustecimiento de nuestra economia; debido a su notable
expansidn se ha constituido a la vez, en una de las actividades gue mas g
portunidad de empleu ofrece a la masa trabajadora salvadorefia,

Actualmente medisnte la evolucidn tecnoldgica, ia indué£ria
'textil nacionsl esgé éroduciendo diversas ;lases de géneros:textiles de =~
muy buena calidad y a precios baétante aéeptables, bensficiando asi las
-exigencias y economias de:grandes'éectores de nuestra poblacidn. Siendo
la comercializacidn un instrumento impnr%énte, a través del cuzl se lo-
éra incrementar el consumo del producto terminado y consecuentemente un
incremento en‘la produccidn del mismo, se ha considerado de muchs impoéi
tancia, llevar @ cabo un estudic gue permita‘apoéﬁar medianté una inves
"tigacidn bibliogréfioa y préetioé; fundamentos bésicos para realizar la
comercializacidh de généfps textiles en una forma técnica vy éjustada a -
nuestre realidad necional,

El presente trabajo se ha estructgrado en cinco capitulos,
los cuales seguidamente se describen sucintamente,

En el primer capitulo, se plantea una breve resefis histd=
rica de ls indusﬁriaatextil~enkel pafs, desde sus origenes.hasta el momen
to actual, con el objeto de establecer diferencies y hecer un diagndstico
_qulos progresos logrados en"tecnicismo y expansién industrial. Ademés,

se trata de hacer resaltar la importancia gque para nuestra economia =m-


















tiene la industria textil en general y la comercializscidn de los géneros
. textiles en particular, Seguidamente se hace un andlisis de las diferen-
tes etapaé del groceso producﬁivo de la rama textil, con el fin.de apor-
Mtar coabcimiéﬁtos acerca del conjunto de opersaciones que se realizan so-
bgé iéé materias primas hasta obtener el producto finsl. .Y por dltimo se

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

risticas,

En el sequndo capitulo se dan a conocer los principales moti=-
vos-dg ;ompra, planteando los diferentes modelés psiéolégicos, Econémiéos
y sociales gue explican la conducta del consumidor, lo mismo que determi-
naf las diferentes clases de génegos textiles y las influencias que estos
ejercen sobre el qonsgmidor'en el momento ppeciso de efectuar la selec--~
cidn de lz tela gpropiada pare su empleo especifico, ya como ropa de ves=-

tir o para adorno del hogar, . -

_El capitulo tercero, refiere e la descripcidn y anédlisis de -
las varisbles de la mercadotecnia y su aplicacidn en la comerciszlizacidn
de los géneros textiles; se hz tratado en alguns medide de explicar el -

contenido de cads veriable,

El cuarto capitulo, contiene laz forma y resultados de lg ine-
vestigacidn de cempo, la cuzl se efectud considerando cuatro estratos co-
mo son: febricante distribuidor mayorista, distribuidor minoristz y consu

midores finales,

"En el quinto cspitulo, se presentan las conclusiones y Tecu~
mendsciones resultsntes de la investigacidn de campo, inferencia que con

sidersmos que se ajusten @ lz resglidad nacionsal,

ii







CAPITULG®D I

ASPECTOS INPORTANTES DE LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE LOS GENEROS

TEXTILES

A~ BREVE RESENA HISTORICA DE LA INDUSTRIA TEXTIL EN EL SALVADOR

. - T > S T G o S W W T S A R P T U AT VR S OO T W S0 g S S e TR A S SR AN A O U e A Y B SR T A A b B SO e L G

1- GENERALIDADES - _ ol

Con el ohjetn de estsblecer un merco del desarrollo histdrico
de la Industris Texlil salvadorefigy se considera conveniente hacer un ang
lisis Eronol6gico, para uha mejor ubicacidm relacionande espectos de otros
péféés—con elAnuesﬁrB en cuento @ la industria textil. manusl. e industria =

Textil mecanizada,

- ANTECEDENTES HISTORICOSs .

"El hiledo y el tejido de fibras, Figﬁraban entre las primeras
artes del hombre primitivo, se he comprobado qué desde los tiempos néds re-

”motos, los hsbitantes de todos los continentes elsborabsan su prendes de =

- Y
pr)

vestir con fibras vegetales y animales"® _/ Particularmente en nuestro con
'tlnente, segun Rlcardo Gonzalez Ruiz en su obrz "El Sslvedor de Hoy" men-
ciona que cuando Cristobal Coldn llegd = Santo Domingo encontrd a los in-

dios vestidos con géneros de algoddn preciosemente decorados.

Durznte la época colonial, en América lz industries textil se

difundid e incrementd, Ademds de los géneros de slgoddn se fabricaron =--

s

A;/,Icael Lerner, "Geografia EFcondmica Genersl" Editorial Bibliogréfica Ar-
gentina~ Lavelle 1328 Buenos Aires Pég. 354

1
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_nuevds,tipgs de tejidos como la seda, el tafetdn y la lana, La Industria
Textii en esta éppca Fue:dglcarécter_fami;iér, y el cgltiyo del algoddén
_era insignifigagte_debidq a la escesa demande que existie como consecuen-
cia de gue 1a:nedasidad de vestuario se setisfacia con ;a‘produccién hoga
refias Qacia %iﬁeé déi éiglo XVIi, médianté)la ihvéécién énilnéiaterra -
de la méquing desmontzdora del algoddn, se logra deéélazérieﬁ‘Eu;Qpa Fie
bra§-tgx£ile§ tradicionsles como el lino, la seda 'y la lanae
La-ﬁemanda de algoddn por Ihglaterra, era'satésfecha por lea -
produccidn de los -Estadas Unidos; perc, debido & scontecimientos inter--
‘nos-.como la Guerrs de Secesidn se dejd de cultiver el algoddn, provocan=- -
do una Fuer@é cris;s por faltz de meteria primes en la indQétr;a textil -
ingleéa; este suceso d;o’;dgar'é”uﬁ sdgféﬁciéi incrémentp en el precio =~
de la Fibra en el mercado internacionesl, oportunidaag que sprovechargn ugi-
rios pafses tropicales, para cultiver en grandes gxtensioneéhesté plantz,
-“FQ& as{, como entre los efios 18§5 e 1870, en El Selvedor, el

pdltivo del algeddn tuvo uns fugaz y brillante trayectorié, a tal grade -

dqe en esa fechz nuestro pais obtuvo expcrtaciqnes par,valbr de =eememame=
_ @700.000.00»gquiva;snte al 24% -del total de lszs exportaciones, superan-
do al caﬁé,‘qqe solo zlcenzd un 4% con un vslor de ({138,263,00", ;/ B
Finglizade la Guerra de Secesidn en Estados Unidos, se dedica
ron a reabilitsr los cempos dedicados al cgltivo del elgeddn, alcanzando
recuperer su antiguo mercado, .con la consiguiéntg~disminucién de ingresos
de los paises tropicales; .este acontoéimiénto, Bizo qué"el cultivo del =

1/ Ricsrdo Gonzélez Rufz, El Salvedor de Hoy, San Selvador 1952 pég. 238
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algoddn desapesreciera de laz industria agricols salvadorefia, Lea produccidén
de algoddn entre los efios 1870 'y 1921 fue exiguaj en 1922 se reanudd el --
cultivo, pero no se combatieron las plagaes y por consiguiente la produc=~~

¢idn fue eéscesa;’ Do .

- LA_INDUSTRIA TEXTIL MANUAL’

La descripeidn histérica.de le Industria Textii ﬁanual se lo-
_grﬁ mediante investigacién dire;ta réalizada en San Sebastian a traves de
una>entrevista personal con el sefior Luis Alirio Argugta propietario de =~
los tejidos Santa Isabel,

La etapa primitiva QE los tejidos manusles, se inic£6 en el =~
Cantdn Cantarranzs, h;y Cantdn lzs Rosas, de la Jurisdiccidn de San Sebas
tian hece més de cien afios, " Durante esa época ios campesinos aprendieron
a elsborar sus propios hilos, pa;a fabricer tejidoé manuales y venderlos
en la misma regidn. Afios después, estz pequefia industria fue tresladada
a la hacienaa Santo Domingo, propiedad de une comunided reiigimsa,'donde
exigtfa un pequefio ceseria, que ectualmente se conoce cén el nombre de --
San Sebastian, i

Dfiginalmente los tejides que se hzcien eran angostos, yz que
el tejedor tenfa_que fabricarlos en una forma totalmegﬁe maﬁual; paulatii
némente, el proceso dgrgabricacién se ha ido tecnificesndos Con la intro~ ~
duccidn del telar de mano, ée hizo necesario t£epajar con hilos de mejor
c;li;ad, que erén importedos del Japdn, debido a que en esa época no se -
fabricéban en nuestro medioes Entre los principales productos gue se elae~

boraban podemos mencionar la “Nahuilla" que se utilizabe para fabricar cg

misas y la "Reforma" que serviz para confeccionar pantsloness Con el es=



wd

teblecimiento de las primeras fébricas mecédnicas en 1930, se dedicsron =
la produccidn de hilos que satisfacfan las necesidzdes de la Industria Tex
til Manual,

Hzce 40 afiosy el sefior Santiago Mauricio, introdujo el telag.
de lzanzaderza volante,‘gyg_ggﬂﬁiSEB.&n.unvaarril de madera, por donde coe~
rre la 1anz§dera al halar una cﬁepd@:que va caolocsda en 1z parte superior
del telar, Con este tipo de yélares,Jse_lognﬁ.admentai el-bolumeHAde prg
duccidn y 2 ié vez, prodgggr telas-de mayor anchuta como colchas;‘hémacasy
efc;.per;; el éxito de esta industria, se inicid hace 10-afios con la ine-
troduccidn por el sefior Ada;berto“Berahcna Arguets, de Qn nuevo telar.que
se congce con e; ﬁombre de Teler de Mequinilla, por hedio del cual es po=-
siblé fabricer tejidqg Fingé y deco;édos con dibujos gque hacen posigie -
una'méjor presentacidn del producto, |

Lz industria textil msnuel, dureﬁte la Segunda Guerrz Mundial
slcanzé mucha importancia dentro de la econohia.nacional, debido a la es-
casez dé tejidos y a los altos precics en el mercado mundial pero, una ==
vez pasado este acontec1mlento y con el desarrollo de la-lndustrla textil
mecanizeda, lea produccidn de tejidos a mano- he tenido un ﬁétorio desceﬁsoG
En él-aﬁc 1972, en San Sebastian se empezd =z éétampar tejidos'comb lz man
‘ta, déstacéndcse los productoé elaborasdos por Tejidos Safita Isébel,

E; la actualidad debido al increments en el precio del aigow
ddn, se ha experlmentada un fuerte-aumento en el precio ‘del hllG, cotlié
dose 2 los precios siguientess el~hila #4 que es uno de los més ordinarios

vale @24 75 el paguete; que esta formado por 36 madegones con un peso to«

'tal de lU libres este hilo en 8l proceso de Pabrlca01on se utlliza comg =

-
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hilo de trama., (ancho de las “‘tt'—jlﬂas), los hilos #9 y #18 tienen un velor de
$27.25 y $37,00 respectivemente, estos hilos se utilizen en el proceso de
fabricacidn como hiles de qrdimbre>(largo de las teless), Para uhé me jor -
comprensiSn'de l= élasificacién"de I6s“diFeren£é§:tiEos“de hiloé diremoss
que el ﬁﬁmefu del hilo es el ihvérsoﬂa la finura del hilo, por ejemplo: =~
entre més.delgado.es el hilo.méds grande serd el tftulo, ELl ingremento en
el precin-del hilo que mencionemos anteriormente, ha venido-a per judiecar -
la produccidn de la industria*textil manual, debide a que Sus produétbé -
&ue por lo generai;sonlde‘uso popular :tendrdn que aumentar de prééié.

* Se .considera-de mucha impartancia el ‘hecho que, -la industria
textil manual, constituye pare los habitentes de San Sebastian su patrimg
Aiu de vida,estimdndose que actualmente existen funcionandoc aproximadamen=—
te unos 900 telares. Entre los‘ﬁ#incipalés articulos que se pfoducen sg -
encuentren tela cruds para sdbanas, colchas, hamaces, manteles, serville-
tgs, telas de cortina, nahuilla y otros,

Actualmente esta industria adn con los costos elevados de M=
teria Prime he experimentado un aumento en su produccidén debidec a la deman
da por el consumidor, que influido pof lz mode solicita erticulos de vese-
tir febricados por teiaras manuales; sdemds, se ha contadoc con la aseso--
rfa econdmica y técnica de entidades como el INSAFI, que estdn empefiades
en promover la produccién de bienes artesanales,

Segldn nuestro informante, se estima\que le produccidn de le -
industria textil manual sscila entre 2 y 2,5 millones de yardas anuales =

con un velsr aprexima do de 4 a 5 millones de colones.
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- LA INDUSTRIA TEXTIL MECANIZADA

“lg 1ndustr1a textll mecanlzada, ex1stla en forma 1n01piente -

durante la Primera Guerra MUndlal; las primeras fabricas establec1das en

el pais fueron: La Minerva, La Estrella, El Ledn y Tusell, las cuales con

tabah con una capacidad instalada de 3000 husos Yy 230 te;apes“.‘;/.

LT~

Durante.ls década de 1930, se estableciergn;hi;anderfas y to=
.jedurias_que deﬁandaban;como principal materis prima el algoddn, este .he~
cho did lugar a Qn mayqr incremento en el cultivo de 1a planta con fines
de explotaclon, ‘hasta llegar a constltu1rse en la actualidad &n una de ==
1as Fuentes economlcas més 1mportantes del pafs. Como consecuencia del =-.
incremento en la demanda de la fibra, los alquoperq; se agruparon-en una.
3ocied;qxcodperat§va el lD‘devJulio de 1940, con el p:qpésitc de concefe=
£rar el algoddn en rama pare beneficiarlos, normalizar precios internos,
otorgar préstamos 2 sus aspciados,»c?megcializarlo_y_tecnificar la indusn»

tria algoudonera en general, E S -

-

La Asamblea Necional Legis;ativa, mediénte decreto ‘N& 50 dei
.,14 de Mayo>de 1942, szcordd “Declerar de utilidad Publica el cultivo, des;
mote y comercielizscidn del algoddn, faculténdose g la Cooperativa.Algodg
nera, como el dnico organismo.con atribuciones para negociar todo el slgg
‘dén que necesiters lg indusiria textil nacional".g/

A partir de la Segunds Guerrz Mundial, lz Industria Textil --

_ Salvadorefie, logrz una considerable axgansién,‘QGbido 2 "las. poces facili-

dades de importacidn y sl incremento de ls demgpds interna de productos -

;/ Rafael As Coto,- beééfréllb de la-Iﬁdustrla Textil ehlEl Séivédof y el
Insunio de productos Agricolas =Tesis~ Facultad de Clenc1as Economlcas
pag. 11,

2/ Gonzélez Ruiz, obra citada P4g. 240,
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textiles, Como consecuencia de esta expansidn de la industris y habién=-

dose fundado con anteriorided 1% Cooperativa algodonera, los textileros -

“sintieron la necesidad de agruparse-para velar por sus propios intereses

y fue asi{ como MEl 22 de Julio de 1946, ‘se. funda la Unidn de Industrias
Textiles,. con el Dbjetiﬁgggg;;;o de promover en todos sué aspectos, el -
desarrollo de la Industria Téxtil en E1 Salvador, comg medio de alcanzer
su mejoramiemto y progreso®,l/ -

Hasta 1950, Lz Cooperative Algodonera determinaba el precio

del algoddn que se vendfa a la industria tekti;, pers, el 20 de Julio de

1950, el estado emitid un decrein“mediantg‘el cual, se creabs "La Comi-=

‘sidn de Estudin y Planeemiento de la Industria Textil, con el propdsits

de estudiarvlos prablemas.y de coordinar las distintas actividades econg
micas relacionadss con dichs industria", 2/

Con' la fundacidn en119553de la Fébfica Ind;strias Unidas,S5.A.
y Qesteriormenté la fébricé Industrias Sintéticas de ﬁentro América, S.A.
(INSINCA),. él pais logfa consolidar el poder de la'inﬁgstria Naci;nal tex

til en la regidn, =3 tal grado que en 1972, nuestro pafis éupera en forma

.considerable al resto de los pgfses en relzcidn a su capacidad instalada,

segdn lo demustra el cuadro siguiente

1/ Art. 3 Estatutos de Unidn de Industrias Textilés 1963 Pég, 1

2/ Decreto Legislativo N2 4 Diario Oficial N2 159 Tomo 149 afis 1950.





-8

CUADRO NE 1

CAPACIDAD INSTALADA DE LA INDUSTRIA TEXTIL CENTROAMERICANA

HILANOERI AS “ TEJEDURI AS

Paises Husos ‘Porcentéjes Telares Po;centajes
Guatemala 93.653 " 28 2,232 .27
El Salvador 138,768 42 3,024 37
Hondursas 30,512 g 550 7
Nicaragua 44,441 14 1,347 16
Losta Rica 21,780 7 1.017 ;3

TOTAL 329,154 100 8,170 . 100

Fuentes: Tercer Informe de la SIECA 1972

‘El Cuadreo antericr,Ademuegtra que nuestro pais, méntenfa ei -
42% de los husos y el 37% de los telares establecidos en el édrea.
h En la actualidad, existen en el pais 24 Empresas de Hilados
y Tejidos Planos que procesan fibras ae algoddn, artificiélas y sintétie
cas, con uns caéaciaad ins£alada de 236.511 husos y 3,715 telares; gue re

presentan el 98.4%0y 1.6% iespactivamente, tal como se demuestra en los -

. .cuadraos siguientes:

CUADRO Ng 2

RELACION HUSOS -~ TELARES

W N S W T S O R S B S U S W T S 1

Ne %
Husos - 236,311 98,4
Telares. » ' 34715 ' 1,6

TOTAL “CAPACIDAD
INSTALADA 240,026 100,0

- o o oo - — e o i o e g
—EETEm=== =1
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CUADRG N2 3

CAPACIDAD INSTALADA DE LA INDUSTRIA TEXTIL NACIONAL

-,

EMPRESAS ‘ HUSOS TELARES

Ng g Ne %
Industrias Unidas, S. Ae 54,856 ~ 23.21 943 25,38
La Estrelia, Sif. R 16,752 . 7,09 610  ° 16442
" Safid Hnos, S, A 12.288 5.20 304 . 8.18
INSINCA 17,952 7,60 256 689
El Ledn, S. - T 14,352 6.07 368 9,91
Hilados y Tejidos San Miguel . $eB832 . 2489 165 . 4444
Hilasal, SeAe . - 44800 . 2,04 115 3,10
Rayones de E1 Salvador, Sefe - 7 Be240 3449 127 3442
Martfnez y Saprissa, Sefe 3,508 1,48 - 64 1,72
Industria Nacional Textil, S.A., 820 0435 - 34 0692
Industrias Minerva, Saf. 54,664 24,40 - . -
Tejidos Molins, S, A - - 168 4,52
Hilados San Jorge, Sef. 64300 2,467 - ‘ -
Hilaturas -de- Centro América,S.f, 18,000 7.462 - -
Hilaturas San Martin, S.A. . 54800 2645 - -
San Hilarlo, S. Be 620 0e26 - -
Tussell 832 0,35 - -
Textiles de ELl Salvador, Se A 44320 1.83 - ' -
Textiles San Andrés,. S, Ae. | 4.251 1.80 32 0,86
Textllera del Paciflcm, Sefe 21,700 9,18 473 12,73
-Textlles Tazumal Sshe 17.006‘ 7.19 - -
" “Textiles Retiggni, S.A. ° - S - ' - 20 ° - D.54
INDECA, SaA. . - - 36 0,97
Textiles Ilopango, S.A. 11,424 4,83 - -

TOTAL . . 236,311 100.00 3,715 _ . 100400 ..

- e oo e s - e e o o — e oan
- =z=Zss === s=Z=Ex=

Fuente: Analisis de la Industria Textil, Boletfnm INSAFI, 1975
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La mayorfa de estas--fébricas se dedicaron a'drocesai algodén

Ts.

puro, esta situacidn vino a consolidar la”traﬁiéién ﬁue el pais tiens en
el cultivo del'aiquén; segtn Ié;memoria~de la Cooperativa Algodoners Sal
QadaféﬁawL?Dé.;gbsecﬁa 1974 .= 1975 el 4rea cultivada -en el pafis 8s de =«-
li3392d manzanas de'terreno,'con una produccidn desde Noviembr§;74 a mayo‘
75 ée 3264512 pacas,

' Para un mejbr entendifiiento en la comercializaeidn interna --
del algodén, el 14 de Bbril de 1975, se firmd un acuerdo entre la Coopeta

tlua Algodonera, Ltda.,y la Unidn de Industrlas Textlles, quadando espec1

. ficado en la clausula N° 4 las condiciones de 1z fijacidn de preclo, que

i

ll¢eralmente dlces'"El prEClD del algeddn obgeto de este convenlu seré -

para cada cosecha el que resulte en colones come promedlo general neto ocb
4 ’ . "

tenido por la Cooperativa en sus ventas al exterlor, de la totalidad de =

algoddn exportable por la misms cosecha, tomandu'co@o basé C=l= ANA.Q aye=

mentado o disminuido gon los. premics o castiges cerrespondientes a cada -

. calidad, de acuerdc con la tabla de diferénciales'qué 1la Cnaperativé este

o
LT -

apllcando en sus ventas a exterlor de la cual.notlﬁlcara oportunamente a

H

las Fabrlcas de hllamderfa y tEJBdUEla. Cuando la Eooperatlva haya vendi
do el 85% de su prodh001on gxpsrtable el promedioc de precio nbtenldl PO==

dréd considerarse por‘la_CoopergtiVa come definitivo pars la cosecha" 1/ .

V.
~

En casos especiales, cuando no se llega a un acuerdo en lz negeciacidn

g NOTA: “C-l-ANA“ es. el gradc intermedia de cla51flcac10n que ‘'sirve de ba
gt para determlnar el precis-de la flbra segdn su: calidad, -

1/ Convenio del 14~ Abril= 1975

+
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del precio, entre ambaé partes? en Ultimas instencia interviene como medi
dor el Ministerio de Economfa{

Es importante destécar, que les fébricas textiles en su mayo~
ria se encuentran Ebicadas en el 4ree metropalitana, por considerarse que
esta zona dispone de buenos servicios de energfa eldctrica, combustible,
‘ademés de inmejorables vfasvde comunicacidny no asf, en el suministras de
agua, - gue ;sfé limitado él servicio a cierta horas, provocando periodos =
ociosos tanto en la maquinafia como en la méno de obraj esta anomalia ha
- determinado una déscentralizacién.ubicéndose las nuevas fébricas textiles

hacia la zona occidental del pais,

B - lMPDBTANCIA~DE LA EQMERCIALIZACIUN*DE_EBDDUCTDS TEXTILES PARA LA

. T A S TS R G W S WD D -

ECONOMIA NACILONAL

- La Industria Textil Salvadorefia, es una de las mis desarrolla
das del drea centrosmericana, tal como demostramos anteriormente y debido
a su capacidad productiva, ha isgrado comercializar sus productes en for-
ma bastante solvente con el resto de los demds paises:a talfgrado gus sus
exportacione§ superan ampliamente a las importaciones,

La comercializscidn de los géneros textiles en el mercade in-
terno, tiene .por objeto satisfacer ls demanda de bienes intermedios de -
origen textil .para fines de confeccidn, Estimulada por la demanda, la =
industria textil nacional ha logrado ampliar su capacidad productiva y,
debido a su constante tecnificacidn se ha logrado la produceidn de géne-

ros textiles que compiten en calidad y en precio con les importados sus~

tituyendo en parte las importaciones; todos estos factores han repercutie
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do en unes mayor inversidén vy consumo de materias prlmas nacionales, desta=
“bandose én importancia la fibra de algodon la cual constituye para la in-
dustria textil, el 65% del valor de ;as materias primas utilizadas,.

Es muy importante menéionar, que debide a ls capacidad produg
tiva de ia induétria textil, se hace necesario Fomgntar las exportgciones
a mercados ;uera dei'érqg, pues nuestro péis,»@ecesita ekpo:tar.pfnductos

medisnte los cuales pueds competir en precio y calidadj para este gaso, =

se considera que los géneros textiles rsunen estos requisitos y su futurae

expansidn en el mercado internscional determinard una meyer producecidn y

é:r%consiguiente upn mayor aporte al Pfoducto Territorial Bruto del Sector
Induétrial, mayor capacidad de empleo, més consumo de matefias primas na=
cionales (aléoadn), y un mayor impacto en La Balanza de Pagos del pais.gg
neradas a.través del intercambis comercial,

s

A continuacidn trataremos de ilustrar mediante cuadros demose

. trativos, lss puntos de vista sostenidos anteriormentey

im: IMPDRTANCIA DEL SECTOR MANUFACTURERU DENTRD DEL PRDDUCTD TERRITDRIAL

. T 013 TP P S et S O Sk Wy NS T8 P ot Tt U SR PG B KOS PR S . SO B ) T e s W -~ -yt
=

BRUTO NACIONAL

La contribucidn de los textiles eh el sector manufactursra, -
“repercute en une mayor participacidn de &ste en el P.T,B, (Valor Agrega-

do), tal como lo hacemos. notar. en el siguiente cuadra,
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3=~ PERSONAL OCUPADD EN LA INDUSTRIA TEXTIL E INDUSTRIAS DERIVADAS-

20 D . R 100 T By SR OO i U e St 08 Y T g Y N AR SN S S ST N . SU e SN, U B A W SOy G WD Y o . A B Wy . St V. S BN YA D Sy M D WA o, By (. 2. oy .

\

La Industria Textil nscional es una de las actividades gque =~

més empleo ofrece a la masa trabajadors salvadorefia, constituyéndose -en ~
un factor importente del deserrollo social, econdmico e industrial del -
paisa,

El Cuadro N2 8 demuestra el ndmero de establecimientos dedica
dos a la Industria Textil y Derivadas, 1o mismo que el totel de personas

empleades y los sueldos y salarips devengados durante el AFic 1975,
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4- INCIDENCIA DE LA INDUSTRIA TEXTIL EN LA PRODUCCION ALGODONERA

O T St S B S i RS B Sy A WA P T TR U SR Y S S et TS S S (S UK A W VAL S SRS S P SN T ey - e ek Q) S e Gy A A S A T W S Y S S T SO Sy W A e e S

En nuestro medio podemos considerar que el sector agricolaz -
proporciona un alto porcenteje de le meterie primz consumids por la Indus
tria Textil, figurendo el algoddn como uns de lgs materias primas bésioas
utilizadss, por este motivo tretaremos de ilustrar en sl siguiente cusadro
la cantided de algoddn consumida por cada una de las fébricas existentes

en el pais,
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Para ilustrar mes adecusdamente al lector, se hace necesario

la explicacidn siguients "Del Cuadro N2 9 lgs totales representan la reser

va total de algoddn en pacas hechas por los distintos hilanderos psra ls
cosecha respectiva, el sub-total significa lo realmente retirado al cie=-
rre del ejercicio el 31 de Octubre de cada afic y las reservaciones ss el
saldo par retirar para completar la reservacién" 1/

En este mismo cuasdro notamos que el consumo interno durante
la cosecha 1974/75 ha disminuido considerablemente con relacién a la co=-
secha 1973/74, este decremento en la ‘demanda de algoddn, se debe en parée
a que la Fébrica La Estrella, no esta funcionando en toda su capacidad vy,
que a pesar que se han instalsdo nuevas fébricas, éstas tienen exigua de=
manda de la fibraj pero, para la cosecha 1975/76 el consumo inﬁerna se in
crementd y supera a todos los afios anteriores.

A la vez podemos observar, que une de las fébricas que més dg
manda tiene de la fibra de algoddn es Industriss Unidas, SeAs (IUSA),

Consideramos importa&te establecer una relscidn porcentual -
entre el consumo interno, la expertscidn y la produccidn hacional de la
fibra de algoddn, con el propdsito de establecer comparaciones gue -nos =
permitan tener unz idea de como se comercializan esta fibra en nuestro =

pais,

é/ Informacidn obtenida directamente en la Cooperativa Algodonera,

BIBLIOTECA CENTRAL )
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5« COMERCIOC EXTERIOR DE PRODUCTOS TEXTILES

Corisiderando que la Industria Textil nacional en los dltimos
afinps ha experimentedo  un -notable adelanto en cushto a2 su tecnificacidn =
de tal forma, que ya no se hace necesario importar en grandes cantidades
. productos textiles para satisfacer le demanda internaj es que hemos greido
necesario demostrar el aporte favorable a nuestra Balanza de Pagus de es~
ta importante ihqustria mediante el intercambio pomercial, por medio del

tuadro siguiente,

CUADRO N2 12

COMERCIO EXTERIOR DE TEXTILES DE EL SALVADOR

G e e SO I Y AT Y D Y . S T S Gy SO AR S S A P U AN N S0P SR UUR BN S G N s B0 SO AP SI0F Y WS- ST S SR S OU

.. {en miles de colones)

ANO - EXPORTACIONES DE INPORT ACIONES | DIFERENCIA

st e we TEXTILES DE TEXTILES
(1) (2) (1 =-2)
1970 © 64,228 49,402 s 14,826
1971 742265 54,160 . s 204105
1972 ~.B14735 62,004 « 29,731
1973 1094860 _ | 2654747 + 44,113
1974 127,435 187,499 - + - 39,936
1975 110,517 99,661 + - 10,856
-°1976 ' 110,555  87.864 s 22,691

- Fuentet Anuarios Estadisticos de Comercio Exterior
Direccidn General de Estadistica y Censos,
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Podemos deducir que las exportaciones de £extiles, superan am
pliamente a las importezciones durante estos gﬁos. Dgsde 1970 enzform; as
_cendente;pero, en una forma descendente con relacidn.a 1973 durante los =
afios 1974;‘1975 y 1976, Mediante este cuasdro, se.demuestra la contribu~
cidn posi%iva'que'p%;a la economia nacional tiene la cdmerciali;aéién.de
. productoéﬁtggpiies, A ésto ée puede"égreéar‘qpe,lassexportacioﬁeévEéatq5
tiles, significd en les expaft;siones totales del pais los:siguiéntes.pqg

centajes expresados en el cuadro siguiente durante el perfodo analizado,

~ CUADRO No 173

RELADIUN PORCENTUAL DE LAS EXPORTACIONES DE PRUDUCTDS

e it O 68 i T G i e Sl o 0 S O > 90 e s sy oo Svp s ey e e o - w0

(en miles de colones)

N Exporteciones Exportaciones % de representastividad
ANO - de Totales - de las exportaciones
Textiles ' . de, textiles
(1) . - 2) (4 & 2)
1970 . 64,228 570,792 11,25 )
1971 744265 571,046 13,01
1972 81, 735“ 6934233 11479
1973 109?860 ‘B95,745 .. 12,26
1974 127.435 1.156,378 11,02
1975 110,517 1,281,387 Be67 .
1976 110,555 1.801.817 . . 6els i

. Es notable que le-representafividad de las axportacimﬁesxde -

textiles, en las expdrt801ones totalas del. pafs en-los ditimos dos- aﬁbs -

. pron

de este lapso que se he analizado, ha tenido un acentuado decrementa'debi

do 'z que las exporteciones totzles se han incrementado notableméﬁte; miep
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tras que las de los textiles podriamos considerarlas estdticas,.

Deseando que nuestro trabajo sea lo més objetivo pesible, he-
mos éuerido exponer separsdamente en los siguientes cuadros nuestras ime-
portaciones y exportaciones de productos textiles tanto del 4rea como fug
ra de ella, para verificar comparaciones gque nos faciliten una mejor pla-

nificacidn de comercializacidn a corto plazo,
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"B~ LOS GENERDS TEXTILES .Y SU CONTRIBUCION AL COMERCIO EXTERIOR

. A s S P S . (S VD 0 s Y G S U S0 O (U T GO S W L B0 S0P TR S B M - M S B S . Y S Tt A SR T VI A B S 0 B S N - o

DE PRODUCTOS TEXTILES g .

S S e S S W s S Gy Uy iy S G 0 P D s W, B W

Por Géneros textiles se enfiende: "Un material formado de fi-
bras e hilos, bien sea por el méthdo de emtrelwzamiento de hiles en el -=-
sistema de tejidos de pile y trama o por medioc del tejido de punto, por =
'Aﬁpanzadc, enfieltrado, por lazo, ligadu:as;ynlaminado“;/, se cansideré -

gue este concepte es bastante generaly pero, nuestrd investigacidn trata=-

remos de enmarcarla dentro de.un.concepto més espbcifico° diremos, que =

.
,9'

generos textiles: son aquellos teJldns, que son alaborados medlante el -
entralazamlento en angulé recto de hilos ds urdxmbre y trama 6 por medio
de tejidos de punto y quanse pueden comerc1alizar en forma de tEJldO cru=

L

do; tefiido y acabado yzquextengan un ancho de 3?“, 45" y 58" y mis,

Con fines de investigacidn eshadistica, se ha recurTido a la =
sumatoria de los tejidos comprendidos- en lag, partidas arancelarias clasi=-
ficadas segdn NAUCA (yomenclatura Arancelaria Wniforme Centroamericana),

que presentamos a continuacidns

'652 - 01 Tejido devﬁlgodén crudo (sin blanguear) -

652 - 02 Teiido de algédén éue no sean crude (Bldmqueados, =
teﬁidos,'mercétizados, estampados o aoagados en o=
tra forma)

4

653 =~ 05 Tejidos de fibras artificiales o sintéticas

1/ Wingate B, Isabel "Los Géneros Textiles" Coe. Editora Continental S. A.
México 22, D.F, 62 Edicidn Pég. 47, .
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653 ~ 07 Tejidos de punto de medig o de ganchi}la_db -

cualguier fibra textil:

Mediante el siguiente cuadre, se tratard de demostrar el intercambio co-
mercial de los géneros textiles realizsdo pnr nuestro pais con el resto

de;paises del munda,

o

CUADRO N2. 16

COMERCIO EXTERIOR DE GENEROS TEXTILES. .

L A D S0 U TR el T U A e A R D400 S Y W S S U A e A S S S B W Y R0 e

~(en miles de colones)

T afio EXPORT ACI ONES ", INPORTACIONES ' saLDO

. (1) ‘ (2) . . (1 =2)
1970 . 31,543 - .. . 184998 4 12,545
19717 49,603 | 22,485 o+ 27,118
1972 - 39,5680 " ‘ | 22,002 + 17,578
1973 544500 .. 264491 - + .- 28,009
1974 | 63,182 32,137 + 31,045
1975 53,085 35,774 ¢+ 17.311

+ 1976 " 58,331 : 544303, ¢ % - 4,028

Fuentes Anuarios Estsdfsticos de Comercio Exterior D, G. de- Es ¥ Ce
Boletin de Comerecis de Textiles Direccidn de Ecanomfa Internacig

nal, Ministerio de Economia,

-

Comn podemos observer en el lapso de 7 afios, las exportacio=- '
‘nes de géneros textiles excedieron a las importaciones, esto viene a co-
rreborar que nuestro pafs produce géneres que satisfacen la . demanda =

interna y que tienen aceptacidn en otros paises por su alta calidad,

Las eprrtéciohés de génerss textiles duranté'ei'perfpdb -

.
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1970-1976, han representade los siguientes porcentajes de las expsrtacig

R .
nes totales de. productos textiles; 'seglin el cuadro siguiente.

CUADRO_N2.:17

. REEAEEEQ PGﬁEENTUAL DE LAS EXPDRTHCIDNES DE GENERDS TEXTILES Y LRS

EXPDRTACIDNES DE PRODUCTOS TEXTILES

W S S0 W D B 0 4 SR D 0 a0 S S T N S8 S S 0 o S S SO e W

( en mlles de colones)

- Exportaciones. de Expcriabipnes de % de representativi
ANO . . “Géneros Textiles Productos Texti~ dad de las exporta=-
: les ciones de géneros -
Textiles
(1) _ (2) (1+2)
1970 31,543 A 64,228 49,11
1971 49,603 744265 66479
1972 394580 81,735 484,42
1973 544500 ' 109.860 49,61
1974 634182 127,435 49,57
1975 53,085 110,517 48,03
1976 584331 110,565 52,76

La participaeidn de los géneros textiles dentro de las expor-
taciones totales de la industria textil, se incrementd notoriemente duran
te el afio 1971, el resto del perfodo las veriaciones han sido minimas,
Como se pusde observar los géneros textiles constituyen un alto porcenta-
je dentro de las exportasciones totales del producte textiles.

Mediante los siguientes cuadros se pretende ilustrar que el
intercambio comercial de los géneros textiles producidos por nuestra in-
dustria con los demas pafses del érea,.ha sido fevoreble justificando de
esta manera que nueétra economia ha sido fortzlecida con la comercializa

cidn de estos productos,
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~INTERCAMBIO CDMERCIAL DE LOS GENEROS TEXTILES CON _LOS PAISES DEL AREA

- ,.. D B Y o S W Yot P TP S T W W, O

- out ut0

(IMPORTACIONES)

00 S AP IS W I G T S, B O P

(en miles de colones)

ﬂnnqa’v—pﬁ——nu

‘GUATEMALA ; NICARAGUA

“#fos COSTA -RECA
1970 9,095 T IV R
J1971 . 124805 . . 1,499 2,054
1972 s 13.546 H 1,405 '2.289
ens T ewes 1,209 s _
1974 20,492 .. . ¢ 360 ) 74211
1975 23,465 - 1,062 e B.492
1976 25,965 T 2,229 T 7,991

Fuente: Anuario Estad{sticos, de Comercio Exteribq ~Da.Gs de Eo ¥y .Cu.-

‘Las” impdrtaciches de 'géneros textiles de paises centroameri-

u%é Ricé y Nicaragua respectiuaménfe,

cancs, fueron en orden de importancia con procedencia de Guatemala, Cos=-

.-
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TUADRO_NE 19

EXPORTACI ONES

——— o o DI ) G A DT B Bn A T NS Wi 295 GmA W e L S A S

( en’ miles dé colones)

ANg GUATEMAL A NICARAGUA COSTA RICA
1970 14,106 . 74682 ’ 9,580
1971 - 18,706 84123 11,322
1972 _ 21,011 7.194 Bo689
1973, 21,366 . 9,949 8.889
1974 28,537 13,748 74798
1975 23,046 64702 74497
1976 28,569 84254 10,306

- Fuente: Anusrios Estad{sticos de Comercio Exterior
D. G. dng. y C.

Las exportaciones de géneros textiles, fueron en orden dg im
pprtangia hacia Gusatemala, Costa Rica y Niparagua:respectivamente. Pode=
mos afirmar que Guatemala, fue nuestro principg@ comprador de géneros =-
tegtiles. - Del Analisis de los Cuad;os Ng 16 y 17 determinamos gque tanto
las importaciones como las exportaciones se han ide incrementando anuale
mgpte, pers con uns superacién.natoria de las exportaciones sobr? las im
portaciones, garantizando una contribueidn efectiva alvreforzamiqnto de

la economia nacional,
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C- ETAPAS DEL PROCESO PRODUCTIVO DE LA RAMA TEXTIL

El proceso productivo. de la industria textil, comprende un -
conjunto de uperaéiones gue se efsctuan sobre las matgrias primas, con =
el propdsito de obtener el préduoto elaborado, Este proceso productivo
comprende tres etapas bédsicas, a saber: -

l.- HILATURA
2.~ TEJEDURIA

3.~ ACABADD

‘E1l proceso del hilado, se considerz gue existe desde la més -
remota antigﬁedad en muchsas regiénes de la tierra{ se practicd por preas=
cidn o ihventiva de sus propios habitantes,

— -La etapa-de hilatura, tiene por funcidn transformar en hilo -
las diferentes.fibras textiles.que llegen =z los fabricamtea“bajnwdi&tintasv
formasy ejemplo: el algoddn, en pacas; la lana, en velldn; el lino, en bul

tos; el raydn, el acetato, el nylon y otras fibras sintdticas, en tubos y

- CONOSe

Las fibras naturales como el algeddn, el lino y la lana, tie=
"neﬁﬁgoﬁo caracteristicas ffsicas que son de longitud restringid?, en cam-
‘bio las Fiﬁréé“artiFiEiales»sén dé lorgitud CDntinGa.” Entre léé'brinci-
‘paliés pperaciones-d8l hilado de casi todas iaé~Fibras; el paralelizado ;
- de &stas’y el :dat uniformidad a las mechaé-que por el estirfdo -ha de pro-
duéit luego el-hilo, ‘es una de las mas importantes,

En este trabajo, por la importancia qmé'tiehe?lé fibra de al=-

goddn en nuestro medio, trataremos de describir someramente, los procesos
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. sucesivos utilizados ; que es sumetida lagéibra para la fabridéheidn ‘del”

hiloe Estas operaciones las podemﬁé ciasi?i;ar éﬁ“daézdfaﬁdééigrUpns;

-~ Operaciones que tiene porlébjeto; ;éparar:las fibras Unas dé otras pa-
ra limpiarlas de impuresas que las acompafian, y He' lss fibrds giue por

su Amperfeccidn no son adecuaaasvpé;éh;iabbfar'él ﬁrbdud#o deseédo; a

éste grupo de operaciones se le conoce como el Cardado,

- -~

-~ Operaciones que tienen por finslidad, concentrar las fibras eécﬁéidas
en un orden determinado y segdn grados establecidos, hasta alcanzar el
definitivo, gue necesita el grwee. del hilo que deseamos fabricar; a es=-

“te- ¢onjunto :de operaciones se le llama peinados,”

Estos diferentes procesos, transforman mediante el paralelis=

ho,ﬂioféién y estiraje de las fibras, el producto Finsl de la'étéﬁé,“que

es el hilo,.

Esta etaps tiene por funcidn, transformar el hilo proporcio=-
nado por la etapa de la hilsture, en téjido;'medianteael uso -de un apara
to que recibe el nombre de telar, el cual puede ser manual o mecdnico.
El telar he ido evolucionando s travézhde los afios, en cuanto a tecnicia

mo, a.tal grado gque en la actualidad existe unz diversidad de modelos,

El sistema de)tgjep que més se ha generalizédo, y por es&a
razdn le dencminaremos comdn, con§;§te en el cruzado Yy ;ﬁtrelazamiéﬁto
individudgl e,fﬁdependiente de dos seris de hilos,; unos disﬁuestos pe}aLg
lamente entre si y separados por el urdido, formaq‘el largo de la tela y

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















: L7
A

la lanzadﬁra perpeﬁéicular a los hilos de urdimbre, pasendo transversale-
-mente erribas y_ab;jo:d;l éxgétolhémgromde hilos de ufdimbre, a estos hi;—
los transversalggé : ‘se le.lléma hilos de trams y son los que determinen
el zncho de‘las telass

En este étapa se produce la tels cruda, nompre qué.se le da

el produtto elaborado tal como sale del telsr, antes de le'ﬁfécésps de

acabadose

3-ACABADO - . e

El acébado, es unas gtaga del proceso prdduétivo de la indus=~
’tria'téxtil, que conéiste en una serie de tratamientos a que“éﬁ somete
el género en crudo {tal como sale del telar), con el obje%o‘ae transfor-

.
marlos en uns tgla stractiva, dtil y por 18 cgnsiguiente més ggmerciél o]
vendible.
Existen‘Vgrias clases de acabados y ceda uno proporciona una

determinada paracterfstiéa, gue hacen varisr en efecti;idad y duracidn’
al género te;til; entre las diferentes clases de acabados podeﬁos.mencio-

nars

<

-ACABADOS PERMANENTES » -

Acabado permanente es aquel gue hace que la.tela nespdhda a .
cualquier efecto en uso particular; ejemplo, un vestido de noche ng tie<
.ne guse.ser resistente’a la luz y al roce, un traje de lana para-hombre -

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

al lsvado,
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‘i@QCABADDS NO PERMANENTES:

.. S5e dice que un acabado no es permanentey cuéndégﬁngiielaAgl
laverlaﬂnﬁlimpiérla biérdéfsu atractivo superficial;o‘%u%ﬁdbAdﬁsﬁinqyé
parte de su pesoj ejemplo de acabsdos no permaqutes: el apresto es un
recubrimiento gue generalmente se pierde al iavarse, la carga o sobrepe-

sJ gue se aplica a la seda y 2 la lana, por lo general las telas de seda

cargadas se manchan facilmente con el agus,el afelpado gue se eliminea al

’

cepillarlo, etc.

ACABADDS BASICOS:

" Los acabados b4sicos se hen aplicedo durante siglos en algu=,
na forme 2 los géneros textiles, estﬁs acabados reséltan la belieza y 8
tractivos de las teles, agregan peso, cuerﬁ@ y calor & las teless este
gr@pb de acebedos comprende: el tundido, chémuscaﬁo, cepiliado, macéadb,

merceiizacién"decatizado, rameado, calandredo, planchado, etc,
ACABADOS “ESPECIALES:

Estos aczsbados son mds muevos que los acabados bésicos, par-
- te de ellos fueron prefeccionados durante la Segunda Guerra Mundial; tie
ne pnrnfﬂnbién adaptar a las teles a un uso espec{fico; entre estos pode
mos mencionar: acabados absorbentes, acebados antibacteriszs, anti;resba-
‘ lamieq%o, resistentes al arrugemiento, ininflamables, repeientééngl moha

y repelentes al agua,

D - DIFERENTES FIBRAS TEXTILES Y SUS CARACTERISTICAS

n-.a--n-.pn o s k808 0 ) 0 20 G e S Ao % S

Las diferentes fibfas textiles hué Se emplean.en este tipo =
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de industria les podemss clesificar en la siguiente forma: fibras naturg

les y a;tificialaé.

de origen vegetal: el algoddn y el lino

Natureales ' <

de origen animal: lz lane y la seda-

de base celuldsica: como el raydn

Artificieles

de bese no celuldsica: como el nylonm, polyester

EL ALGODON

fs une fibra vegetal, que pertenece 2 la_?amilia deilas male
vécéas y mide de 2.8 20 pies de slturs, dependiendo de ls veriedad a que

‘pertenezca.- La plants pera su total desarrollo rgquiere de un"clima ———
caliénte y con més o menos sels meses de veranoy produce cépullos y cép=
sulas g veinas que contienen les fibras, -

Entre las principales ceracteristicas de ?sta fibrs tenemoss

LonsITuD:

- - La fibre tiene une longitud promedic que oscile desde 3/4 hes
ta 1Y2 puigadas; les longitudes .demesiado cortes tienen el inconvenien—-
te no poderse hilsr fécilmente, ye que los hilos obtenidos estén expues-
tos a cubrirse de pelusilla (es algo similer a le bellosided o sea que =
el hilo no es totalmente liso),_ Dgandg‘se van a Faﬁrignghilms peinsdos

JRASR

-es aconsejable~él uso de fibrzs des mayor longitude.







































DIAMETROs

Este variz desde 0,0005 hasta 0,0009 pulgedes, dependiendo de
da calidad a2 que pertenezca lz plante, Existen veriededes de Fibrgs que
sé pueden emplezr en la fabricecidn de hilos finos, utilizéndose pezra es

te fin fibres de 0,00064 de didmetro.

COLOR:

- o o

La mayar perte de las fibras de algoddn es de color blanco,

LUSTRE ¢

- o o e w

Las fibras de algoddn sin tratar generalmente no tienen bri-

llo intenso, por ests razdn durante las industrielizacidn en la obtencidn

de géneros de algoddn, z los cusles se desea dsrles un brillo parecido -

o i :

al de la seda, es necessrio aplicerles el proceso de mercerizacidne. Es=-
te proceso consiste en aplicerle un tratamiento de acabado con soda cdus
tica para hscer la tela més resistente, més brillante, méds absorvente.y

aumentar su afinidad s los colorantes.

RESISTENCIA3

v 0 T S W PN A0 T
a

Las fibras de algoddn no son tan resistentés, -pero mediante
el.uso de hilos de esta fibra duramente torcidos en el proceso de tejedu”
rfa hacen posible la-e@btencidn de telas resistentes, MNediante la obten-
cidn de veriedades me joradas de la planta, poco a poco se‘haido lagran-~

do fibras gue superan, en parte esta  deficiencia,

ELASTICIDADS

P9 . oo o Y S e e

Al observar, mediante el tacto, las diferentes fibras fexti-









“mll

les existentes, se ha comprobado que la fibra de algoddn es -mis eléstica
que la de lino pero menos -que las fibras animales, 'La Fibra de algoddn

" ¢s bastante fdcil de hilar, debido a la torsidn natural de las fibras.

EL LIND

. o A o

LY

E1l liné es uha Fiﬁga,Qeéétal pbtenida del exterior del cen-=~
tro lefioso de la plantai

“El'ﬁéo del lino o tela-de linao, data de la época que los ha
bitantes de la Europa Neolitica que vivieron antes de la aparicidn de ;os
metales probablemente hace 10,000 afios, Estos pueblos se vestfan con -~
.pieles, pero hicierdn telas bastas y redes, paré'pescar, de linoe, Se -~

» g

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

de los habitantes del lagn Neolftico" 1/
o £l 1lino se ha utilizado, por el hombre, como fibra textil ~-
desde hsce miles de afiosy en el pasado el lino tuvo més importancia gue
en la época actuals lz decli&aciéﬁ'en“la imgortancia de 1la Fibra-se de~=
bid al adelanto en el prccesowde seéarar la fibrs de la semilla del alggp
dén; ésto provocd una disminueidn en la demanda:durante~muchwswaﬁc§.
Ultimamente como resultado del énfasis en la calidad y apa-~-
riefncia de las telas de lino se ha logrado incrementar sd usoy perc, adn
- con est® incremento en la demanda se ha comprobado que la produccidn de
Ia fibra es insignificante en relacidn con las demds fibras textiles, Se
gln datos estad{s%icos $e ha comprobasdo que les principales paises produé

tores de esta fibrs son Bélgica, francia, Holanda, La Unidn Sovidtica y

sus pafses satélites,

1/ Wingate Isabel, Obra Citada Pég. 303.
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.~CARACTERISTICAS DE LAS FIBRAS DE LINO

“ - LONGITUDS

S e e aage e e .

SO o n T e - o -

Las fibres de linb tienen.mayor iongitud que las fibras de .=
algoddn, En la febricacidn de hilo de lino se usan -fFibTas quewbscilan -
‘efitre las 18 y 20 pulgadas, ésto permite que al hilar no se haga apretan

do ‘defmasiado las fibras. b

DIAMETROs

o asin Gy . 2o S0 o> -

Las F;bras de lino son més gruesas que las fibras de algodén

y su didmetro varia desde 0,0047 hasta 0,0098 pulgadas,
COLOR:
El color de. las fibras de ling generalmente es amarillento,.

EUSTRE:

Las fibras de lino tienen brille sedoso muy particular, mucho
més fuertes que las de algoddn, por esta caracteristica es que es muy ra-

ro que el lino se someta al proceso de mercerizacidna.

RESISTENCIA:

- o o o o e e

El lina es més resistente al estiraje, Cuando se valé hilar
no sé debe permitir gue seque demasiado porque 'la labdr se dificulte, ge
neralmente aflrealiiar este proceso se’procurs llévérlo acabo ed“lug;res

' dqﬁ&iégtanosiy bastente hlmedos,
ELASTICIDAD:

El lino es menos eléstico que el algodén, para contrarrestar





















esta deficiencia se apiican tretamientos quimfcos y asi lograr que las =
telas resistentes.al arrugsmiento, ya que en caso contrsrio los géneros
se encogen y arrugan con mucha facilidad,
C e LA_LANA

Reunir manadas de ovejas fue una de las primerasvépocas del =
desarro;lifcultural del hombre entre la berbarie y la ciuili%acién. En ~
el antiguo testamento de lz Biblia, leemos acefca del vagabundeo de ove~
jas que va por todes las ﬁo%taﬁas y sobre ceda colins elevada.'“ﬁa;ﬁigtg
;Aria registra gue en el siglo IV antes de Jesucristeo, cuando Alejandro ~-
Magno dirigié uha expedicidn # le Indiatehdch@fg; a ios~netivdé5usando te
les de lenas En el zfio 50 después de Cristo un italiano llevo ganeado la
_ngr de Itelig 2 Espafia para mezclerlo con la varideﬁ e§paﬁola "El Merino%s.
En el siglo XIII Espafia estezbe produciendo telass finas de lanzj més tar-
de Francis, Sajonia, Alemanis, Inglaterra, Austriz, Argentina, APrica’ del
Sur y Nueve Zelendis, impogéérdn “El Merino" de Espafia pera crianze. A
“principios del afio 1810, Austris mostrdtigs mejores resultados en la ===
crianza de esta vériedasd de ecsrnerc, Inglatsrra fue el dnico-pais gué no
tuvo éxito, el carﬁero inglés se cuidaba principalmente pera utilizear su
~ecerne y el cruzamiento pars le variedad»de laﬁa vellﬂquﬁo fue exitoso,
fEn Estsdos Unidus importaron carnero esp;ﬁol hecis 1810, se

crearon primero en la Costa Atléntice; més tarde, lz cria de carnerns se

extendid hezcia el Oeste, En el velle de Dhip fueron cruzados carhneros =
nativos con buenos resultados, la lanez gue producen se denomina Ohio ==
Delaine y las fibres son de la mejor cslidad de lana merino Qﬁé”éé”brbdg

ce en &l pafs" 1/:

1/ Uingate, Obra Citada, Péq. 355,
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Para las smpresas dedicadas =@ lauindystria;§zgcidn dg¢ la lanha,
el cafnere_constituye su principal fuente de msteris-primay de. este’ ani«
Agglhsé obtienen diferentes tipos de lana, por ejemplo podamqssclasifidgﬁ
la'lana en dos grandes grupos: la lanaz de velldn y ls lana apelambrada,-

Lana de velldn es la que se obtiene al rasurar al cordero cuan
do estd vivo, dentro de este grupo se consideran clasificados los mejofes
-tipos de l&na para la industrializacidn,

La lana apelambradé se obtiene de carnetos que muersn por eni
fefmedad o son sscrificedos para stro. fines, en este caso ls piél es so=-
metida = procesos, con el propdsito de separar las fibras de lana ée iz -
piel del animal, Este tipo de lané esta considerada como inferior oali-”
dad 2 la de yellén. peoe

La determinacidn del grado ,de las fibres de lana, es efectua=-
dé-por pergonss que, a través de la experiencia, han llegado a desarrg-~
llar extremadamente el sentido del tacto y son capaces de seleccionari:las
fibras individualmente dg acuerdo g su finura, lLa persona seleccionadors
sacude el velldn y separs fibras de distintas partes del cuerpo y de acuer

e N

do a las fibras que el considera constituyen la mayoria se determina el =~

grado de cads velldn. Luego de este proceso, la fibra ya se encuentra -
liste y" disponible paTta el fabricante de hilos y articulos de lanas
+ '+ Las principales csracteristicss de las fibras de lana sons

lonmgitud;” didmetrd) color, lustre, resistencia y elesticidad,

LONGITUD DE LA FIBRA:

S S 2070 S o e S ST Rl AT Wt B S . I P Bl S S, o <Pt

La longitud de laS‘Fibigs de laqq:VErIa desde 1 a 14 pulga=--

dgs, dependiendo de la clase y parte del ciérpo del animal que se hays -~

. s
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- : tamado la lana. Las fibras relativamente son cortas y es supersda en ==
lhﬁgitud'por otres fibras natursles como la seda y el lino. Per 1o geng
ral;'las fibras de lana més cortass son usadas en lea elabo:acién de hila=-

dds de lana cardada i/ y las mas largas en hilados de lana peineda ::/.
DIAMETRD°

Las fibras de lana se estima que tienen un diéhéfgc‘qhe oscie-
la entre 0,005 a 0,0015 pulgadas de grueso, se considé?a que superan en
gste‘;épeptc a otras fibras textiles como el raydn, el lino, el algeddn
y lawéeda. Esta csrecteristica de l;?%ibpa hacen que los:hilos de le la

na sean menos finos que lms demds utilizados en la industria textil,

COLOR

Este vaerias desde blanquesino a gris, café y. algunas veces ng
gro, dependiendo del color del animel de donde haya sido extrafda,.’ El -
pigmento que determine el coleor de la fibra se distribuye a través de las

cdélulas en la corteza vy en le médulzs de la misma,

LUSTRE 3

S " - ase o

El lustre cembia segin la razas del carmero y al clima = exis

tente, qomﬁnmente les lanes de inferior caslidad tienen mejor brillm gue

otras mds superiores, E1 lustre se puede eliminar momentdneamente ‘al ==

limpiar la lanz con una solucidn de amonfzco pero momentos despuds el ==

brillo se renueva,

+/ Cardado: Proceso prepartivo del hilsdo consiste en ebrir y limpier -
‘ las fibres y presentarlas -en forme de cinta o.velo,

++/Peinado;iEllm1n301on de fibrss cortss de le cinta de lane paralelizan-
do las fibras, :

























-46

RESISTENCIA: ' ‘

- S - . .t ..

Lz lenz es més resistente seca que mojades como dijimos ante=-

riormente lzs fibras de lenz son més grueses que las demds, esta carecte=

l.:: . ‘ 3 - » K] + N > #
ristice contribuye s garantizar uns mejor resistencie z ls tensiodn.

ELASTICIDAD:

. o e G g S0 s o Sy o oo

-

Se he cpmprobado que‘la fibra de lana es ls mds eldstica de
todas les de@és. #La cualided de elesticidsd se comprueba»cuando Uun cone
junto de este fibra es sometides s presidn, al %acer desaparecer lz misma,
las fibras saltan y se separans es de hacer notar que la slasticidad ds

@ las telas elaborasdas mayor resitencis al arrugamiento y por consiguien

te una mejor presentacidn al. articulo confeccionado,

D - LA SEDA

"Casi 3,000 afios antes de Cristo era la China un vasto impe=~
rio regiﬂo por gobernanfes ricos vy éoderosos, que poseian'deminios y gue
tenfan extrafios modos dé:vida y extrafias costumbres si han de creerse las
historias relatadaé-ﬁor los viajéfﬁs que'ﬂe allf llegaban, Una de las =
historias m4s interesantes se relzciona con ls deliciosa Emperatriz Si-
ling=-Chi, esposa del gran principe Huéﬁg~ti, la cual, paseando en su jar
dIH; o quizf meditando'sentéda en uno de sus bancos, vino a contemplar co
mo, con fabril actividad uns oruga diminute se envolvia en un delicedo -
capullo, Su‘interéé:édmentﬁ al encontrar otros ejemplares qué trabajaban
con la misma tenacidad y, en consecuencia, se dedicd a observarlo dia tras

dia. Finalmente se atrevid a tomar en sus manos uno de aquellos capulli=

tos y descubrid gue, con infinito” cuidado, podrfa desenrrollarlos exacta-



-4

mente igual gue habfa sido enrollado, Después de.combletar la concienw==
zuda tares tUVD;Sﬁ sus manos un hilo de extraordinsria longitud y, a par
‘tir de entongegﬁ:se agdicé a crier puidadosamente los gusapoé.éasga que
por éltimogtpudo hilar una hebra susceptible de ser £ejida. Lg fecha --
exacta del.descubfimiento es.dificil de establecer pero los historiasdo-
res>lé sitdan eﬁt;e’los afios 24698 y 2.640 antes de Jesucristo. En el
siglo'II&J 6dgtro jévenes chinas expertas en Sericicultura, fueron raptg
' das misteriosamente y llevadas al Japdn a travds de Corea., .Ellss intru-
jefon primeramente s las gentes de las'Corfes Yy mgs tarde a los artesa-
nos, como no séle conoefan ls sericiculturé,;siﬁo también el modo de te
jer la seda Dafé obtener telas lisas o con dibujos, los jaﬁoneses pudig’
ron muy pronto montar la produccidn de dicho género de un modo répido vy
cientifico" 1/,
.Eventualmente de acuerdo con una antigus historia, dos mon=--
. ges envigdos éwCh;ne por el Empera@or Bizantino Justiniamo, robaron semi
llas de moreres y huevos de gusanos de sede, -Con riesgo de sus vidas, ==
‘ios llevaron dg gegrgso_a Bizanciogsy Justiniano aprendié»de estos monjes
la sericicultura China, A partir de este conocimiento se desarrolld en
el Imperio Bizantino una gran industg;a de la seda,
Con el crecimiento y expanéién del Islam, el cultivo de la =

seda se extendid a Sicilia y Espafiea con los conquistadores mésulmanes. -
Durante los siglos XII y XIII después.de Cristo, Italia llegd = sér el

.

centro de la seda .en occidente. FEl arte de tejer telas de seda pera -=

1/ Lewis Ethel, "La Novelesca Historia de los tejidos", Aguilar Se Ae, =
de Ediciones Madrid Espafia, Pég. 34~35.
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usos eclesiésticos y de la nobleze no tuvo rivel. Por més de 500 afics -
Italis fué el lider de le produccidn de laz seda, perc en el siglg XVIII,
le ciudad fraencesa ds Lyon competié con Italis por la excelencie y belle
za de su tejidos de sedae

Inglaterra empezd a manufacturer sedajen el siglo XVI, cuando
algunos tejedores flemencos se escaparon de los paises Bajos para Inglia=
terrss, En el siglo XVII, tejedores hugonotes se radicafon en le vecindad
de Spitalfield, Sin embergo, -2dn cuando el climz inglés no era el més a-
propiado pera le Sericulturas, el tejido de laz seda se extendid en formag ~
considerable, Inglaterra deﬁostré ifnterds en le industria de lz seda y =

petrocind su introduccidn en las Coloniss Americanss en 1732, La primera

fédbrica de seds en Américe fué edificada en 1810 en Mansfield, Connecticut,

"El costo de mano de obra reguerids pare el cultivo de le se-~
de, he tenido mucho que ver paragxcluir la importancia de Iaéﬁéstados -
Unidos como pais cultivedor de seda. En tanto gque los Estedos Unidos no
es un pais importante‘en lz produccidn de seda, si es el mejor consumidor
de sedz cruda, En la zctualidad algunas de les telss de seda més belles
del mundo son tejides en teleres americanos" ;/

La sedé es unea fibra textil de origen animel:ya que se obtie-
ne del guseno de sedaj; éste animal puede ser silvestre y domésticogse exsg

minaran algunes carecteristicas de lz fibre de seda,.

- o

esta carascteristica permite al febricente hilos méds lustrosos mediante =

1/ Wingate, Obra Citada, pége 332 y 335
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le combinegcidn de verias fibras que se pueden torcer muy poco para hecel

Llas més resistentes,

L

DIAMETRO: Se ha caleculado que el didmetro de este fibre oscila entre =~
0,00059 hesta 0,00118 pulgadas, generalmente el didmetro veria a lo lar~

go de le fibre, pero esta falts de uniformidad se supers medisnte la mez

cla de veries fibres pars transformarls en hilo.

COLORzs

Como deciamos anteriormente, existen dos clases de seda; lsa
silvestre y la deméstica, La seda silvestre es de color amarillenta, el
color casé se esncuentra en la misms fibra, en la sedz "deoméstica el co-

lor se encuentra en la goms y se elimina a través del lavado,’

LUSTRE s

La seda originalments se encuentra con goma gue segrega sl =
gusano, generalmente en estas condiciones no tiene brillo, pero despuéé
'de lavada la seda sdquiere un lustre fino y suave. Esta carascteristica
es. aprovechada para la elaborscidn de telas como el satin gue su cuali=

dad sobresaliente es su.brillo intenso,.

RESISTENCI As

P O I U Pt B S g W 2.

La seda al compararla con fibras del mismo didmetro, se puew
de considerar como uns de las fibres textiles més fuertesy; se ha compro=
bado que esta resistencia tiende a disminuir cuandc la fibra estd hdmeda,

pero se recupera cuandoc la humedad desaparece.

ELASTICIDAD:

%) e ey e iy S e o oy

La seda es una fibra bastante eléstica, es decir que resis-
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te 2l alargarse forzadamente en su longitud y a la vez retorna s su longi
tud original, Por lo general, en le fabricescidn de tejidos, debido 2 la
cualided anterior sus hilos sén usados como hilos de urdimbres; y, en el
producto elaboredo no se Dbservanihebres flojes y son bastasnte resisten=

tes sl arrugamiento,

E « EL RAYON

. . o s o T .

"El Conae Hilario de Chardonnet estd considerado como el Pa-
dre de le industria del reydn. Fué Discipulo de Pasteur, gquien en 1878
estudiaba las enfermedades del gussno de seds que amenazaban la ﬁroduc-w
cidn de las sede en Europs, Cherdonnet estudid al gusano de seda y su ==
producto cuidadosamente con la esperanza de que podriz hacer seda a tra-
vés de =zlgdn medio quimico, En 1884 logrd hacer une fibras disclvienda =
nitrocelulosa en slcohol y eter. En Paris en lBBQAexhibié sus telas he=
chas de esta fibra, Chardonnet admitid gque &1 no habfa producido seda,
su fibra era de celulosa, un meterial vegetel, en tento que lz seds era ~
un producto animal% 1/

El raydn es una fibre sintéticea de la que se obtienen diferen
tes clazses de tejidos, esta fibre se elebord por primera vez a fines del
siglo XIX, y se conocia comercialmente con los nombres de "Sede artifi--
cial"™ "Fibroseda" y "artiseda"j pero 2 partir de 1924, la industria de =
fibras sintétices habia alcanzado bastante éxito y se hacia necesario l=z
adopcidn de un nombre genérico que les englobera, fué =sf como se decidid

llamerles Raydn a las fibras artificisles,

1/ wingate, Obre citedes Pég. 396,
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En ese época los rayones gque se fabricaban ersn muy brillosos
y de muy poce duracidfni por lo general los consumidores desconocfan los
cuidedos que debian desrle a estuos nuevos productos textiles, ssta situe-

* gidn influyd para que esta fibraz no pudiera competir con lass demds fiw=
brés textiles, pues su precio habfa experimentado una fuerte bajs. En~
tonces se hizo necesario tgcnificar los procedimientos para producir fi=-
bres artificiazles de mejor celided, cespaces de generer teless atrectives
9 de mejor duracidn,

El raydén se fabrice mediante una combinacidn de celulosa y =
agentes quimicos que constituyen una solucidn viscosa, En principio la
celulosa eras obtenids de laz pulpa de madera o de linter de elgoddn (fi-
bras muy cortas que cubren la semille de algoddn despﬁés que se han re-
movido las fibres mds lerges). Actualmente se emplez le celulosa alfa

‘suﬁapior en la produccign de fibres de esta naturaleza y se obtiene del

abeto y de otres maderes suaves,

CARACTERISTICAS DE LAS FIBRAS DE RAYON

LONGITUD

De acuerdo a esta caracteristicas existen dos cleses de fi=
bras de raydn, Unz llazmada de filamento continuo que tiene la facultad
~de poder hscer ls fibra a lz longitud gue se desees, esta clase se uti=-
liza en la fabricacidn de hilos, éste es muy usado en le'glaboracién de
géneros de superficie brillosa como el satin,

La otra clase es llemeda de filamento cortsdo, en este caso

la longitud de lz fibrz es controlada y se adeclz 21 usoc & que se desti=-
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nes les fibras cortedes esntes de hilerse tiemen que ser blanqueadas, lavg

das y secadas,

DIAMETRO

o - o b 2

Este'depende de la greduacidn gue se le de a les méquinas y =~
del uso a que se destine el filazmento, por ejemplos si se desee una.tex-
tura lisa, se trata de der un difmetro uniforme en tode le longitud si -
por el contrario se desea elaborer hilos grugsos y deléados, entonces es

neceserio producir fibras con estas mismas ceracteristicas,.

COLOR

- aee e v

Al hilar le fibra, el color de la viscosa es amarillo, el acg
tato es incoloro y el cuproamonio blanco. Pero, como es natural se nece=-
sita de unz gama de colores extensa en la elzborecidn de los hilos y és=-
‘ta se logra por medio de colorantes gue se aplican a la solucidn hilable.
El coloreado de las fibras mediznte este método, tiene une doble ventaje,

produce colores durzbles y también economfa de tiempo en su produccidne

LUSTRE

o oy g e rd

Al proceser las sustancizs gue constituyen la materia prima =~
de leg fibra, generelmente el raydn obtenido es bestante brillosoj pero z
través de otras sustancizs gue se aplican 2 ls solucidn hileble, como el
aceite mineral o pigmenﬁos blancos insolubles, se logre producir fibras
de raydn de azcuerdo s les necesidades previstass, pudiéndose obtener tres
grados de lustre; brillentes, semiopaca y opaco.

<

RESISTENCIA

Comparando la resistencia de le fibres de raydn con otras fi=-
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bras textiles podemos mencionar gue besjo condiciones de humedad, el raydn
es- menos fuerte; no asi, fibras como el algoddn y el lino que bajo las =
mismas condiciones son mds fuertes. Pero, esta debilidad de resistencia
cuando estd hdmeda es superada cuandc la fibra se eqcuentra en condiciﬁ-

nes secas y se vuelve més resistente,

ELASTICIDAD

o Gt S S W e S8 g ot W

El raydn es tan eldstico como la fibra de azlgoddn, mds gue =~
ei lino y menos que lsz seda, Los hilos obtenidos tienen méyor glastici=-
dad debido a un proceso de alargamientc, esta condicidn es aprovechada -
para le fabricacidn de prendas de vestir comos calcetines y ropa inte~=-
TioT,.

Los hilos de raydn no soﬁ ten resistentes, pero mediante pro

cesos de acabado los géneros fabricedos con esta fibra logran superar eg

ta deficiencia,

FIBRAS DE ORIGEN NO CELULOSICA

- W W B) R g P S B W ) -

Existen otras fibras artificiales més recientes que son de =
base no celulosica entre las cuales podemos mencionars: el nylén, acrili-
cas, polyester, vidio y~btras. Debido al usc comdn en nuestro mediu de
fibras ébmo el nyldn y el polyester haremos referencia a és£as en el prg
sente trabajo.

En le descfipcién'de las mismazs, no podremoé explicer indivi
dualménfe cada una de sus caracteristices, como en la de las demds fibras

por cerecer de esta informecidn descriptiva,.
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EL NYLON

ORI - T e e e

La fibra de Nyldn, es considerads no celuldsiczs porque su ob-
tencidn es medisnte procesos quimicos que consisten en le combinecidn de
elementos quimicos derivados del cerbdn, del aire y del =agua, estos dan
por resultado la abtencidn de le resinz polismida, que constituye le ma-
teris prime bésica en ls Dbtencién de ééta fibre ertificial,

Se estime gue la fibre de nyldn es utilizadz por loé consumi=-
dores desde 1939, debido a sus cerecterfstices especisles de flexibilidad,
eldsticidad vy resistenciai durente la Segunds Guerrsz lfundial su usoc estu-
vo determinade z ls elesborzcidn de implementos militares, como: peracai-
das, uniformes, neuméticos y otros artfculos mési no fue sino hzste un &
fio despuéds de este suceso universel, que ls fibrz fué utilizade por los =~

civiles,

POLYESTER

£ 23 kA o €20 oy )

f.gs fibras de polyester se obtienen fundamentalmente de la -
combinecidn de elementos quimicos derivados del carbdn, aire, agua y pe-
trdleo, mediente un procesé bastente complicado. Estos elementos son so-
metidos 2 zltes temperaturas haste construir una masa sdlida que se ﬁuede
fundir en uns sustenciaz liquida bestante parecide a lz miel, é%ta ;e lo-
grs slargar por medio de la hilere (su£tidor b boquilla de agujeros muy
finos a trevés de los cusles se obliga a peser a la solucidn hilasble), -
obteniendo lez fibrz en forme de filamento y de fibra cortada. Mediante -
el proceso de hilstura se.obtienen hilos que se utilizen en el proceso =
de tejedurfa, ya ses en el sistemsz de pid y tramz o en el tejido de punw~

to.



El polyester puede producirse como decismos anteriormente en
formz de filesmento o de hilo, este permite utilizerse en diversos usos
desde prendes de vestir mesculines y femenines hesta en prendass de deco-
racidn,

En nuestro medio, el polyester lo mismo que el raydn es impor
tado en pacas de paises gque lo producen, zqui se hila y se utiliza en =
el proceso de tejedurfia., E1 polyester se puede utilizér combinado cor
otras fibras textiles, ya sean naturales o arti?iciales en diferentes -
proporciones; en nuestro pais las combinaciones més gtilizadas sonsGS/SS%
0 sea 65% polyester y 35% algoddns 65/35% o sea' 65% polyester vy 35% raydén
o en una combinacidn al 100%. » /

Las fibras de polyester son de féeil cgidado. Son resistens

tes al arrugamiento, no sufren dafic por la luz del sol ni por el medig «

.ambiente,
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MOTIVO DE CONMPRA DEL CONSUMIDOR
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A -~ GENERALIDADES

1l « Concepto de Motivos

ﬁEs una experiencia conciente o estado subconciente que sir~
ve como factor para determinar la conducta social o comportamiento de =~
un individuo en una situacidn determinada" 1/ -

La conducta del ser humano en los primeros meses de su vida -
esta orientada 2 la satisfaccidn de sus necesidades fisioldgicas funda--
:mentales, pero a medida que el nifio va creciendo aparecen nuevos motivos
y aunque estas mismas necesidades son el mdvil principal, éstas se van =
modificando por Ja influencia del medio ambiente y por lo gue ha asprendi
do del mismoji es asf, como va aprendiendo a escoger determinadas alimen=
tos, con una preparacidn especifica y a ingerirlos en uﬁ horario estable
cidoy en otra etapa mds evolucionada aprende s vestirse de acuerdo a la
cultura en que vive para evitsr temperatura que le afectan., A medida gque
el hombre crece y auments en edaed aparecen nuevos y complejos motivos ==
gue seria complicado especificar y dan por resultado una conducta motiva=
dae

Esta conducta motivade tiene tres csracterfsticass bésicas,

1 = Es ciclice: inicialmente se despierta un motivo, Los motivos en
ciertss ocasiones se originsn de necesidades fisioldgicas y otras

veces de necesidedes psicoldgicas, Luego, el organismo busca por

1/ Howard C, Warren "Diccionario de Psicologia" Fondo de Cultura Econdmi-
cas, México, D,F.



medic de diferentes actos de conductz los medios para satisfacer o
reducir el motive o impulso hssts que por (ltimo se lograz un obje=

tivo que lc reduce o eliminae

2 = Es relastivemente activa y persistentes a medida gue sl motivo aue
mente en intensidad; el orgznismo desplegard mayor actividad y =«
persistencia hacie los fines que tengan relacidn con gste motivoe
Se debe aclere gque existe én'esie.caso una di?eréncig notablse en=
tre las necesidades fisioldgicas y los motivos & impulsos,

3 - Es homoestdtica:s la homoestasia es el proceso que trats de conser=
var el equilibrig fisioldgico interno, este concepto es importane
te para gomprender las motivaciones aisladamente del motivo exise

tente.

2 = DIFERENTES CLASES DE MOTIVOS ' - o

PR XSTEY

Los psicdlogos clesifican los motivas segdh su origen én inna
tos y abrendidose
A = Los motivos innatos, son aquelloé gue estan presentes‘al momento

-del necimientoy el hombre es un ser con muchas necesidades orgénicas y =
de ls sestisfeccidn continde o periddice depende la propiaAexistencia del
orgenismo, Asi lz actividad biocldgica del orgenismo requiere de un mane
tenimiento celuler constante, es decir, de uns éohdicién de homcestasfza.
Estos motivos iﬁnatos se presentan'para satiséacer necesidades como: el
hambre, lz sed, el seXo, el'frfc? etce

"B ~ [.os motivos apreﬁdidos? son adquiridos'socialmente como resulta~
dos del eprendizeje, Esta aseveracidn es real adn en”aqueilos regiones

del universo donde ls existencia humana se cierne por encima de la desny
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da subsgsistenciz y donde ls satisfaccién‘de las ngcesidades fisioldgices
como la sed y el hambre constituyen una emarge luchas

Los profesionales de la mercedotecnia, en su afén de crear -
un sistema pare el an&lisis del. comportamiento y les necesidedes del con
sumidor, hén tratasdc de ssteblecer diferencias entre varios motivos de -
compra, Yy asi heblan de motivos del producto, de.patrocinio? emocionales
y rzcigneles,
~ Los motivos del productos se refiere g las diferentes influencies que =
orienten al consumidor = seliecclonar un producto en luger de ctro, ejeme
plog merca, tamafio, modeloe
m.Los motivos de petrocinic: comprenden aquellos- grupos de consideracio«-
nes que influyen en el consumidor pars que efectle sus compres en un de=
terminedo establecimiento detelliste; por ejemplos perza dnas personas es
determinentes el precio, persz otres lz reputacidn del establecimiento, -
los servicios gque se ofrecen y la veriedad de mercaderias en existencia,
=~ [bs motivos recionales: son aquellos gque gozan de ls eprobeacidn de le
persona miéma, 0 sea gue son razonades Yy equitetivos pare un individucg =
de- une determinads clase social, por ejemplo: la economfza en la compra,
estimacidn de la duracidn del producto, confianza en la calidad, seguris
ded, etce ‘
« [.os motives Emocionaless son los motivegs gue influyen para que la come
pra se efectie sin unz previes reflexidn cuidesdosa y que no son aproba~-
dos por el propic sujeto ni aceptesbles socialmente: ejemplacs™ la emulé;w*‘“

zidén, la conformidad, el egofsmo, el orgullo, las recreaciones, etce

Es demadisdo diffcil esteblecer diferencias convincentes en=
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trevlos motivos recioneles y emocionasles, debido gque en 1z generslided de
lcs.casos de compras se‘encuentran.ten unidos que resulte Qompiicedosvideﬂ
tificerlos en ceds acto de compraa

Cuaﬁdo se efectds lz compra, existe por lo general uno o va=
rios motivos que predominan; Al comprer no sdlo se adqgiere la meteria-
lidad del producto, sino también la utilidad, la setisfeccidn y el bene=
ficioe A menudo el consumidor; cuando realiza compras de artIEulos para

: es
usos personal, se ve afectado por compleices motivaciones y/en este caso

*

cuando puede necesitar del conocimiento de motivos racionales con el fin
de_jﬁstificar la compra ante las demés personas, -

Como gonsecuencia de lo embarazoso de los motivos de compra se «=
puede gfirmarvque no existe una fuente dnicas de informacidn, la actitud
de los consumidores ésta determinade por una gama de motivos; éstos por. -
lo gangral.entran en conFLictDs entre ellos mismos y otras veces se refueg
zan, Realmente resultarfia bzstante aventursdo zfirmar que,; un sdlo ele=
ments es el p;incipal causante gue determina las decisiones de cohpra del
consumidor,

El estudio del“proceder del consumidor y el porqué de su manera de
aqtuaf es bastente complejo, su comprensidn necesi%a el conccimientc de =
una serie de fectores, entre los gque pcdemos destacar: la; necesidedes hu
_manas,_ql comportamiento racionai & irracional, las inflﬁencias de los -

grupos y las leyes consuetudinarias socieles, las relaciones individuaes

ies y las fuerzas y motivos econdmicos que afectan al consumidore

B ~ MODELOS QUE EXPLICAN LA CONDUCTA DEL CONSUMIDOR

Debido a la complejidad de los motivos de compra antes descfi
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tos es gue conocidos estudiosos de leas cienciés de la conductes humana co-
mo son la economia, psicologia y la Sociologia se han propuestc varios mg
delos bésicos de motivacidn relacionasdos con La actitud de comprar, entre
los gue podemos citar: El Modelo Econdmico de Marshall, E1 Modelo del A«
prendizaje de Pavlov, El fModelo Psicoanal{ticd de Freud, Las Jerarquias
d; las‘Necesidades de .Maslow, El1 Mlodelo de los factores de organizacidn
de Hobbes y E1l Modelo Psicoldgico Social de Vevlen, Los cuales pasamos

a tratar a continuacidne.

1 - Modelo Econdmice de Marshall
i
Los primeros en plantear explicaciones éerias respecto & la condug
ta de los consumidores, fueron los economistas, Segln lz teoria econdmi-
ca se concibe al hombre como un comprader raciohal que posee una amplia =
informacidn del mercado y qué la aprovecha par? obtener el miximo benefi=
| ,
cio de su dinero, considerando al precic como una motivacidn importante.,
Este modelo estima gue tanto la oferta como la demanda sofn =
homogéneas y que la decisidn de compra se hard en base al mejor precin =
ofrecidos
La teorfia de 1z utilidad marginal fué planteada por Alfredo-
Marshall, quien la orientd hacia el realismo y%consideré el dinero comg
indicador de ls intensidad de los deseos psicoldgicos del ser humanos. =~
i
Considera que el hombre econdmico se siente inducido a valorizar al méxi-
mc su utilidad, y que cada compra la realize mediante el cdlculo cuidado~
|
508 devlos resultados gque le pueden llevar sagisfacciéno Philip Kotler

en su obra Direccidn de Mercadotecnia, cita.al respecto un ejempla: “Su-

péngamos que, una noche, Juan esta dudando si [prepararse su cens o comer
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fuera, Calculs gque ls comida. del restaurante va & costarls probablemente
‘custro veces lo que le costarfis prepararla en casa, De conformidad con =
el modelo de Marshall, si Juan espera recibir con la cenea del restaurante
menos del cuddruplo de satisfaccidn gue le va a proporcioner unz comids
guisads en casa, se prepara a comer en ésta. Al economistz no le intere-
‘sa como suele gcurrir, comag se forman estas preferencias en la mente de
Juan, ni como podriz modificarse psicoldgicamente en virtud de nuevoe es
timulos. Sin embargo no siempre guise en casa, Entra en funcidén el prip
cipio de ls disminucidn de la utilided merginal., Al cebo de cierto perig
do por eﬁemplo una semana, la utilidsd de cade comids adicionel preperads
en casa disminuye, Juan se gburre de las comidas caserazs y otros productos
se.le antojan més atractivoss

La eficiencia de Juan en valorar al méximo su wmtilidad depen-
de de lo sdecusdo de su informacidn M'de su liberted ‘de escogers 31 no =
estd perfectemente ertersdo de los costos. Si se equivoce en sus cédlcu=
los relativos 21 placer que le pueden proporcionar las dos comidas, o si
se le prohibe entrar =zl restaurente, no velorerd el méximo de su utilidadA
potencial., Su proceso de eleccidn son rascioriales pero los resultados ing
ficientes", &/

El método de Marshall, ha sido menospreciedo por los autores
de mercadotecnis que lo juzgan como una imzginacidn sbsurde, por estimar
al hombre épreciando la utilided marginel gue le ve s repreéentar la co=
mida de un restazurante sobre le gque 81 pudiere consumir en caéa; con esta
apreciécién se anule el comportemiento humano de la situacidneg

1/ Kotler Philip "Direccidn de Mercasdotecnis, 22 Edicidn, Pig, 143 Edito~
rial Diana, S. A. México, De Foe ’



El modelo puede ser analizado bajo varios aspectos.. Uno se-

rf{a que es verdadero por definicidn, afirmando que la actuacidn del cone

sumidor es dirigida en base a su mayor interds; otro es que el modelc de

conducta es mds bien normativo que descriptivo, ya gque proporciona a las

compradores que desean ser racionales, gufas acorde con la ldgica; otro

aspecto es que en cualquier narracidn descriptiva del comportamiento del

consumidor, siempre actldan en mayor o menor grado en todos los mercados

los factores econdmicos.

De este modelo se pueden derivar importantes hipdtesis como

las siguientes:

1

¥

A medida gque el precio de un artfculo es menor, sus ventas serédn =
mayores,

S5i los precios de los productos sustitutivos son menores gue un dg
terminado producto, sus ventas ldgicamente serdn inferiores.’

Si los precios de los articulos complementarios son mencres, las =
ventas de este producto serdn superiores,

A medida que los ingresos reales del comprador sean mayores, la =-

~venta del producto se incrementard, siempre que la calidad del mig

mo no sea inferior.
Toda vez que se aumente la intensidad de las promociones, las ven=
tas del producto serdn mayores,

Estas hipftesis no simpre tienen validez, por ejemplg en =

el caso de la primera no todos los consumidores realizan sus compras --

pensando en la economiaj; si no por el contrario hay otros que interpre=-

tan negativamente la disminucidn en el precio del articulo y piensan -=

que éste ha e e e o e an e e e o e e s e e e m e e
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sido &esmejoredo en su calidsd o gue los duefies han perdido prestigic; as
ta apreciécién puede traer comc resultado un decremento en las ventas; =
pero, generelmente une disminﬁcién en el precio de los productoé,vtfae -
como consecuencia un eumento en las ventes, debido al auhento del valor
relativo éééﬁn lz forme de pensar de muchos compradores,

Las variaciones en las ventes no pueden ser explicedes solaw
mente‘por las veriebles ecqnémicas; pero siglmediaﬂte‘estudios reglizam~
dos se he comprobedo que su intervencidn ha sido'ﬂeterminante en el éxie
fo ae-muchas marcas, Si realﬁente deseemos analizer le conducta del cone
sumidor no podemos limiternos e este modeloy ya que, debemos considerar
'tanto detérminantes econdmicos Eomo de oﬁra naturaiezéc

Antes de plentear =algunos modelos psicoldgicos que znealizan
ia cbnduﬁta del consumidor, consideramos neceéariﬁ exponer ﬁres enfoques
qué tratan de explicer la~teorfa psicoiégicé del comportamiento hﬁmanc, w
siendo estos 153 sigﬁientesz el método de lsborastorio o eéberimentalQ el

clinico y el de Gestelte

El método de leboratorioc. Se han reelizado muchos experimens

tos tento en seres humaznos como en animsles, y la meyorie del esfuerzo -

investigetivo se he besado en treter de comprender les tensiones fisiold

gicés o las necesidades orgédnices como fuerzas impulsores de motivacidn,

Dentro de éste método podemos ubicar el Modelo del aprendizeje de Pesvlov,

El método de Psicologis Clinica, Estudiz como los impulsos fisiold
gipos bésicos son modificados por le influencie de las fuerzess socieles,
en bese z este método se explicans el modelo psiconzlitico de Freud, la

Jerarqu® de les necesidedes de Meslcw y el modelo de los factores de ore
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genicecidn de Hobbess

#1

El método de psicologiz de Gestelty Este método generalmenw

te se le conoce con el nombre de psicologie Socizl, y soctiene que 21 -
individug v su medio esmbiente constituyen unz sole unidad y gque el come
portemiento del hombre esté orientado 2l logro de une o més metas, Ejenm

plo. de este método es el Modelo Psicologico~ Sociel de Veblen

2 = EL MODELO "EL APRENDIZAJE DE PAYLOV

Pavlov realizd experimentos en animeles, logrzndo descubrir
que les reascciones condicionades son el resultado de le asociscidn, de
ahf‘que el eprendizeije constituye un proceso de ssocisciones, Wediante
experimentos continuados el modelo se hz ido consolidando v en la actuae
lided se bese en cuetro conceptos bdsicos: Centrales de i&pulso, clevesy
respuesfas y fortalecimiento.

i.0s impulsos se conocen como motivos o necesidades y son los
estimulos vigorosos que impulsen el proceder de le personse, Existen sew
glin los psicdiogos diferencies entre lo que éon los impulsocs primerics e
impulsos a'prendgdes; 2 los primerios le meyor perte de los cientificos
éociaies estén de zcuerdo en considererle innetos de une neturaleze prin
cipelmente fisioldgica, entre los que podemos citar el hambre, la éed? él
frid, el dolor y el instirko de conservscidne

Al hembre se le puede describiflcmmo el deseoc de elimento, =
bebides y proteccidn contre los elementos, +a satisfaccidn de este im=
pulso se logre por medio de une gren verledad de productos y servicios,

Pers la elecsidn del tipo y merca del Producto pere setisfa=

cer este impulso, esta determinade no solo por el impulso mismo sino por
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ptros factores sociopsicoldgicos y el tipo de conductz provocada por ests
clase de estimulo, =lgunos autores laz denominan como conducta que no ;e -
aprendes

Respecto 2 los impulsos zprendidos podemos decir gque tienen
deriveciones sociales; entre estos podemos citer lz cooperacidn, el miedo
y lez tendencie @ adquirir, es a través del eprendizaje, como una gren ==
perte de los impulsos bdsicos se ceneslizen y modificen, Lz natursleza -
del ‘proceso del aprendizeje he dedo luger z diferencies de opinidén entre
“los psicoldgos; pero, en lz forme bésice del aprendizaje la‘mayor pafte
estdn de acuerdo,

LLa Asociescidn es les clave que facilita le comprensidn de todo
tipo de aprendizeje. Cuendo un estfmulo sustitutivo es capaz de provocar
una reaccidn gque al principio erzs un estfmulo original que le provocsbag
‘se puéde decir que &n ese momento se esta regslizendo un proceso de gpren=—
‘dizeje o esocizcidn y espor medio de los sentidos como: la vista, el ofdo,
ei‘gusto, el tecto y el olfato que selogre este propdsito; a2 este tipo de
conducta se le denomine la conducte gque se aprende.

El impulso es general y conduce a una reaccidn personal rele-
gionede unicamente con une configuracidn de claves, Estas son estimulos
més débiles del individuo o del medio asmbiente que deciden cudndo dénde vy
‘cdmo réaccione el sujeto., Para une mejor ilustracidn citaremos un ejemplo
que proporcions Kotler i/'"Un anuncio de determinada marca de café puede
servir de clave que estimule el impulso de la sed en una ama de casa, Su

reaccidn depende de esta y otras claves, como la hora que sea, la disponi

1/ Kotler Philip, Obra Citada P4g. 145
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.» bilidad de otros liquidos que alivien la sed y de la intensided de la cla
S ves" )

El org=nismo responde a la configuracidn vy es lo que se cono-
ce como reaccidn, Pero, esta respuesta del organismo puede variar aln -
siendo la configuracidn que la motiveg.depgndiendo del grado de sensg=e
cidén agradable o desagradable del estimulo,

La vigorizacidn o refuerzo de la misma reaccidn a este mismo
estfmulo,.ggpende de lausengapién de agrado que haya provocado dicho es~
tfmulo en el individuo. Si la sensacidn aprendida, que viene a consti-=-
tuirse en un hébito no se refuerza, éste tenderd con el tiempp a desapa=-
TeCer,

El modelo de Pavlov no prentenée presentar sobre el comporta
miento una teoria completa, ya que son tratados en parte fendmenos impor
tantes como la percepcidn, el subconciente y la influencia interpersonal,
Pero proporciong, sobre algunﬁs éspecggéudé conducta, un gran ndmero de
ldesas originales gue son impprtantes pars los que se dedican a la merca=
dotecnia,

. Cuando se desea entrar con una nueva marca a un mercesdo gue
o .
se distinguenpor una competencia muy fuerte, La Empresa, debe tener co=-
mo objetivo eliminar los hébitos de consumo de las marces gue ya estan -
\
en el mercado y una vez dando a probar su marca y mediante claves débiles
y fuertes tratar de former nuevos hébitos que'se relacionen con la marca,
Cuando ss quiere ingresar a mercados gue son leales a una dg

terminada marca ss necesesrio hacer uso de una clave fuerte como es, re--

partir muestras gratis de buena calidad, gque = pesar de ser bastante one-









rosa es més eficaz en cuanto a crea£ kébitos factibles é nuestra marcae
£l modelo tambiéﬁ proporcionea reglas gue orientan en la estqg
tegia de public;dad y verios autores sostierien que un snuncio debe usarse
en forms repetida pars estimuler los impulsos individuales, ya que los: =
nuncios combaten el olvido o sea que no permiten gque las reaccionesrapreg
didas se debilitan, y que se ‘refuerzan porque cuendo el consum;dcr'ha com
prado un'artfcu1o quede selectivamente condicionads 2 los anuncios més =
"fuertes que se relacionszn con el producto, 2sf{ por ejemple: Si el produc-
to es automdvil se debe hacer resaltar la categoria socizl; si se trata
de cinturones de éeguridad, el anuncio fuerte serias la gonservacién de la
vidae, El anunciente, tiene que aprovecher palabrss, fotografiss, colores

'y seleccionar le configuracidn de clave cepaz de representar el estimulo

mds fuertee

3 - EL _MODELO PSICDANALITICO DE FREUD

E1l modelu de. Freud da relevante importanciz a las motivaciones
psicqanalfticas. %reud atacd el concepto de que el hombre mandebé en su
‘propia psique y sosteniz que el nifie cuando nzce estd movido por necesie
-dades impulsivaes que le es diffcil setisfacerlas per si mismp. Entonces
trafe de buscer quien le satisfega sus necesidades, validndose de una se=
rie de recursos como gritos, le intimidszcidn y el ruego pero =2l notar que
este procedimiento muchas veces le provocd frustaciones, tiene que valer
se dé procedimientos mds ingeniosos para lograr la satisfeccidn de sﬁs ne

7

cesidades,

Segdn Freud a media que el individuo va creciéndo la comple=~

jided de le psique se acentda y divide en tres partes: que son el id, el.
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ego Yy el super egoj alguno; autores a esta clasificacidn le denbminan'los
niveles de la personelidead,
1 =« ELLD (id): es donde se da la emisidn de estfmulos (impulsos instine
tivos) no percibidos por el ye. {conciencia) aunque obligan al sujeto a
la realizaeidn de un acto, o sea a dar una respuesta, representa una con
»ducta instimtiva e inconciente gue se plasma en la frese ﬁhice esto sin
“saber por quév,

Emisidn de estimulos qﬁe se traducen en cﬁﬁscientes, obligapn

do & la conciencia (Y0) 2 12 conducta inhibitoria (super~yQ) a lz actuae

cidn de uno 4 otro modo,

En este nivel predomines el criterio hédonico que se caracte-
rize por las siguientes psrticularidades,

= Obtencidn del méxims placer

- Motivacidn egocdntrica

- Predominio de las fuerzas del ells

- Hago lo gue me gusta

N

- Y0 (egn), que es donde se realiza le recepcifn de estimulos del =
fmedéo gmbiente, perciﬁiéndolos elaborsdaos, intervenge o no el ELLO emi=

tiendo“una respuesta conciente, aunque -dominade por el ELLO0, La recgep~

cidn de estimulos del ells, les dz curso y los elabors, modifica y adap-
ta a la realidad, poniendg en accidn mecanismos de regulacién,éemitiendo

I -
unz respuesta consciente, También se produce‘la recepcidn de estimulss
del ELLO, los reprime y se Eroduce une conducta inhibitoria.

En este nivel predomine el criterio pragmético, que tiene las

a 3 e -
siguientes cearacteristices,
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"W Méxima convivencie o sentido de lo més conveniente

= Motivacidn utilitaria y oportunista

v

Conducta dirigides por el YO, con sentido de la realidad

"+~ Hzgo lo que me conviene

[oN]

- SUPER YO ﬂSupey~ego) gue es donde se den los siguientes proéesos;
" = Obstzculiza y prohibe &l Yo a la rgalizaéién de sctos que no desea,

-~ Influencia sl Yo, ordenéndole le reaiizecién de actos que no deseas
“w.Motiva y obliga 21 Yo a ls organizecidn de sus meqanismés dé defenm=
sa contra los impulsos del ELLO, gue son los %eﬁanigmos de regulge-

Gién, ° . - - -

- -

En este nivel predomina el criterio dtica, que tiene les sim

guientes ceracteristicass

- Orientacidn de la conducte en el sentido del deber

i

Motivacidn idealista y velorativa
~ Conducta dirigida por el Super Yo

-~ Hago lo gque debo, no lo que me gusta o conviene

N KN

lLa conducta del individuo es comﬁleja,gsas.Fuehtes de motivae

- ciéﬁ no son manifies£as para el»observador casual; tampoeo la persona mig
ﬁ? las conoce perfectamente, Si a un individuo se le interroge por qué

rea;izé une determine&a compra de un ar%fculo, tendré un ergumento de jus

\tificaciﬁng pefo, si se ie sigue interrogsndo se podrd llegar 2 la concly

'sidn que loé motivos de combra Fgerén.otros.~

A través de varias técnices de lz motivzcifin como son ls de =

edministrer é interpretsr la ssociecidn de palabras, terminacidn de fra=

& -
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ses, comprensidn de pinturés se pubde logrer interpretasr lé idea de lo que
hay en lz mente de un grupo que es sometido a observacidny §eguidamente -
rader generalizar esta conducta en el resto de la poblacidn,
El modelo de Freud se tiene como sporte relevante en 1la acti
yided comercisl, en el sentido que sostiene gue la zpsrienciaz y velores
simbdlicos del zrticulo son motiveciones considersbles pera 1 * los con=

sUmidorese

4 - EL MODELO PSICOSOCIAL DE VEBLEN P

Veblen, concibid al hombre como un ente social, gue su cone

. ducta este supeditads a normas y formes generales de cultura y a los mo=-

delos especificos de las subculturas y agrupaciones personaleg a que es-
td4 ligada su vida,

La conducté de una persons puede estar influenciada por suU =
relacidn con otras personas., E1l hdmbre como cristura socigl gue es, raras
veces hace algo sin tomer en cuenta las reacciones de sus éemejantes, de
ahf que las presiones y las feacciones sociales son elementos bdsicoes en

\
la motivacidn y en la conductz del hombre, Esté influenciada por difeg-~= -
rentes niveles de la Socieded como sons Cultura, Sub=Cultureas, lzs cle-="

ses sociales, grupos de referenciss, grupos de convivenciay la familias

y el individuo, R

£ULTURA, Cada culture plenteaz y desarrolla esquemas y pautas que distine
guen la conducta social y cuyo estudio colsbora en la explicacidn del com
purtamiento de compra del consumidor, debido s gue el individuo se incli-

na a comparar sus hébitos de cultura y a considerar que estos son perfeg
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ts mientras no se QBn nuevos p:incipios‘que‘ocasionen desacuerdos inter-
‘noe en lz misma cultura o también cuando se trsts con elemgntos que sofl «
pertenscientes & otras culturas,

Los impulsos en glvser humeno esten condicionados socialmenn
te dgsde que entrz en contacto con el mundo exterior o sea dgsde que na=
Eea l.es exigencies tienen su influencia de acuerdo al medio social don=-
de se vive; asi, por ejemplo podemos decir que no es lo mismo vivir en e
una culture primitive gue en una culture desarrolledas el aborigen deman
da para satisfecer sug necesidades o exigenciastroductos simples, mien~
tras gue el hombre gue se desenvuelve en una culturs desarrsllada tiene

demande. de otro tipo de velores por ejemplo: clase de ropa necesaria, die-

versiones, merczs de productos, etces

SUB(ZULTURASc A medide que ls poblecidn ve sumentazndo se vs heciendo més

dificil el mantenimiento de uns relacidn personal o de wonvivencia de los
‘integrentes de la sociedad; es en esta situacidn cuando la cultura ya no
puede_conserver su uniformidad, resultando como consecuenciz que se van
~formando pequefios grupes-de persongs.que constituyen subculturas donde
es ppsible uns mejor identificscidn de sus miembros, como ejemplo podemos
pitare agrupacione§';gligiosas, grupos étnicos que hacenm prevaler su cul=

tura en sus lugeares de asentamisnto. -

CLASE SOCIALs  La estratificecidn social, esta fundementeda de acuerdo .s .

la riqueze, el teslento y el -poders La estructura-de lzs distintas clases
socieles.son utilizadas para la divisién del mercado-y anticipar sus reac

ciones,: Lz classe social a la gque se pertenece tiene unavincidencia direg



ta en el poder sdguisitivo del individup, Algunos consumidores en su g
fén por alcesnzer prestigio orienten sus motivos de compra al ng?Dldé es
te propdsito,.

i.e mayorfz de las personas heciendo csso omiso de su posicidn
soclal, desean que sus vecinos lo ecepten como miembros del conglomerado
Otres persones gue desean ubicarce en otro estreto sopial, tienden a emu
ler 2 guienes pertencen a otre clese sociel superior, 'De ahf; gque los

hZbitos de compre estarén influenciados por este deseo de ser aceptado.

GRUPOS DE REFERENCIA. Se denominan 2 aquellos grupos de persgnas CoOn ==

quienes un individuo no se asocia pero gue frecuentemente son determinen
tes en su conducta, debido a que constituyen pare determinadas personas
sus fdolos y tratan de imitarlos en sus gustos y maneres de comportzrses,

ejemplose srtistas de cine, jugzdores de Fﬁtbol y otros,

GRUPOS DE CONVIVENCIA.

'

Son grupous primerios, los cuales determinan la naturéleza‘sg
eial del individuo y se considersn como grupos de personas gue estan s
contactados y colaborgndo estrechamenté, consecuentemente influyen en =
laos gustos y criterios de les personas; Cominmente son sociedades redu=
cides entre estos podemos mencioner e la familia, asdemés de otros como

los vecinos, amigos fntimos, compeferos de lazbores, grupos civicos, comy

neles y vecineales,

‘LA FAMILIA: Siendo un grupc de convivenciz influye en la formecidn y de~

"serrollo de lsgs esctitudes fundementales del individuo. Es aqui donde el
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hembre adgiere una actitud mentesl hecle une serie de factores determinan-
tes de laz conducte del mismo, entre los que podemos-citar: la religidn, -
relaciones humanas, alimentacidn y otros,
- N . - - -4
iLa conducts en lazs compres, este influenciade por le presidn
socizl gue ejerce le familie y por el deseo de aceptacidn social en el =

-senn de lza mismae

INDIVIDUOs La conducta de las personss estz determinadsz por la influencie
.que sobre elles ejerce el gmbiente social., Pero, con lé salvedasd que la
personelided y menera de manifestarse de cede individuo es totalmente di-
. ferente: de shi que, sus preferencizs por determinedos productos también-
serdn diferentes,

l.os motivos de compra pueden ser afectados segﬁn la imagen -
que de si mismo tengs la pe;sona, Lz esutoimagen es lea idea gue tiene —
gualquier -ser humsno sobre como lo ven y lo consideran en el medio gue
lo rodea, Un fector socioldgico que complemente esta idea, ‘es ia imegen

gue los consumidores tengen de un producto, de una marca o de una tienda.

5 «~ MODELO DE LOS FACTORES DE ORGANIZACION DE HOBBES

ios compradores industriales realizan las compras de bienes
. . . .’

y servicios por oonsidersrlos neceserios perez le produccion de otros ar

"ticulos y obtener utilidadese Los usuarios industriazles no sdguieren se=

praoductos que le generen'satisfeccién personel como sucede en la campra

su

de erticulos de consumo, sino que/ dnico interés es comprar materias pri-

mas gue se utilicen en la generacidn de otros bienes y que su casto sea

.
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minima, en bese a los anterior poaemos decir que la demanda de bienes ine
dustr}ales'no es primeria sino que es secundaria,

El comprador industrial es més racionsl en sus compras gue los
c&nsuﬁidores finales, Los primeros compran para saztisfacer necesidades -
de sus empresas y obtener utilidsdes las que .son alcanzades de acuerdo =
con-la informscidn recibida, su capacidad anéif&géa y su télento neéocig
dore Siﬁ”embargo, es un hecho que como las empresas se componen de indie
viduos vy qLé'US; o més de éstoé se reéponsebiliz;n de efectuar laz lebor
de cémpras; hay veces que combiqgn sus propiss necesidades personales con
sus funciones de compradores, Por eso, es que en determinadas ocasiones
la combra‘puéde realizarse sopre bazses emocionales, como en el caso de =
que débidu a uné amistad coﬁ un vendedor de un determinado‘proveedor, se
le fa&orece'a través de una compra o bién se compra s agquella empresa que
les muéstran.respeto y etenciones personales, |

Hébbes, sostiene que el hombre esta instintivemente orienta~
do a defender y dirigir su propio bienestar; pero ésto provoca un enfren
tami;ntn del hombre contra‘cada hombré y este miedo es el que los hac; a
todoé unificarse alrededor de una corporacidn, La persona qus cﬁf;éspon~
de a ésta, tiene que tomar una pesici%n media entre la sa?isfé;ciés de =
sus propios intereses y los de su organizacidn, |

El modelo de Hobbes, plantesa laisituacién qué los compradores
industriales tienen una dualidad de motivoé de bompra, tanto tré&atan de sa
tisfacer motivos personales como los de su empresa en forma simfltanea,

En aquellos casos en que el comprador induétfial se enfrenta

a productos que son semejantes entre la competencia en cuanto a calidad,
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precin y servicio, bajo estas .circunstancias no puede actuar basado en =
‘una decisidn racionaly caso contrario es cuando se enfrenta a productos
que tienen marcada diferencia, el comprador tiende a efectuar compras =-

mas racionales, ) - -

6 ~ JERARQUIA DE LAS NECESIDADES DE MASLOUW

. La conducta de compra, gque es parte de la actividad humana, =

estd dirigida a la satisfaccidn de- determinadas necesidades bésicas, En

la busca de ‘esta satisfaccidn no todos los individuos actdan en una mis=

ma Formé'sino de ‘distintas y su manera de actuar no sola dependes dg lg -~
naturaleza de sus necesidades, sino dei trasfondo social del individgo,

:Ex;éten'diferencias entre los psicdlogos clfnicos en-cuanto
a la elaboracidn de una lista dnica de necesidades bésicas, ésto a dado
lugar a gque entre les listas propuesfas se den marcadas contfoversias.

i . .

Maslow, enumera las necesidades bdsicas de acuerdo a la im=
portancia en la mayor parte de los seres humanos y sostiene, que el indi
viduu'procufa satisfacer las necesidades més elementales vy que'una VeZ =
>'Ibgrado'este propgsito'entonces sus-esfuerzos gstan panalizados a satis="

facer la siguiente necesidad en orden de impartancia,

Clasificacidn y ordenamiento de las necesidedes segln Maslow:

1 - Necesidades Fisiclﬁgicas: Necesidades de setisfacer el hambre, la
sgd? el suefio, stc., siendo esteas las més fundamentales y mientras no ha
©yan sidq satisfeches, las demds cerecen de importancia, por sjemplog ===
:;gande alguién estd hambriento su principal motivecidn es el logro de la
4satisﬁacci6n de esta necesidad y mientras no lo haya obtenido no tratard

de. setisfacer las demés,
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2 = Necesidad de_seguridad:_eh'la socieded sctuel, estzs necesidesdes «
se réfieren méds a sequridad econdmice y social que 2 seguridsd fisica g =~
sea gue puedenlpasarse por alto la sat;sfaccién de necesidades bésicas,

A3 ~ Necesidaed de pertenencie y amor: la segurided de releciones afec«
tives con los semejantes y de ocupar un luger dentro de la sociedad a ~«
través del logro dg una ;ategoria que le permite alcanzar do@iniwg repl=-
tecidén y prestigio,

4 ~ Necesided Ge estima: la autoestima es algo que los seres humanos
.hécesitan, unea yaloracidn‘élte de si mismos como la de los demds mienbros
de une socieded, Cuando se setisfacen estss necesidades se da un senti-
miento de esutoconfianza, utilidad vy seguiided; le no satisfaccién de las
mismas provoce en el individuo sentim;entos de insegurided y desamparo.

5 - Neﬁesided de cutorealizecidn: es el ansia de reslizar al méxima, ~
nuestras capacidadeés su logro depende de la previa satisfaccidn de les =
necesidades bésicas, ejemplo: Ahnelo de szber y comprenders se refieren
al proceso de conocer el significado de las cosas que nos rodean, Ngcem
sidades estétices: son necesidades no manifestadss con clarided en muchos

. individuos, debido 2 que no han podido setisfacer otras més elementales.

BBLIOTECA 370 '
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Segdn el gréfico, cuando el individuo nace prevelecen en él - ,
les necesidades fisidlogicas, pero a través de los afios y cuando el indi
viduo va creciendo estezs necesidedes ven reduciendo la intensidad debido
a que se van obteniendo los medios psra su complacencia, y se originen =~
une serie de necesidzdes gue escoweniente satisfacer; asi, en orden de ~
impcftancia: nécesidades de seguridad como es obtener un irabajo median-~
te el cudl pueda saciar las necesidedes fisioldgicas; luego las necesidg
des de pertenencia como son tener éceptacién en el seno de la femilia, =
tener un tiftulo, una casas propia, un carro, etc., seguidamente les nece-
sidades de prestigio que tienen por objeto destacerse en cualquier acti=
vided znte los demds, y por (ltimo las necesidedes de autoregulacidn gue
son lzs {ltimas dentro de esta jerarquia en orden ascendente y que resul
tan bastante difficiles de logrer ya que se considera que es un porcenta-
Jje reducido de.individuos gue logran llenar las necesidades anteriores =
antes de'ﬁorir. ,

Este orden de necesidades en el #rea de lz mercsdotecnia se
hace notar en el éxito comercial de une marca que logrz satisfacer en -~
Fofma conjuntz veriss necesidedes. Actualmente ys existen técnicas de -
la invegtigaciﬁn de los atributos y defectos de un producto en funcidn -
de las necesidades bésicas y la teoriz que las personas tmtan de lograr
satisfacerlas en orden de importancia,

Luego de 1la exposicién'de laos distintos modelos podemos in-
ferir que ceda uno de ellos trata de explicar la conducta del consumie=

., dors pero, resulta diffeil identificerlos individualmente en cada acto

de compra, ya que por la complejided de la conducta no se puede tomar -



" une posicidn perticuler, sino por el coﬁtraria an todo momento en gue se
efecties une comﬁra influyeﬁ en cénjunfo los estimulos analizados en todos
los modelos, |

Con el objeto de ilustrer lo anteriormente sostenido, cohsi-
deramos cohveniente, zuxiliarnos de un ejemplo que demuesire que eﬁ to=-
.do ecto de compra existe una combinacidn de todos los modelos que plan=-

teamos,

Supdngamos que una determineda persons desea comprar un pan-

taldén y se dirige a un establecimiento comercial,

S{ antes de efectusr su compra investiges precios y lo compra
dgﬁde le.resulte més econéﬁico se estara eﬁ presencia del modelo dg —===
mgrshail; si el solicifar el pentaldn 1o hace mencionando une merca, su
compre ya va condicionadas en este ceso podemos considerar le influencis
QBl Modelo de Pavlovy luego, si ls comprzs del pantaldn le proporciona una
setisfaccidn personal a travds de le zpariencia o cualquier velor simbd-
lico su =sctitud estara determineds por el flodelo de Freud; si, con 13 w=
compra se.pretendeﬂsatisfacer;una necesidad imperante para el caso la de
vestirse estamos en presencia de lz Jerarquia de lss Necesidades ae Mas=~
-loy; luego, si sl pantaléﬁ que desea adquirir es de una tela yfhechura -
que se esfa usendo en el medioc en gue se desenvuelve o0 sez de moda, pode-
mos considerar le influencla determinante del Modelo Sicosocial de Vavlen,

Hemos .querido hacer un andlisis de los diferentes factores =
gue intervienen en lé conducte del consumidor, y se ha llegedo e la copn

clusidn que resultas diffcil querer emitir un juicio acertado sobre este =
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gspeoto; y se he comprobado que no existe un motivo dnice para cualguier
acto de compra, sino por el contrarioc en nuestras decisiones de compras

existe una motivacidn mdltiple,

A  continuacidn, se presentan las caracterfstices més represen
tatives de los géneros textiles; pars que en atencidn 2 los motivos de =
compra y el enfoque de las diferentes teorfasy los productores y comprae
dores pueden orientar su conducta respecto a como lograr identificar es«
tas ceracteristicas en un.determinadoc momento y lograr mas asmplitud de =

criterios al reslizar lazs ventas o compras,

C ~ DIFERENTES GENEROS TEXTILES Y LOS MOTIVOS DE COMPRA DEL CONSUMI~

DOR

———

1 -~ GENERO DE ALGODON

o Ty WY T T, S WY oy W) A RO 0 A . F S

ggﬁﬁﬁiglgﬂgs La dursbilidad es el tiempo que la telz puede usarse bajo
condiciones de aparienciaj generalmente las telas de algaddn son bastan-
te durasbles y resistentes z la abrasidn debidoc a que las fibrss pueden =

hilarse aspretademente por su torsidn naturale

Eg@gg{gﬁgz En paises que como el nuestro, estén catalogados como tfopiqg
les se ha comprobsdo, que el algoddn tiene la caracterfstice de ser un -
buen conductor del calor hacia afuera del cuerpo y a la vez propicia que
las temperasturas exdgenas llequen hasta el mismo, En paises con clima -~

friu el algoddn se puede emplear en géneros que dan color, debido a que

las fibras forman vello féecilmentes.
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-559525959_95-99525995 Se ha comprobado gque el algodén cuzndo estd hdmedo
‘es mds resistente gque cuendo esta seco, ésto permite que los géneros de =
algoddn se lavan sin pensar que se pueden romper, ademds se puede garan-
tizar la solidez de los colores en las telas mediante procesos especia=-

les a las vez, se puede planchar a altas temperaturas debido a la gran re

sistencia de las fibrase.

EEEQQMiﬂi Debido a que la fibra de algoddn es producido en nuéstro medio,
esto hace posible gue en el pais se puedan fabricar géneros de algoddén =~
en mayor cantidad que los producidos eon otras fibras textiles, Las te=
les dé algoddn se fabrican con el fin de satisfacer necesidades de los =
diferentes estratos"gpg¢¢onfarman'nuestra sociedad§ la mayor demandz de

este ripo de géneros proviene de los niveles de ingresos bajos, debido a
que el precio del articulo es relativamen%e mratgt Es de hacer.notar gue
con el receso en ls produccidn de le fébrica La Estrella, el consumidor

salvadorefio se vid muy afectado, ya gque no existe otrz fébrica que pro=--

duzca généros de ighél calidad y al alcence del consumidor,

INFLUENCIA DE LA.MODAs La fibra de algoddén es bastznte versitil, esta -

oo vy -

cualidad permite que mediante la mezcla con otras fibrzs textiles se ob-
tengan diferentes tipo de géneros con acsbados sspeciales que facilitan
gue las diferentes eﬁpresas dediczdas a la craatividad de diversidad de

modas, concentran la atencidn en el consumidor,

2 - GENEROS DE_LINO

DURABILIDAD: La durabilidad de las fibras de lino, dependen del cuidado

o0 i i . iy, oy L0 WO
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gue se.le da z la planta duranter su crecihientc, recoleccidén y prepara=
cidn, lo mismo que al cuidsdo a que se someta durante el proceso en la g
tapa delihiledo, lo anteriormente mencionedo nos permite afirmar, que ==
-la dursbilidad esté garentizada por el grado deAhabilidad gue posez el -

trabajador,

COMODIDAD: lLas telss de linoc son més fresces gue les de algoddn, esta cug

P S e e L T

lidad se debe a que el lino es'mejor conductor del calor lo cual permite

que tenga mucha aceptacidn en paises con clima tropical,’

FACILIDAD DE CUIDADO: Los géneres de lino son muy féciles de lavar pero

o " P o Y W G T S DB BT W S

debido a que sus fibras son ineldsticas se arrugsan con mucha Facilidad,
al no someterlec a tratamiento especial, El lino es mds ‘resistente a la
suciedad que el algoddn, debigo a que sus fibras ;Bn més. largas, duras y
lisss, Debe tenerse mucho cuidado de no almidonar mucheo los génefos dg
lino, ya que existe el riesgo.de que las fibras se rompan al momento de

plancharlas,

APARIENCIA ATRACTIVA° El lines tiene gue somsterse a procesos de blane~-

- o oy oua o o

queados pero s medids que se usa se va tornando més blanco, liso y bri=-
llante; todas estas caracteristicss hacen que el cgnsumidor se decida ==

por efectuar la compra de éste tipm de género,

ECONOMIA: En nuestro pals, el uso de este tipo de fibra es bastante redu

A oy ok s, 2y po. g

cido, debido a que no le producimos.y su importacidn ya sea como materia

prims o producto.elaborado resultaria bastante ONOrDSO.

~

INFLUENCIA DE L'A MODA: Actualmente, como consecuencla de la moda, gxiste

g ST P N B S N ST S T S S SO T

una demsnda bastante acentuada de generos 81ntetlcos gue semejan 'a los -



~83

- fabricados con fibras de lino verdadero, Este género se estd usando en =
prendas "de vestir como pantalones del tipe Jean,

3 -~ GENEROS DE LANA:

COMODIDAD En lugasres muy frios y lluviosos los tejidos de lana son bas
tante confortables debido a la caracteristica de lsna de ser caliente, =

el usuario se siente protegido de enfrizmientos sdbitos por la natursl =

repelencia al agua y la lenta absorcidn gue tienen los géneros lana.

FACILIDAD DE CUIDADO: Los productos elaborsdos con fibras de lana son bas
tante resistentes a las érrugas, a las manchas, @ la suciedad repelentes

al agua, gran adaptabilidad al lavado en seco, todas estas caracteristi-

cas le permiten =zl consumidor cuidar facilmente los géneros de lana.

APARIENCIA: Los génerpos de lana tienen un'brillé naturalAmuy caracterfis=
tico y una gama'dé colores gue Varfén desde los mds suaves hasta los de

mayor intensidad, que por loc general son bastante permanenteé; Ademés =
las telas se ajusten muy bien al cuerpo y mantiene unaz buena. aperiencia,

todos estos atributos hacen que el consumidor se decida por la compra de

un género de esta naturalezas

TACTO: Las telas de fibra de lana tienen un tacto suave, blanco, calien=

te y vélludas, principalmente las telas de lansa cardada deb;do,a que Ng =~
se han e;iminado las fibras cortes, no asi lzs telas de lana peinada que

las hacen lucir mds delgadas y lisas debido -a que las fibras han sido so~
metidas a un procesoﬁmés depufado con el fin de hacerlas més atractivas, -

- . P

durables por lo que normalmente son més caras,
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U S 0 ¢ Dependiendo del uso a gue se le destine, los géneros de lana pug
den varier de peso, desde el més liviano género de vestir hasta .el més pg
sado abrigoj por ejemplo: las telas como sargas (género de lane peinada pa
reje mostrando el surco en ambos lados de la tela) son adecuadas pare ves
timents deportiva dependiendo del climaz existente, les teles anches, li-
sas y lujosss se usan en trajes de hombre segln la época, la mods y el -
climag las telss de lans peinade con un acabédo gue las hagan sentirse =~
dures son buenss pera la confeccidn de prendas de vestir femeninss debido
a su fécil confeccidn y aplanchado,

Son pocos los nuevos usos que se han descubierto péraila lana
y ninguno de ellos parece probable gue adquiera un gran desarrollo, En -
épocas especiales del afim cuendo el clima se vuelve fresco por lo general
se usan suéters ;.Frazadas; estos artfculos pueden ser de lana verdadera
cuando son importados'o con semejanza de lana, pero que en la reaiidaé'—

son productos febricados de fibras de raydn,

b A o U et

ECONOMIA: La lana tiene un costo proporcionzlmente més altoc que otras fi-

bras textiles, de ahi que su utilizeecidn como géneros resulta diffcil,

4 - GENEROS DE SEDA

DURABILIDAD: Los géneros de seda tienen una gran duracidn debido a que =
las fibras son bastante resistentes; esta aseveracidn se ha demostrado =

con la existencia de telas gue se encuentran bien conservadas desde hace

muchas generaciones,

COMODIDAD: Se ha comprobado que le seda es més celiente que otras fibras

- g o~ -
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acuerdo a lé'categoria y al uso a gue se va a destiHar 1ls tela, ya sea =
para vestir o para decoracidn.

Actualmente .en nuestro pais, existen fébricas que emplean es~-
ta fibra en la elsboracidn de géneros textiles, la fibra es importadag ~-
del exterior en forma Ee pacas para\hilayia con fines industriales, _Unas"
ﬂfébricgs producen frazadas y otras géneros de vestirg ialpropéicién COme
.binada més utilizads es de 65/35 o sea 65% polyester y 35%-raydn. Cabe =
men&ionar gue debido a'la insatisfaccidn de la demanda de este tipc de ts
las nos vemos obligados a importarlas del resto de pafses’ del érea.centig

americano como fuera de ella.

6 - GENEROS NYLON

,Qgﬁﬁgigﬁgﬁgi Una telz de nyldn, por lo gene.al es poco pesaddy transpae=-

rente y .bastante resistente a la abracidn, lu cual liece que las mismes --

o

tengsen bastagnte duracidn durante su uso, este conjunto de caracterfsti-e’
cas hacen que los géneros de nyldn sean bastante deseables por uns mayo-

- ria de los consumidores,

EACILIQQD_DE CUIDADQ; Las telas de nyldn tienen que ser sometidas a pro-
.besos de termofijecidn para limiter su arrugamientq y gerantizar su elag
ticiqad,' Las’telas de gylén.son @astante fécileg d;-lavar ymgeqéh con =
Eastante proéti#ud, éﬁé%és muchas de ellas no necesitan gque sé‘planchen,;

son resistentes a Ia bnlilla y repelentes del agua,

- S - S SIS S S T ) T

VERSATILIDAD: El nyldn es une fibra bestante versatil y esta condicidn

se vuelve ilimitada cuando es mezelads con otras fibras textiles, Median
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te la combinacidn con otras fibras artificiales como el raydn se logra ob
tener géneros bastente consistentes, resistentes a la abracidén y estables
‘en ei lavado, En caso de mezclarse con uns fibra natural como el algoddén
se mejoré la consistencia de ls tela,'la resistencia & la abracidn a la

trenspiracidn, l= suavidadqael-técbo,'elasticidad"y~seoado répido,

U S 0: Se producen una serie de tipos de nyldn, para diferentes usos es
pecificos. En le fabricacidn de ropa interior y caslceterfia se uea mucho
esta fibra, debido s ls propiedad de resistencia y elasticidad, lo mismo

que en sweaters, trajes de bafio, telas industriales y otros articulos,

7 = GENEROS DE POLYESTER:

.DURABILIDHD: lLos géneros elaborados con esta fibra son bastante durables,

. o, S . . 2w - S

debido a que son resitentes a la abracidn,

£ﬂE£E£QﬁQ_D5_EHIQHDD: Estas telas son bastante ficiles de cuidar, se la=-

van y se planchan con mucha fecilidad, son resistentes al sgl y a la pow~

1lilla,

VERSATILIDAD: Las fibras de polyester se pueden combinar con otras fibras

textiles, para producir géneros de diferentes clases que satisfagan la -

demanda del consumidor,

ECONOMIA: El uso de los géneros de polyester resulta bastante econdmico
paraz el consumidor, debido 2 su bajo precio como resultedo de una fuerte
competencia entre productores en pequefia y gran escala, gue con un afén

de acaparar mercado han tenido que ofrecer sus articulos a un precio ba=-

jo en detrimento de la calidad del mismo, Estas condiciones han hecho =



C APITULDO T1IT1

LAS VARIABLES DE LA MERCADOTEGNIA, SU APLICACION E INCIDENCIA EN. LOS

GENEROS TEXTILES

A =~ VARIABLES CONTROLABLES

- - - -

Las variasbles controlables son conceptuadas como aquellos fag
tores sobre losvcuales, la empresa puede ejercer control en un determing
do momento vy modificarios cuando lo considere necesario,

i Estas warimbles son elementos valiosos en la politica de Co~-
mercializacidn y se caracterigan_por_;dentificar a la empresa en el mee
dio, teniendu como propdsito sseqursr su ubicacidn en el mercado uséndo=-
lzs en forme combinada pearsa dagerminar estrategias,

Seguidemente se herd un anélisis de estas veriables relacio-
néndolas con su aplicecidn é incidenciz en la comercializecidn de los gé
-neros textiles, Estas verisbles son el producto, Canales de distribucidn,

el precio y le promocidn,

1l -~ Productos

a = Conceptos

"El producto ©s un conjunto de cueslidedes fisicas determina=
. des, pero a ls vez es una amalgsma de elementos psicoldgicos, socioldgi=-
- cos, técnicos y econdmicos" 1/,

La definieidn anterior es de cardcter general: para nuestro

“trabajo especifico, el producto lo constituyen los géneros textiles 'y di -

/Héctor Mario Bogo "Decisiones de Comercislizacidn® Ediciones Meacchi Cér
dova - Buenos Aires, Argentina Pdg, 177 '

=YW
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remos que: son aquellos tejidos, que son elsborsdos medisnte el entrelaza

3

mféhism;ﬁ"gngulo reggg‘ggmﬁilgéLae urdimbré"QLBe %éahéléibé?fEQQid de to=-
jidos de punto que se presentan en el mercado en forma aévéejido crudo, =
tefiido y acabado, .‘_ e s

El prodﬁct; es el signo que pgrmite gue la empresa se distin-
ga del restoc de los competidores y es el'prototipo de las variables alre
dedor de la cual giran las demds que constituyen la mixtura de la Comere

. gializacidne Se estima como instrumento compefitivn de mucha importan=
cia y desempefia un pépel preponderante en el triunfo y existencia de la
empresa,

Para lograr el:éxito dentro de un mercado en competencia es =
bdsico.ls produccidn de articulos de buena czlidad que satisfagsn las ==
exigencias y necesldades del mercados, En el caso particular de los géng
ros textiles el fabricante debe estar s ls expectativa de los tambiogs ==

que se den en el mercado, sobre todo en. lo gue se refiere a la moda,

b ~ Carscteristicas de los Géneros Textiles

2 o o

%_Egmgosigééﬁ 0\8):,”“3“5;"’ Al Py:paﬁ_’x)(%ﬁ-
La palabra textil se deriva del latin "TEXEREY, .que signifi=
ca tejer, basados en este concepto, identificaremos como producto texe=
til. .todos aguellos’ articulos que han sido elaborados mediante sl uso de .
?ibras'tex%iles.empleaqasien las siguientes formas de tejidos.tejido de

T

_.pie y trama, tejido de punto, crochet, trensado, ligado-g apelmazado y

laminado. Todos los demds*articulos no producidos en estas formas los

denominaremas como productos no textiles,
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Los gégerns textiles,. son elaborados por medioc de fibras de
animales, vegetales y artificiales, La fibrs es ls unidsd de maferia =~
prima gtilizada en la fabricacidn de las telas. E1 conjunto de fibras
se emplean en el proceso del hilado, en etepas posteriores los hilos ==
sirven pars la elaboracidn de productos de vestir,

En nuestro estudic haremos énfasis en tres formas de tejidbs
qué son los més usados en nuestro medio: tejido de pfe y trema, tejido =~
de punto 9 de crochet, El tejido de pid y trama es el entrelaezamiento de
dos tipos de-ﬁilos gue se encuentran ubicados en 4ngulo gecto. Estos ti
pos de hilos son denominados de urdimbre y de trama.

La urdimbre son_los hilos que determinan lz longitud de la =
_tela y se ceracterizan por ser mds fuertes y con mayor resistencia a lz
£o;§ién, la trama éon hilos que fijan el ancho de la tela son menos fuer
tes y por consiguiente no resisten tanto la torsidn; éstos van colocados

sobre y debajo de los hilos de urdimbres)



er— T

Con el siguiente dibujo, tratamos de ilustrar al lector lo

gue &5 un tejido de urdimbre v de irama.

annnonononnnn
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| ! Hilos de
Trama.
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éﬁos 3; Uré;nbréf
Fuenfé: Wingate B. Isabel
Los Géneros Textiles. Pag.No. 5i
S Rl ﬁejiéa de pie y trame 25 une de los métodos mds usadoé en
la gleborecidn detelss. Tejide Qe éunta g2 proaduycido per un conjunto de
aguy jas que farmah un g#nere dg tipo émrasa'y aldstico, los hiles en sste
tejide se unspn en formz de lazada, Actuslmenis los géneros de punto son

bastantes usados en ia confeccidn de vestidos y bBlusas lo mismo que en ro

pa interior., Ss pueden producir géneros de punioc de algoddén, jersey, i{ri

L=

cob y palyaster.(Aﬂl%D ()
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£1 tejide de punto lo i{lustramos por el siguisnte dibujo.

Fuents: Wiﬁgefé 8 isobei.

Los Géneros Textiles, Pag. No. 5}

)i.ngida de Crochat pars producirleo se usa una scia aguje y un dni
cé hilo en formz de lazadag es toalmente manual, Dor esta razén no se pue-
e aamarciaéizax 2n gran gscala,

Se ha tratado de hacer referencia & este tejido porgue es uRa -
manwalidad y se.praciica muche a menera de entra;animien£e gor nuesira amas

de casa., Generalmente los productos que se fabricen son: ropa para tisrnos,

cajines, chales ste, (%rw;@ éf)
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~ Tejidos Bésicos

Los tejidos bésicos 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 sesrga y el tejido de set{n._

Tejido Planas

Este tipo de tejido es una de los mfs sencillos; las telas
construidss son hastante durablesé por otra perte debido s ;a sencillez
del disefin su proceso resulta_?elativeménte bareto y tiene la ventaja de
poderse limpier con mucha facilided,

Medizante el uso de les diferentes fibras textiles; sé pueden
fabricar distintas clases de génerss de este tipo de tejido como sons per

cal, meta, cretona, etamina, tafetan, organza, batista, etce.
Tejido de Sarga:s

Entre las distintas cleses de tejidos, el de sarga es uno de
las més durables; en la elaborzecidn del mismo los hilos de trama se entre
lazan con los de urdimbre de tal manera que forman a través de la tels
surcos diagonales. Egtos surcos pueden dirigirse de lé parte superior
derecha a parte inferior izquierda,.

Los principsles géneros de sarga son: la gebardina, driles,=

franelas, etc,
Tejido de Satin:

Los géneros sbtenidos mediente el uso de este tipo de tejie=-

do, tienen como caracteristica su brille bastente pronunciado vy reflején
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mejor la luz que los tejidos antes mencionados,

Los géneros que estan fabricados con esteitejido sons satin

‘de algoddén,.raso de novia, falla-satfn y otros,

Tefiido y E%iaﬁp%&b
Entre los diferentes colores que se aplican & las telas son:
amarillo,

el rojo, verde,/azul y otras combinaciones, estos se logren medisnte el
impregnado de las telas con materiales de color que se ident;Fican coma
rolomenton. B S

La firmezgs de los golores depende del contenido quimico del =
colorante, de le analogfe de le tela con el colorante y_del_métqqq empleg
do en el tefiido,

. Antiguemente los ecolorantes sq_obtenfan de animeles y_QE di=
versas plentasj pero, actualmente con laneyoluoiéﬂ,pe la ciencig_se EMeese
plean colorantes sintéticos comos colerantes del 4cido, mordientes, direc
. tos, & la tina, reactivos a las fibras y ogros més.

Une vez realizezds la selecéidn agl colorante, el tefiido del
material textil se puede hacer ﬁqr medio.de los siguientesthétoéos: tefiie

deo de materis prima, tefiido en cinta, tifiiendo los hilocs, tefiido en pie=-

za y estampado.

Tefildo de Materia Prima, este método facilita gue el colorante penetre a

O Y A T NS D B AL Tt A I SN B DD Y K A PN

través de laes fibras, heaciendo posible la solidez del color.

TENIDO EN CINTA, cuando se prepara el proceso del hlladu, las flbras puge

-a——.-—-t-uﬂ-n‘-\nq-v-

den ser preparodas cardades vy pelnades, en este caso tlenen la Forma de

una cinta, cuerda o mecha le Cual se puede:teﬁ“r usando colorzntes, E1

































-97

método permite que el colorante penetre a las fibras y por consiguiente =

.garantizar que lz fijascidn del color ha sido de menera permanente,

Tefiido de los HllDS, DDﬂSlStE en tefidr los hilos entes que lz:tela sea =~

T B S MO SAD N Y S0 NS TS 2O I S B S

» -

fabricada, en este método los colorantes penetran profundamente en los =
hilos, lo cuzl permite qUe'1oé'géneros'pronCidos tengan colores firmes
y le den una buena apsriencia,

Tefiido en pleze, Este métodu es usada cuendo le producc;on textil es en =

0 U Gt TS S - S e s S

gran escela, debido 2 que resultz escondmico para los fabricasntes y presen

téyla uéntaja de poder zlmecensr tejidos en crudo (color natural de ls =~
L. 4 . - ! .

Fibra) y luego aplicarles el color de acuerdo a la demanda,
En este proceso, le persona enczrgada de realizarlo debe te=
ner culdado gue toda lz tels ses coloreada unlformemente y que 8l colow-

A ,
rante logre penetrar a través de las Fibras.

Esﬂampado. Es un proceso de mucha importancia en le industria textil ‘dew-

- - “vuuq
v I3

bido a que le dan = la tele mugho atractivoj esto permite gue las compras

13

por los consumidores a veces se reeslicen por impulso, debido-.a gue una =~
combinecidn de colores en determinada .prende de ,vestir es muy llamativa,
El proceso consiste en aplicer diferentes ,dibujos z las tomw

las de un solo color por medio ds rodillos vy sustancias colorantes,

-larca, Empague y EtlgUeta

RCERCE B -~--_~---- ————
Son aguellos medios que usa el fabricsnte.de. géneros toxtimm
.lés para identificsr su producto y diferencierlos de los demés,
La merca es el nombre que .se le da..e un. srticulo que ha éido

debideamente terminedo y adaptedo e les necesidades de los consﬁmidores,
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. a través de un simbolo-que facilita su identificacidn y distineidn entre

la competencia, A o e
- -~ Las prinéipa;es caraCteristicas de una marca sons no debe ser

igual a una ya ex;sfente, ia péiéﬁ?a es‘ﬁecesario que sea sencilla, core-
ta, fécil de recordar y pronunciary X

?l propdsito de uns merca es fecilitar la identificacidn de -
un artf&ul.ly colaborar en la compra y venta del mismo., -La marca permie
te'que el consumidor tenga un»pumto de referencia péra demgndar el produg
to, |
En nuestro pais, los géneros textiles por~lo’general’llevén -
como marca el nombre abreviado de la fabrice que los producef éjemplol&-
IUSELA, SINCATEX, HILASAL, CAINSA, TEXIUFIL; etc,

Generalmente la marca viene impresa al principio‘y a la ori-
lla de lg tela en toda la pieza (es une de determin;da cantidad‘de yardas
_que oscila entre 30, 40, 50 y més yardaé); Esta modalidad de imprimir -

la marca en la srilla ha-facilitsdo que el consumidor solicite & identi-

{

_figque con mucha facilidad el género,

=~~~

Es cualauier material que sirve para cqnggrvar y proteger e=.
un prodﬁcto con él_prnpésito de facilitar su entrega a2l cliepte. )Eluemf
pague comunmente tiene por objeto servir como conductor de la marca si -~
. es atractivo impulsa las ventés del ppdﬂubto, pég e;tg razdn es-necesguu
rié que el fabricante dediqué tiemps tanta al‘diéégo como al empague del
articulo, | ﬂ. ‘

Los géneros textiles vienen empacados en un pspel transparen
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télqﬁe cubre totalmente la tela,:este tiene por funeidn protegerlas del =
polvo, el agua y el sol con el fin de evitar su deterioro, debido a que =

hay muchos géneros que se ensucian y decoloran fécilmente.

La Ftigueta

. P o s s o sy e By -

: Eg un pedazo de papel, ﬁetal,o oualqd}er ma}erial adherido al
-envase o al empague.--

La etiqqeta que se usa en los géneros ta&tiles fabricados en
nuestro pafs, sirve para der informacidn referente al ancho, el yardaje,

.gredo de celided, porcentaje de lsz combinacién de las fibras utilizades

en su elaboracidn y el emblema de la marca,

-~ Cuidado de los Géneros Textiles

e o 1 0 0 o e o o 5 0 e e o o
Es necesario que una vez adquirido ug'determinada géneron, se
>le dtoréue un eémerado cuidado pera prolengear su apariemcia y duracidn,
Lueéo ae heberse usedo,una pfgnda, debera lavarse dicepillarse planchar-
se y colgerse en un gancho, segdn sea l=z éalidad del géﬁero; lo mismo --

~

que darle buena ventilacién durante slgln tiempo, usar bolitas de nafte-

~

lina pere protegerla del efecto destructor de los insebtos.

2 .= CANALES DE DISTRIBUCION . R

g - CONCEPTOS . o

"Canales de distribueidn son los conductos-que cada empresa -
- “ . ) N YU .
escoge para la distribucidn mds completa, eficiente y econdmico de sus -

productos o servitios, (e mariera que el consumidor puede adquirirlos
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con el menor esfuerzo posible" 1/

Luego que la socieded hs ido evolucionsndo, se sbandond la -

produccidn hogarefia de ciertos articulos a la vez se empezd & adquirir -
producteos manufacturados en determinados lugaress esta circunstencia ori-

gind lz necesidad de crear un sistema gue permitiera una 'fédil distribu~

“~

cién de los srticulos desde el centro de produccidn hasta Tos lugares, de
consumo, esta funcidn de enlace entre el productor y el consumidor es de-

“sempeRade por los canales de distribucidn.

e b e a e e mm e e e ke ek 8 s

Con el objeto de explicer la estructure de -distribucidn de.-=

~los géneros textiles, definiremos cada uno de los elementos que. intervig

nen en su formacidn.

R e R e R o )

S lizadoss, ((Prcmtuc -Lore_s éf _E‘_n_ﬂ So\f:ng.l ‘th’\)‘

FABRICANTE, es el gue produce los géneros textiles para gue sean comercia

Rt

MAYORISTA son aquellos gque renlizan sus compras a los diferentes fébricas

P e L ]

~.de-géneros textiles en grendes cantidades y que sus ventas las efectdan a

los minoristes, consumidor industrial y final, (bAﬁVCQ(&Q ?iycL)CHriel \

o 4 . . -

ciones al- fabricante y sus ventes las reslizan a2l consumidor final y al

minorista ambulante, @%

Los minoristas pare nuestro caeso de estudio los vamos a cl@-
sific%r en minoristes esteblecidos y minoristas a@bu%gnpes. A
Las minoristas establecidoé: Son aquellos que efectdan sus -

compras, ya sea al crédito o al contado, al meyorista y en ocasiones al

E?EELilar Alvaréz de Alba, Alfonso "Elementos de Mercadotecnia® Compafiia
Editorial Continental, S. A. México, D. Fe Pdge. 79.
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fabricente y sus ventss las realizan a1 consumidor final y al minorista -
ambulantes Los minoristas ambulantes: Son aquellos intermedierios que =-
compran, gondeulos minoristas estébiecidos, cortes en dpcenas, con el ==~
propé@itg‘de efectuar una actividad qu las'permité ébﬁeaefyingfesos,

para subsistir. Le lebor de “vertes géneralméﬁte la efectdan a domicilio
en todo el;PEfS mediente el "togue frio" o séé liaégndo a la puerta &e -

cada pasa para-eﬁectuar su venta,.

CONSUMIDOR INDUSTRIAL es ?quel que demanda géneros textlles para elabgm-

- Gas W A S A B T B S O St S O S0 ST W o

rar productos derivados,

CONSUMIDOR FINAL es todo 1nd1v1duo que compra, el género necesario para

0. e W (0% S G S Y e e By me Gt G0

“determinado uso, ys sea como prenda de vestir, de decorascidn, etc.

AEENTE INTERMEDI ARIO se entenderd en este estudio como aguel gue represen

ta al Fabricénte y gue tiene autorizecidn peara efectuar contratos de ven

ta ya sea con el mayorista o el minorista,

;AGENCIA DEL FABRICANTE es todo establecimiento que depende del fabricanm

te'y que tiene por funcidn 1le dlstrlbu01on eXclusiva de los productos que

. 8ste fabrica,

b - ESTRUCTURA DE LOS CANALES USADOS EN EL PAIS

La estructura de distribucidn esta formede por el conjunto -
de cenales de distribucidn que emplean los fabricantes para comercializar

los génerds texmtiles,
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j’
{ | -
"1 - CANAL FABRICANTE~MAYORISTA-MINORISTA~CONSUMIDOR FINAL

Este canal es el még trad%cional en lez comercializacidn de =
los géneros,textiles en nuestro pais, Generalmente loslmayoristas eN
nuestro medio tienen una doble funcidén de cémercializacién debido & que
tanto venden al por mayor como 2l detalle; pero sg'mayor volumén de ven=
tas 1o rselizesn a treyds de minoristas, Los mayoristas son generalmente
" empresas .que disponen de un fuerte cepital que-les permite mentener gran-
des cantidedés'de génefos en veriados surtidos, conceder créditos a nie-
vel nacional, efectdan entreges, as{ como también poseen unz red de ven-
dedores gue operen en todo el pais,

\ Los mayoristas realizan sus compras g través de un contrato -
'éoﬁ el fabricante, donde se hece constar lz centided de yardés, clase de

artficulo, el precio y le fecha de entrege de lez mercancia, Existen en =

El éalvedor 6 empresas mazyoristas dedicadas a la dist;ibucién-de géneros,

/2 -~ CANAL FABRICANTE=~MAYORISTA~CONSUMIDOR INDUSTRIAL
A4

< En este caeso el mayorista compre al fabricante y vende al con

sumidor industrial, por lo general este tipo de venta se cerscteriza por
la transferencia de cantidades estimadas entre 1000 = 5000 yardas desting

das 2 la confeccidn de cualguier producto derivado,

3 ~ CANAL FABRICANTE~MAYORISTA -~ CONSUMIDOR FiNAL

Este tipo de. canal es uno de los menos imbortantés,:ya‘qge -

el mayorista no le presta la debida atencidn psr su poco volumen de_ vene

ta.
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"4 w CANALSFABRICANTE~MINORISTA ESTABLECIDO ~ CONSUMIDOR FINAL

En este caso de distribucidn, el fabricente vende directamen
te al minorista establecido y &ste al consumidor fifal, Los minoristas
establecidos compran en pequefias cantidades debido a°sus limitaciones ecg °

némicas, este tipo de intermediario es méds ndmeroso que el distribuidor -

g b s O st . s -

mayoristae
lLas ventas que realiza sl fabricante es mediante vendedores =

que”pq599, el fabricante trata de crear demanda de su producto a traués
de Sus mismo vendedores, publicidad, demostraciones, etcs.

"5 = CANAL FABRICANTE ~MINORISTA ESTABLECIDO = MINORISTA ANBULANTE

LCONSUMIDOR

e ONSUMIDOR

Este panal es bastante importante en la comercializacidn de
los géneros textiles, debido a que el minorists. ambulante.por. su frecuen=-

“cia en sus compras y por su movitizacidn en diferentes zonas del pais, =~
coopera estrechamente con los minoristas establecidos en cuantod a la ro-
tacidn .de su inventario,

‘Los dos” tipos de minoristas son bdsicos en la comercializacidn
de géneros ya que estan en contacto con el comsumidor firal, estando eh =
capacidad de poder vertir opiniones acertedas sobre la demanda del pro-
ducto en cuanto a celided, colores y la tendencia a adquirir por <o consy

midores,

6 - CANAL FABRICANTE=AGENTE INTERMEDIARIOaNAYORISTA=MINORISTA

L4

CONSUMIDOR FINAL, . . e e

W e P e Pt B g S o 20, W0 - S g

Un sexto pahal de distriblcidn requiere de lus servicios de -
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un intermediario que no es duefic del producto siho que vende por medio de

: muestrqs_Qe.los_diferenteé‘artfculdé“?ébricados por la empresa que el re=
presenta y goza de libertad para contrater de laimanera méds conveniente

a los interesas de ia fédbricas

s L

"7 = CANAL FABRICANTEAGENCIA DEL FABRICANTE=-MAYORISTA=MINORISTA-CONSU-

MIDOR

La agéncia del fabricante la podemos considerar come un canal

propiedad del Fabriéante, debido a que su Funcionamieﬁto g8 ﬁos@aado to=-
talmen;e por lé prgpié empresa productorag éste ;anél tiene béjo sU respon
sabilidad.la'comeréialiiébién d§“l9§w9éﬁeﬁgé;pfoduéidos-bqrflévgggfiééla
través dél“}e§%b>ae‘cé;éles que conforman la estructura dé;ﬁisiribué%én.

8 ~ CANAL FABRICANTE-CONSUNIDOR FINAL R R

-, Eats canalidpefa cuan&é'él Febrican#e tiene. su propin esta;-
biacimigntc gue distribuye los‘productos que elabopa’y son vendidos di-~
~rectamente al consumidor, este cenal es-uﬁ médio directo de“distribuciéﬁg"a
en el pafs,(es uno de los menos usados ngido a que son muy pocos los fa~
bricantes gue poseen su.prdpia alhecéﬂ'detallis£a.‘ Su uso'eé,bastante -

“comdn en la comercializacidn de productos fabricedos por la industria tex:. ..

il manual,

9 = CANAL FABéiCANTE-CUNSUMIDDR INDUSTRIAL

VoA -

e e

Cuando un congsumider industrial tiene.una®gran tdpecided pro-

- et - —

ductiva prefiere efectuar sus compras directamente~al‘Fag?igante,'éébidg

‘a due puede reunir los requisitos exigidos por les fébricas_como es la -
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s

compra de unz cantidad de lD,DUD‘yardas o més. E1 pfopésito del consumi-

dor industrial es obtener mejores precios y solicitar dibujos exclusivos,

c - SELEC&IDN_DE LDS=CANALES DE DISTRIBUCION

JLné“caﬁbios cohétantesjqué se dan taﬁ%ofegfel.mercado indus=~
trial como en el detalliste iﬁfluyén pera que el fabTicante fome decisig

H

nes ‘impértantes en cuento a las polfiticas de distribucidn, Para el buen

LY

éxito deslog febricentes es determihanteé la buena seleggigA de 1ﬁs"éang

les, &ésto debe ser completads por un despliegue de actividad ;”58 cabacé

dad debido a que la mejor seleccidn puede conducir al-Frédééu<3ilno 86 -

pone en prédcticea una busne zctividad en las funciones de‘méféaaéo; pero,

también se.da el caso que una seleccidn deficiente de canales pueda supe=
rarse mediante una intensa actividéd.

‘El fabricante debe seleccionar el canal méds efectivo y el de
més bajo costo, si se logra este objetivo estard en capecidad de lbgrar -
una“efectiva distribucidn y -consecuentemente mayores utilidades,”

Los canales a seleccionqp no qében de .ser estéticos g}ng;por
eihcontrario dindmico y constantemente cambiantes ya gque esta evolucidn

~continua determina que unos aumentan su importencia y otros ‘la.pierdan.

- CRITERIOS PARA SELECCIONAR CANALES
" Los principales criterios para la seleccidn de los canales -
de distribucidn son: cobertura,‘promocién y“costo; téhbiéﬂ’se pueden cofp

“siderar otros factores como son: lez estabilidad, repureEidmys fuerza de

ventas, orgeanizeecidn, etc,
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* _Cobertura Es un critérib;muy importante debidd a gue es uno de los elemen

- . D s S o 4o Sy

tos que forman el conjunto de alterngtivas para el consumidor como sons -
la disponibilidad y la accesibilidad,

La disponibilidad es importante, cusndo; se trata de articulos

~

de consumo, por gue en este caso si el consumidor-solicita unez marca de -
- in determiriedo’ producto y éstz ‘es escasa en el estzblecimiento donde ree=

liza su compréy y si encuentra un producto similar puede adquirir la.mere

" cta que este disponible, ya que no desea realizsr mucho esfuerzo, ni dis-

" poner de su tiempo parz desplazarse.a otro esteblecimients en la busca ~

del producto, -

Promocidn Este elemento es usado pere der informacidn_el cliente y cuesndo

- i o o W o -

una empreses tiene posibilidad de obtener cenzles de distribucidn que rea-

licen una promocidn egresiva a travéds de incentivos adecuados al flujo =~

de los productos haciz los mercedos consumidores serd mas factible, Si
e ' - o ) :
ademds de la promocidn, los canales pueden propofcionar un servicio efi=-

ciente tanto personal como técnico se phede llegar a obtener la lealtad

de los consumidores hacia un determinedo cenal,

Costo Todo el conjunto de beneficios ofrecidos por el intermediario re~

- con g 9
PR

ferente a disponibilidad, promocidn y demés servicios son obtenidos a un.

determinado costo del fabricente, Este costo estd constitpidd pdr gl ~--

mzrgen que la empresa concede.a los canales de distribuciﬁn, con el pPTo=.

. pésito:que estos pueden- competir eficdzmente en el mercedos . L

‘La estabilidad - es neceserio considerarla en la seleccidn. de tanales, ya

e i S . e v S . v e W Wt et Y

que debe garantizar que el funecionamiento del canal enm el futuro serd -=-

constante v eficientes
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T et orve o oy Cw e Gt g Wy o

La reputaclon se estims de mucha importancia pera confirer en lsz selece=-~

cidn, debido a que se necesite aseqursr gue las ventas_que efectuaremos

esten rospaldcdas tanto en el volumen como en lg 1nver81on, et

Fuerza de Uentas con el propdsito de altanzar las metas propuestas en las

Y a2 v Dt S e S B 4 S I Gve Sy NS e

ventas, se considera sl canal que cuente con un cuerpo de vendedores;Ca~

paz de agilizar las ventas de mercaderfa en los voldmenes deseados,

o . v o o e B S0 S S B B e

La Organizacidn es deseable én todo canal a seleccionar ya que nos gas=
rantizard el funcionamiento ordenado del canal y prestar una atencidn es=~
merada al cliente,

Ademéds, podemos afirmar gue enJEl“Sélvadérgggwlos géneros ==

textiles se le ha asignado una distribucidn selectiva, ya que dentro de
todo el gremio de comerciantes existentes, se seleccionan los que a cri=
terio de los fabricantes pueden realizer uns eficiente funcidn de distri

bucidne. .

También se da el caso aislado de.almacenes.ﬁéybfistas gque disg
tribuyen exelusivamente productos textiles procedentes de lna sola Fébpi
ca, por ejemplo: existe en el pafis un almacén mayorista gue distribuye =

géneros textiles producidos por unasélu-?éﬁfiba}hMLQLQiSﬁribupgén inten-

siva no se da en nuestro medio para los géneros textiles, debido a gue =«

estos productes no se encuentran a disposicidn del cliente en todos los

establecihientbs disponibles existentes en el pais.

~ Procedimientos parg seleccionar los canales de dist:ibucién

Para nuestro caso de estudio”bléﬂtearemggntreg,procedimientos

- 3 - ’ .
de seleccidn de canales utilizados en el pais, los cuales quedaran suje~
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). . . e
,tos a comprobacione

~

Primer Procedimiento

3 e 03 o 2 0ok 3o P 570 0t ot et 1 B e B B ot
- = e e A are ama afe e A

‘Cugndo el fabricante ofrece la distribucidn de sus productos

a un establecimiento mayorista,.

”

Tnterssado . .

A= El~gerente de mercadeo o su~representantés se traélada'hécia el -
gstablecimiento mayorista a ofrecerle 'sus productos y exponefle las con-

diciones de venta, : L, e,

Establecimiento mayorista

2 « Recibe muestras
~

3 = Selecciona las muestras de los géneros que el tiene interés

o

“ 4 = Rcepta conditiones y Fifmé'pedido

Gerente de Ventas o su representante

B i 433 78 S Bt 0 900 P O s S B R M) e P VR 0 Bl B (S G SVE AR e (A W) BT 354 G G O O

5 = Lleva el pedido a su empresa

6 ~ Lo pasa al departamento de créditos

Departamento de Créditos ' S }

7 - Investiga antecedentes comerciales

8 - Confirma o rechaza el pedido

~ 0 - En caso de ser confirmado, pass el pedido al depértamento de des=-

pacho para su envio,

B-5~»*amento de Despacht

10 - Prepara la mgrcaderfaW§ﬁlibitéﬂa

11'~ Se despacha al cliente
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Establecimiento Mayorista el N

- 2y S Y o Sy S 4 St S . it VS B B8 L WG G W

12 = Recibe la mercancia

s

13 -~ Firms factura o letra;

Segundo Preacedimiento

o e e 9 et - 9 S e e o0 S o o o S e B -

Cuands el fabricante ofrece a través de su representante la
‘distribucidn de sus peoductos ra un estableciwiento minorista, En-este =

caso la mecédnica es la misma gue en el caso anteriors

Tercer Procedimients

" T . - B S G S SR PO W U S S0 s e

Cuando el mayorista se desplaza hacia la fébrica a solicitar

la distribucidn de sus productos, o mm D et D

Interesado

— - > o Sy W g e G2

l -~ E1 mayorista o su representantes visita al fabricente a solicitar
le concedan la distribucidn y consults requisitos necesarios para obtew--

nerla,

lﬁébricante D'Ge}ente de Ventas

O G VS s SR L T Y G S GES T P G W SIS SS WM GG SUL WY D W AW Ss VS O8 POY

2 =~ Recibe solicitud y expone condiciones de venta

3 = La envia al departaments de créditses

.

Depertasmento de Créditos

~

4 = Investiga antecedentes comerciales

5 - Confirms o rechaza solicitud C-

.6 = En cgasp.de ser confirmado, notifice al cliente mayorista su aprsba

Cién;
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Establecimiento Mayorista

. o e St B B A YA S SV TS e G S B e e e e B S e

7 -= Recibe caonfirmacidn

8 - Fija pedido, determinendo cantidad y-clase de artfculos 1 depar-

tamento de Ventas f;;,“mmiﬁﬁww“miilw£m*
Departamento_ds_Ventas .
9 =~ Recibe pedido

10, ~ Lo:.remite alaﬁepértamento de despacho para su preparacidn y envid®

Departamento_de_Despatha - s

* TSP

11 =~ Prepera la mercaderfa solicitads )
12 - Se despacha’al cliente

Estab1931mlento fMlayorista

e B sk S e o o .t ooy s S St Tt Sen - o -

13 - Recibe le mercancia

14 « Firma Factyra o letra

— SUPERVISION DE UN SISTEMA DE CANALES . .

Cuando el febricante se propone metas a lograr, en cuanto

a cantidades de yardas y/o en colones, ys sea P67 zonas o por distribui=-

dor es necesario imponer una supervisidn constante sobre el desenvolvie-
miento de los canales de distribucign -que permita una agilizacidn-de 1lsa
mercancia, mediente un buen servicio a los clientes, proteccidn-del pres™

tigio de la marca, tuma de decisiones sobre la marcha-en.caso que presemn

)

tan obstéculos que dificulten el‘logrb de lo planificadoa., ' ' B

3 - EL PRECIO

. N R T
- s e, T L EENY W ) - ) . ) ) . ; . -
. B"4 CONCEPTOs“El precio es una expresiun, en términos de difero,
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de une serie de valuaciones subjetivas.hechas por el gonsumidor y el ven

dedor en un intercambio de los bienes vendidos" 1/

5 P

b~ POLITICA DE PHECIOS DE LOS é;NERQs TEXTILES

Léfdébisiﬁn dé.la polftig;u59~ﬁreciqs, es totalmente separa=-
da de la Fijaciéﬁ del nivei de'p£e;ios. En nuestro pags, les.politicas
de precios gue se aplican”a_lﬁs géneros textiles soh::polftica de pre-==-
cios Unicos y la politica He preciéé flexibles,

La polftice que se aplica @ nivel de fabricantes es la de ==
precios Unicos, debido a que les ventas en suAmayor parte son canaliza--
das = tfavés de“mgygristas.ywsiehdnjéstmg“én"ﬁdﬁérbwféﬁﬁcidb y general--

mente concentrados en la capital es imposible efectusr ventes e precios

diferentes. En caso aislados hay fébricas que ofrecen un descuento de -
un 2% por pego de facturas en los primeros diess del plazo acofdad&; geng

relmente esta decisidn es tomeds por empresas que no dispdnen de un gran

.capital gue los respalde en sus operaciones y por la necesidead de conse-

-

guir financiamiento se ven forz adas a concertar pactos de esta naturale-
Za. o
A nivel de intermediarios mayoristas se aplices la politica

Ee bfecios flexibles, debido a2 gue venden s minoristas bien estableei--

dos gue demendan cantidaedes reguleres de géneros y otros que demsnda --

" centidedes pequefias, en estas condiciones el mayorista fio puede ofrecer

un mismo precio 2 quién le compre grandes centidedes igual 2l que le com

pre mMenos,.

1/ Steut Taylor "Enfoque Administretivo de la Mercadotecnia", Herrero =
Hermenos Sucesores, Se A. México, DeoF. pdge. 558
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+Par otra parte, debido que los mayoristas tienen su-cuerpo de

vendedores que se desplaéan a todos los dmbitos del pais, por-ls general

.

& las ventes efectuadass~se les aplica--un pequefic secargo gque diferencia
al precio concedido a minoristas de la capitszl, considerando gue los gas-

tos de representacidn de los vendédores en- el -interioi- del_ pafs son més

elevados que la de los\que operan en la capital, s

.

A nivel de minoristes, la polfitica de praciﬁé?esffiexible-f—

pués estos no tienen uniformidad en sus precios si no que venden a dife-

rentes,debendiendo del éipo de consumidor que entre el establecimiento,.

'

. -p;= Fijscidn de los Preciss en los Géneros Textiles -

" Para la fijecidn del precio de los éénefos textiles en el pais

‘es conveniente exeminer ‘determinasdos elementos que inciden directamente

en le fijzcidn de los mismos, como: el costo, ls demande, la competencia

y les leyes,

"El-Cesto, es un elemento nedesario de estimer en ls fijscidn de los pre-~

sea obtener.

cios, ya que cualquier veriseidn en el mismo , implica un aumento o dge==

cremento en los precios de los géneros textiles,

El método més usedo en la fijecidn de precios es el pluds cos~

~

tey, el cual consiste en pronosticar les ventes; apreciando el volumen de

ventas gque se espera rsalizar, se consideran los .costos del producto por

unided, e continugeidn se le agregs el porcentaje de beneficio que se de

Existe ademés, otro método de fijacidn de precics, como es -

el método analftico que consiste en Tecabar la informacidn de mercado neg
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qesaria, con el prqpésito de determinar sl precio gue nos_permite obtener
el éptimo beneficio posible, y asi logrer uns rdpida recuperacidn-de la
inversidn efectuadas _Este método generalmente se aplica en la"fijaoién
de p;ecio§ de ag@iculgs de consumo que‘tiénen una Qida corta.en el.mer=--
caagf Eﬁ el cgso de los géneros textiles se considers gue este método =
gs poco usadoj debido a gue en }a_mayoria de loé casos, los géneros tex-

tiles.por ser_ un articulo de consumo duresdero generalmente, tienen un ~-

...gredo de aceptacién continda en el mercado,

o . - o o s

<2 La Demandg, es muy importante, ya gue es nhecesario conocer gue gémerthEK
_til tiene-mds demenda en.un determinedo momento y .es{ Emder:f;jagggl;ébe-
cio que més se adapte a la; circunstancias, y que permita al articuio ég
guir conseryapdo le preferencia del mercado, Comdnmente sucede gue la =
demanda de los géneros textiles ests influenciada en su mayor parte por
la moda, de tal meanera que hay géneros gue en una determinada época el =
-gonsumidor no repara en el precio y paéa lo gue le piﬁgpﬂpg:”la tela que

-ee¢ esta usandoj pero, otres veces cuando el género ha pasado de moda aun-

i que se.le baje el.precio el consumidor no demandard el producto.

-

—%%Eéiég@gggégg;g a nivel de Fabgiéantes casi ho"iﬁfluye en cuanto a la =
fijecidn de precios, deﬁido a que lsas fébricas de géneros mééucoﬁélet;s
gue existen en el pafs producen ertfculos gue son diferentess pot consi—‘
guiente cada unas vende su erticulo al precio mds conveniente,

Donde si hay competencia, ‘es en las Fébricaanue podemos -coft
siderarles inferiores a las antes mencionedas ya gue tratan deAFabricér -

productos ‘similares’ gque son ofrecidas & diferentes precios,‘cen el propd-

‘'sito de acapzsrar demahda,
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La distribueidn a nivel de mayoristzs considerando su reduci
do ndmero, éstos se ponen de écuerdo-perevfijaf los precios aeglos'géne-
ros y trstan en lo posible de cumplic sus pactoss” a veces en lo dgg.si va
rian competitivamente es en el plazo.otorgado-a sus cligntes,

Dondélexiste una merceda competencieen la fijacidn del pre=
cio es en el'estrato de"loszminori§tasg debido-a gue son much 3 éstos -
no Bu;deh‘ponérse de acuerdo y también por contar con poco capital pars
cump;ir con su obligaciohes, cede une trata &é veﬁder é diferantes Pre=-

cios.

Leyes: En la fijacidn de precios, ®s conveniente considerar las leyes im=

perantes en el pafis ya gue la redudeidn de sus efectos es..posible a tra=~
vés de los precios gue’'se fijen 2 los articulos producidos,
"4 ~ PRONOCION

.o e . .

una determinada empresa, con el propdsito de inmcrementar ‘sus ventas mee-=-
diante la comunicecidn persuasiva, ya sea informando, excitando,sugiriepn
do y recordendo al pldblico la existencia de un producto capaz de setisfe

cer determinedas necesidades,

b -~ OBJETIVOS DE LA PROMOCION

- En primer luger le promocidn tiene por objeto proporcioner al plblico
tma informacidn adecuada sobre: les cualideades del p?oducto y el lugar
donde se puede adquirir,

" =~ Las actividedes de promocidn ademés,d§ proporcionar iqformacién pueden

excitar al consumidor a ls demanda del producto haciendoles notar el bee

hel
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neficio gue representa el uso del mismo,
~ Las actividades de promocidn pueden influir en mejorar el nivel de vi=-
da del consumidor o sea consiguiendo gue éste trate de vivir en una me--

jor forma que como lo hizo en el pasado.

C - CLASES DE PROMOCION

Las cleses de promocidn son las siguientess Publicided, Ven=-

-ta personal, relaciones pdblicas y promocidn de ventas,

~ Publicidad es una forme impersonal de estimular~la .demanda de un articu
"lo o servicios, realizade por un patrocingdor identificedo a travds de =
mensajes visuales.u orales que tienen por objeto influir sobre las perso=
nas “a que -compren la mercencia o servicio.

Las fébricas de géneros textiles por la complejidad de 1la la-
bof publicitaria, generalmente la realizan a travds de diferentes medios..
de pubiipidad que consideren capesces de génerar un potencial de ventas deg
seado. Actualmente la publicided que reslizan les fébricaes textiles es
a trevés de anuncios en periﬁdioos, revistas, *televisidn, redio, cine ==
uso de .vezlles, decoracidén de vitrines en los almecénes distribuidores y

" en le entrade de los principeles cines del pafis,

- VENTA PERSONAL

Es utilizads pera dar a conocer el producto, interesa£ a las
personas,* originar preferéﬁcias, negociar precios y cerrar la dﬁeraciéh
de ventas, Las fébricas de géneros textiles deilpais, realizan la ven-
ta personal a travds de venmdedores mediante el cuntécto.cén los bbsibles

compradores. Generalmente, la vents tanto de fabricantes como de distri
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puidores mayoristas se realiza utilizando una coleccidn de muestras de di
ferentes clases de géneros para gque ei.interesado escoja y determine las
cantidades gque le convengan.

En los d;stribuﬁﬁofés mﬁnoristas la-vénta personal se efectda
mediante la atencidn de un empleado de }ostrador gue arienté al cliente =
mediante la demostracién de la existencia-de iaéldi?%réntes‘clases de gg
merog proporcionéﬂdolé inforhaciﬁﬁ'sobre el ancho, precio, marca y otras
caracteristitas que pue&én influir paré dﬁe el cfiehte realice su glecme

cidn y compre en el establecimiento,

‘Ademds de estos distribuidores, tenemos los minoristas.ambu=
lantes que visitan al consumidor en su propia casa de habitacidn; ofre-=

ciendole las telas ya seg al contado o mediante. condiciones de crédito,

- RELACIONES PUBLICAS

Las relaciones pdblicas no son més gque una labor de conjunto
dirigida por uns persona dedicads exclusivamente a ella y que. tiene por
objeto seryir al cliente,. .

o . La labor de relacioneé pUblicas en 1la comefcializéciﬁnwde -
los géneros textiles se realizan mediante le entrega de muestras adecua=-
das, inviteacidn a reuniones para celebrar con los cl%entééhun aconteci-

miento como es el lanzamiento de un nuevo producto, invitaciones a vi-=-

sitar les instelsciones de le f&brica, y regalos en épocas especiales,

ToQa esta game de relaciones pUblices influyen para que el comprador de
:génerqs textiles se sienta agradecidoc de las atenciones proporcionadas

y comprometido con su preferencia hacia los artfculos de determinada fé-

3
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ar1ca textil,

» PROMOCION DE VENTAS

La promocidn de ventes se realiza mediante.el empleo de dife

»

rentes: herramientas queltianqn por -fin incrementar las veptas;“éstas van
dirigidas hacla el intermediario mayorista y minorista para estimular =--
sus fuerzas de ventase

En lz comercializacidn de géneros textiles gque se realiza en
el pafs la promocidn de ventas hacia pl consumidor es limitadg, siendo =
la més usual la reduccidn de precios,

Para los mayoristas y detellistas la promocién de ventas que
se efectda es concesiones en la mercaderfa, rebejas sobre-la compra y ==

publicidads Para la fuerza de ventas dnicamente>se ofrecen porecentajes

sobre les ventas,

B -~ VARIABLES NO CONTROLABLES
| Son aquellos factores quéﬂsah ekférﬁaé“é ié‘éﬁﬁ?ésé”y que ==
pueden afectar la comercializacidn de un determiﬁado prdaucto 0 servi--
cio, debido al poco o ningdn control due sobre ellas se puede sjercer.

Son custro estos factores incontrolabless econdmicos, politi

cos y legal, cultural y social, y la situacidn comercial actual, -

1l -~ Factores Econdmicos

O 7 e e Bt b W O B W S S e 04 S SR ey B
.

Cuando una empresa, planifica pare el futuro lo hace desean-

do gue las condiciones econdmicas le serdn favorables, aunque no siempre



puede darse por seguro que estas estimeciones serén realizables ya que =
pueden darse situaciones en que la economis nacional se vea afnctada nega

tivamente,

Es ‘netural gue la empresa no puede controlar las condiciocnes

econdmicas de su mediog pero, si estd en capacidad de tratar de obtener

informacidn més conveniente gque le permita no verse tan afectada en ce~~

sos de crisis econdmica,

RO

, especiales . ] N
En épocas/cuando la economia sea bonancible la empresa debe

de asegurarse de contar con suficiente oferta de bienes 'y servigids con
el propdsito de incrementar sus ventas y consecuentemente sus ‘utilidades.: -

Un ejemplo gue demuestra lo anterior relacionédndolo con nuestro medio es:
. .

cuandd el &afé se cotiza a buenos preciocs en el mercado internacional, se

espera que la- demanda de géneros textiles como de cualquier otro bien se~

rd mayor,

2 = Factores Politicos y Legales

Y 8 B s et P G D P Bt S PO L S P () S PR (oFe N Vs bt PR Bt D e S

REE

Cuando se dictan leyes; que afectan a 12 empresa en lo econd-

mico &sta debe acatar su .cumplimierto, ya'que el estado tiene la potestad

&

de propiciar o delimitar la accidn de cdlalquier-empresa; todo empresario

E
e .

debe buscsr la manera de reducir el efecto de las.leyes ya sea aumentando

& e

el precio dé sus productos o reduciendo el:ndmero de sus trabajadores, -

por otra parte debe estar a la espectetive de los proyectos de leyes que

esten por sancionarse; con el objeto de proyectér détSnidamente

ylas_posi
bles alternativas y efectuar lds ajustes necesarios que le pérmitan ate-
nuar sus efectos, s le vez tratar dé influir sobre los cambios legales. vy

- [
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politicos por medio de asociaciones comerciales a las gue pertenezca,

b N

La industria textil en nuestro médio ha sido una de las més
favorecidas por el estado, debido a la emisidn de disposiciones que han
venido a favorecer su expansidn, ejemplo de estas leyes: exoneracidn de

impuestos para fébricas textiles,que.sa.huieran implantar de acuerdo al

convenio Centroasmericano de inventivos fiscales, -

3 = Factores Culturalesny Sociales

S P 012 9 0w e G0 S 00 0 e O e S O 0 ot A B et e o e

Toda empresa debe estar bien informada de ;os facfores culty
rales y sociales existentes en .el medio enf&ue ohéra égra tratar.dg adgpf:r
tarse al mismo, debido & que resulta més F;ctible esta gdaptaoién que, =~
tratar de efectuar cambios que serian realizagles a largo plaéﬁ y en oca.
_siones hasta imposibles de lograrlos,

Nuestra sociedad por su fndole ecoﬁémiga la podem;s coqs%d%—
raf constitufda por diferentes-estratos como son lélélasevéifa, media y
bajas esta estretificacidn nos permite la produccidn diversificada de ==
géneros textiles considerando gue cada estrato tiene diferentes hébitos,
motivﬁs y aptitudes de compras,

El medio cultural donde se vive, -es determinante de las exiw~
gencias de bienes y servicios por el consumidor, debido a que la cultu-
ra estd influida por las tradiciones y costumbres que el individuo pre=
tende conservarj por ejemplo: le demanda de un género por un campesino

serd totalmente diferente a la demanda efectuada por un intelectual,
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.

4 «~ La Situacidn Comercial Actual

fonuaipustier Jopus e SRR P P U PRSPPSO
-~ Todo empreserio debe estar a lse espectztive de lo que hace =~
la competencis y trater en lo posible de .conocerla en cuanto a la canti-
dad importancia y sistema de operzcidny y .aunque no se puede ejercer -un
control total sobre eilag éste conocimiento le permite planificar estra=
tegiss que vengan a favorecer competitivamente a su empresa,

Es importente destecar la importan

cia 'de una buena investiga

[ T e

cidn de mercedo, debido a que en esta forme la empresa esta’en capacidad

de poder garantizar su éxito, En nuestro medio, las estretegias de co--

mercializecidn de los géneros textiles estdn basedas en la actuacidn de

un mercado en competencia imperfecta, .debido a que estd integrado por mu
chas empresas que se dedican 2 la misma industria; pero gue diferencian

su producto y que, mediante el dinamismo de sus integrantes buscan una =

mejor .posicidn y participacidn adecuada en el mismo,.
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CAPITULDO Iv

INVESTIGACION DE CAMPO SOBRE LA COMERCIALIZACION DE LOS GENEROS TEXTILES

EN EL SALVADDOR

En este capftulo,se presenta la metodologfa empleada, conside
rando los conocimientos tedricos gue orientan le investigaciéniae merca-
dos en la recoleccidn de 1le informacién adecuzada 2 nuestro temsz “"LA COMEB'
CIALIZACION DE LOS GENEROS TEXTILES EN EL SALVADOR"; la cual se adminis=
fré en los cuetro estretos en que fue dividido nuestro universo, asi: fa
bricantes, distribuidores mayoristas, distribuidores minoristas y consu-

midores finzles,

1 - OB3ETIVOS:

- . e - o

En cuanto a los objetivos de le investigecidn de campo se con

gideran: ob jetivos generales y objetivos especificos, ) RS

A nuestro entendef, los objetivos generales son aquelids gue -

se pretenden obtener a través de lg_iDVQgtigacién de campo eﬁitodé el uhi
verso en estudioe. A continuacién:sg_plantgan los siguieﬁtes.

a) Recabar la infofmaciéqzadgcggda, para poder apﬁftar datos impor ~

tentes gue sirvan en alguna medide de guia“parg industriales y

distribuidores que esten relacionedos con la comercializacidn-

4 .
L

de los géneros textiles,
b) Constatar si le comercislizecidn de los géneros textiles en el =

pafs, se llevan a cebo empleando los conocimientos técnicos ag

122
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tuales de la -mercedotecnisa,
c) Determingr Q%WQEEQQ dp_acgptaoiﬁn gque t}engn las distintas cla-

ses de géneros textiles que se producen en el pais,

d) Determinar la estructura -de distribucidn de los géneros texti-

les prodJcidos en nuestra petria.-

Comprendiendo que los objetivos especificos; son _aquellos
que estan‘subordingQOs a los objetivos generales vy qqe‘tienen por objeto
recabar informaciones parciales de las‘partes que constituyen sl univer~
so, que es motivo de investigacidn; nuestro estudio se realizd consideran
do Cuafro estratoss fabricantes, éistribuidores mayoristas, distribuidores

minoristas y consumidores finales, En base a esta gstratificacidn se ha

creido conveniente plantear estos objetivos independientemente y adapta=-

dos a cada uno de estos estratos,

Estrato Fabricante.

- Determinar que clase de fibras son las mas utilizadas por nuestras fébri
cas textiles, | )

- Consta%ar que pais es nqestro_principal proveedor de fibras textiles

- Identificar cuales son las diferentes clgses de_génefos textiles que =

- .mas produ?e la industria textil nacional; -

TvDegggm;nar la. capacidad productiva por afio de las Fébricag'textiles -

existeéntes en el paise.

L3

~ Comprobar si se realizan investigaciones de mercado previas sl lanza--
-mientq de un nuevo producto,

- Conocer cuales son los motivos mas importentes que determinan la pro~--

duccidén de las diferentes clases de géneros textiles por cada una de =
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las Pébricas que existen en el pafs

- Deferminar gue paises son nuestros principales consumidores de los gg
neros textiles producidos por la industria textil nacional.

- Detectar los canales de distribuecidn mas utilizados por las fdbricas
de géneros textiles en nuestro pais y gue criterios y procedimientos
emplean para su eleccidn,

- Constatar si las labores realizadas por los canales son supervisados
por las empresas productoras,

~ Investigar que polfticas de fijacidn de precios son empleados por las

fébricas de géneros textiles,
~ Conocer los ﬁétodos de fijacidn de precios mas usados en la industfia”

textil, o L
- Determinar las condiciones de pago gue estipulan a sus clientes los fa
" bricantes de géneros textiles,

i

- Comprobar en qu medida, se realiza una promocidn efectiva y capdz de -

generar un incremento en la demanda de los géneros textiles,

Estrato Distribuidor Mavyorista

= Constatar de que paises adquieren los géneros textiles que comercia-
lizan.

- Determinar si las fébricas nacionsles tienen capacidéd productiva pa-

~ .

ra satisfacer la demanda de este estrato.

~ Identificar formas y plazos gue conceden los fabricantes a ics distri

1

buidores mayoristas,
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Determinar gue canalesde distribucidn emplean para.comercializar los =~

géneros textiles, . ) . . o

Comprobar.si;efectdan andlisis de mercado antes de comprar géneros tex-

_tiles, SR o R

Investigar que motivos son conéiderados'ios mas importantes para comprar
las diferenteé:élases de géneros.textiles,
Indagar-quqﬂpolfficgsAde.prgciosison emple?dps gp:este_niyel.

Conoceg gue condicioqes de pago conceden a sus clientes,
Determinar. las épocas aalaﬁo en que mas se venden los géneros textiles
Constatar si tienen vendedores.en todo el pqis.

Determinar si cuentan con supervisores de venta§ ‘ -_, ‘ -
Comprobar si efectdan promocicnes para aumentar lg_demaﬁda de lgs géng

¢

ros textiles,

.

+

Estrato Disﬁribuidor Minorista

" los géneros textiles,

T,

Determinar cuales son sus proveedores mas importantes,

Comprobar los motivos determinantes en la compra de los géneros texti=-

les,

Conocer las formas y plazos de gue disponen para cancelar.los'éompfdmi

sos contraidos con los fabricantes y distribuidores mayoristas de géne

ad i oot

ros textiles,

Conocer las formas y métodos de fijacidn de precios

L ! o

Constatar si se realizan investigaciones de mercado antes de comprar =

- LR RN

s«‘

Determiner en que época del afic se venden mas los géneros textiles,
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I3 - . . . N
-~ Comprobar si se realizan promociones para incrementar sus ventas.

- Investigar en que forms reciben asesoris de los fabricantes y mayorise

.

tas para teenificar las ventas.

J
Estrato Consumidor Final

Determinar que grado de concordandiz existeé entre lo que opinan respec-

to-"z los motivos de compre los distribuidores Mincoristas y los consumi-

dores finales,

- Detectar los hébitos mas determinantes en 'la compra de "los géneros tex-
tiles, .

-~ Determinar cua;es ﬁqq lqs_motivos_de compra de los gené:os ’cexti..'l'.‘_esu°

~ Constatar el grado de conocimiento que Fienen los consumidores de les -

diferentes clases de géneros textiles gue mas se caonsumen en nuestro -

pais,

2 - DETERMINACION DEL UNIVERSO <L . -~

o it i e e o s . 2 o o 4 e . -

Se ha considerado estratificer el universo de todas les -
empresas dedicedes a la produccidn, comercializescielizacidn y consumo de
géneros textiles, ‘con el propdsito de agrupar entidedes ; personas con -
carscteristicas homogéneas inherentes al desempefic de une misma activi-=-
dad; se adoptd la técnica de estretificecidn, debido & que nos permite re
cabar la informecidn neceseria y precisg referente a2 ceda grupo del uni-
verso gue lo constituye, . B ros

Para nuestro estudio, estos estratos deben estar conformg

dos por los fabricentes, distribuidores mayoristas, distribuidores mino-
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~_ristes ubicados en las tres czabeceras departamentalés de mayor dénsidad -
de poblecidn y actividad econdmica del pais, ;omo song San Salvador, San
Migdél y Sahtq Ana; el dltimo estrato de los cénsumidorés‘?inales saio se
—invest;éé en éan Salvadar por considerarle mes factible Eara el logro de
los ijetivosi
En considerescidn 2 lo antes expuesto, se determind que

el universo de»loé febricentes este formasdo por los 19 ‘febricesntes que =1
momento de éfectuar lz inveétigecién se dedicen 2 le pnoducc%én ‘de géne=~

ros textiles. A continuacidn citamos los nombres de ceda uno de ellos.

1

Industriss Unides, S. A.

2 - Industriss Sintétices de Centro América, S.A.

3 - Fébrica de Textiles Izalco

4 - Fébrica de Tejidos E1 Ledn, S.A.

5 = Fédbrica de Hilados y Tejidos de San Miguel_

6 = Rayones de El Salvador, S.A,

7 = Fébricavde Hii?dos y Tejidos MartfnezvyLSapriséag“S; A;

8 - Industrias Minerva, Molins y Compafifa »

9 - Industrias Nacional Textil, S A..
‘10 *inlandérfa Salvadorefia y Textiles San Andrés, S.A.
ll.- Textiles Rottigni, S.A.
12 - Textufil, S. A

13 - Calostera Tndustrial, S.A.

14 - Centrotex, S. A, de C, V.

15 - Tejidos MOdernos,'S. Ra

16 = Fébrica Nemtex, Sa A. Lo
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17 - Tejidos Industriales, S. A,
T 7% . 18 -~ Facalca Hiltex, S. ‘Ae de C,.V.

19 - Textilera del Pacifico; S. A.

El universo de 1lds‘distribuidores mayoristas de géneros -

textiles esta formado por 6 empres&s goe desempefian esta misma funcidmg-
R T I s T S L SO A
seguidamente proporcionamos‘una lista don' los-Aombres gque ‘de acuerdei:al

PR -

concepto de distribuidor’mayorista”fueron cofsidersdos para esta estrati

ficacidne.

SAN SALUADOR '

1l « E1 Centro Textil, S. As 'de C.V, -
2 - Goldtre Liebes y Compafiia

3 = Almacenes Simén, Se A, Ldesen L.
4 = Almacenes Pacifida, Se-As

) 5 - Schwartz Hermanos 'y Compafifia.

SAN MIGUEL ¢ oA

6 = Almacén La Cosﬁobolita‘

Para la determinacidn del universo de los distribuidores

minoristas de géneros textiles, fué imposible obtener un dato es£adfstim

- T

Eo-dé fuentes guberha%entales donde” estuvierah agrupados de acuerdo a su
act?Qidad comercials razdn poryla cual, optamos por recurrir a los archi
vos de una ehérésa caliFicada'CoHé”distribuiadi.ﬁayoristé que posee una

amplia cobertura en todo el terfitorid nacional y constatamos que a Di--
ciembre de 1976, existian 112 distribuidores minoristas en San Salveador,

60 en San Miguel y 60 en Santa fAna, haciendo un total de 232 distribuido

SR S
LA 4-;!'\;;
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res minoristas, cantidad gque fue considerads camo nuest;o_universo.
Para el casa espeoffico«de‘los,consumidores finales, se =
estimd que de acuerdo a Fuentestestadisticqg de dgmog;afia de la Direcw~
-~gidn General de Estaq§§t%ga y Censos, los hzbitantes de San Salvador al =-

31 de Diciembre de_ 1972 eran 705,169, Para nuestro estudio, consideramos

- Y

conveniente que les seleccidn de. 20 personas, adn no siendo una cantidad

lo suficiente representative del total de hebitantes antes citado, para

la investigacidn propuesta si reunfan los requisitos ‘necesarios pares sa=
» ﬂ\"‘ i ~

tisfacer los objetivos de la investigacidn cualitativa mediante péneles =

»

de consumidores,

3 - DISEND DE LA MUESTRA

08 Wt W S Bt U S e P S B e S Y e e A S e e

En base e la,estratificacidn del universo antes descrita,

se procedid a disefier las muestras que nos permitieran .recabar la informa

] "
Lt BN

cidn ajustade, pere la consecucidn de nuestras metas, Seguidamente plan-

teamos ceds uno de los estratos cons}deredos.

- Estrato Fabricante

N

Esta constituido por todas las fébricas de géneros texti-

les gue existen en el paisy en este estrazto por ser reducido su ndmero de

2= miembros, se considerd conveniente realizar un censo de todos los 19 em~

preserios estimados en el universo.

o o

-~ Estrato de los Distribuidores Mayoristas

»

Esta conformado por todos los distribuidores mayoristas -
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de géneros textiles gue existen en las tres cabeceras departamentales ==~
gue son meteria de estudio; es este estrato también por limitacidn en el

nimero de sus integrantes .se verificd un censo de todos ellos,

\

~ Estreto Distribuidor Minorista
S S oo X

Fn el estrzto de los distribuidores minoristzs se hizd =~

la investigecidn en le misme éred geogréfica de nuestro pais que fué pre

S PSP S —~
K 2 g = . i

viamente seleccioneda, Considerendo que los miembros de este estrato ==

son numerocsos, para determinar el tamafic de le muestra, se utilizd la -=

férmula estadistice que aparece en el anexo N2 1 ' SLEhT

En atencidn & la informacidn que se disponia se determind

celcular la muestra, con el 5% de margen de error en relacidn al univer-

so de los distribuidores minoristss existentes en las tres cebeceras de-

pertementeles indicedas, y con un coeficiente de confianza equivalente a

2 desvfos‘esténdgfes, con 1o cual®desde el punto de vista estédfstico,—n,
nuestres muestras alcanzan el 95% de representétiviﬁad. -,
Al efectuar el célcilo de la muestra, se determind que de

"bfe estar integrado por 147 distribuidores minoristas y conformada asf.

RN N T

Luemmes NUMERD DE ENTREVISTAS .ﬁﬂébENTAJks
San Saivador “ o 71 . ] . 48,430
San Miguel J ‘ ‘ 38 | ..A525.85,
Senta Ana .‘ut : ': :“ 55 o 25,85

Total 147 100,00
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=~ Estrato de los Consumidores Finales

FEEE . 2 -

~ -%:, . Para identificar los h4dbitos y motivos de compra de los
géneros textiles por los consumidores finales, asi como el grado de co~-
IR _ i .
noecimiento que tienen de las diferentes clagés\de géneros textiles que'-
se consumen vy establecer comparaciones_p§;;a§”5p}nignes externadas por =

los distribuidores minoristas, se considerd necesario realizer en San Sal

vador dos péneless uno formedg por personas clasificadas de clase media
A TR e ) S L S

. . . . » £

.y el otro por personas consideredas como de clase baja.. La clasificacidn

de vivienda vy

R

__anterior se efectud tomando como base fundamental la clase

. il

xbicacidn geogréfica,;estas investigeciones se realizaron en ambos gru~=-

pos sociomecondmicos por considerar que lograriamos una mayor colabora~-

~-.cidn, lo esusl fue confirmado en la préctica,

4 ~ INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATGS

.

e " Pare la recoleccign de detos en la investigecidn de cempo

.

efectuada a fabricantes, distribuidores mayoristas.y diéﬁribuigpges:mino-
ristas;* sk utilizd la investigscidn-cuantitstive mediante la técnica de
. ’ C o b

««1a @ntrevista personal y. a trevéds,del cuestionario .estruc

o

turado; se em-
pleo la entrevista personal porque es la que mas se adaepta a Nuestro me-

dioj ,ademédss el entrevistador puede soliciter al entrevistado dUE S eXm

playe mes si su contestacidn no es satisfactoria y en aguellos cesos en

gue una pregunta no he sido interpretada por el entrevistédo puede ser =

aclarade mediante explicaciones edicionasless las técnicas de las encues=~

tas por teléfono seris muy diffcil de realizar debido a gque no todas las

personas cuentan con este medio de comunicscidn y la de cuestionarics =
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por cbrreo resulte complicedd de obtener considerando gue la recopilacidn
‘de dfreociones es bestente problémetica, aparte de la falte dé coleborag-~
cién?que es'pbsible gue sucede con las personastseleccionqdes.

En tode la investigacidn :se emplearon tfes cuestionariosé
el brimero‘dirigido 2 los febricentes de géneros textiles y consta de 26
preguntass el segundo orientadu hacia los distribq}doreg mayoristas y «~
“coritiene 21 preguntas y el tercero guiado & los distrzbuidnres Minoristas
constitQido por 20 preguntas (Ver Anexos Nos, 2, 3 y 4 ), Para los consyu
midures,Finales, se usé uns de les técnicas bédsicas de la investigecidn =~
experimental como son los pédneles de coﬁsumidures, mediante una guia te-
mética los cuales tiene por- fin lograr obtener informecidn cualitative -

apegada e la realidad en cuantu 2 los hébitos y motivos de compra de les

diferentes clases de géneros textiles por los consumidures,

5 - RECOLECCION DE DATOS

s G $r0 e Nt G B W B P S . ) S S B0 W o

Existen tres métodos bésicus de recopilecidn de informa-

bt N

cidn pars investigaciones de mercedu como son: el experimental, el Qe pg
“servecidn y el de encueata, ééleccionamos pare nuestru- estudio el método
de encuestss realizzndo la investigacidn por medio de la éntrgvistaﬁper—”
sonalg para fabricantes y.mayoristas se Ilevd & cabo con los ejecutivos
de las émpresas; en el estrato minorista la entrevista se efectud por lo.
general con el propietario del establecimiento comercial.

'tPara la investigacidn sobre los hébitos y motivos de com
pra devlos-bonsumidores de géneros textiles, se recurid como se .dijo ag@g

riormente al emples del método experimental mediante la realizacidn de pg
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neles; el panel, se considere como una sntreviste de grupo y consiste en
repetir g intervalos de tiempo las mismas preguntas a todos los panelis-
tasy cuya .finalided principel es la de estudier la evolucidn de les opi~

‘niones durente periddos cortos, )
Fs necesario aclarer que quién desaf?dlla_esﬁe{trabajo se
' documentd sobre lz metodologie de péneles; pero, no siendo expertoc en la
Prictica de estes investigeciones y con el afén.ae-efectuer un estudio =

bastante completo, se investigd e los consumidores fineles:por considerar

‘que solamente ellos son los dnicos capeces de podernos brinder opiniones

velioses respecto a los h4bitos y motivos de compres de las diferentes clg

ses - de géneros textiles que mes se comercializan en el pais,

Los pédneles se efectuaron con personas clesificadas como

“pertenecientes 2 le clese medie y clese bejé; situacidn que se explicd el
referirnos al disefio de le muestra; peres un mejor enélisis denominaremos
en panel A el verificedo con persones de clase media y .panel B el que co

rresponde 2 les personas de clese baja. En cada uno de los pdneles se =

- PR

planificd le participacidn de diez personss, procuréndose que fueran cin

‘co hombres y cinco mujeres, -

El Penel A, se llevd a cgbo en la Urbanizscidn Metrdpolis,

Paseo lzs Margerita N2 57 con la perticipecidn de cinco hombres y cuatro

~mujeres cuyas ededes oscileben entre los 30 y 35 afios,

El Panel B, se hizo en le Colonia Zacamil, Edificio N& -
416- Apartamento N2 11, concurrieron siete hombres y cuastro mujeres, cuyas
. Qdadéé estan comprendidés éntrellos 20 y 30 aﬁos.: Pa;a-estimuler la a--

sistencia a este panel, se ofrecid realizer rifas de dos cortes, uno pa-
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ra ceballeros y otro pare damasié
Ambos pédneles fueron gravedos para efectos de un mejor az

nédlisis posterior y presentzcidn de este documento,

~ Caracteristicas de los participentes en embos pdneles

CLAGES. - SOCIALES

Ocupzcidn o Profesidn Clase Media 4 ‘Clase Baja
Ingenieroc Industrial 1 -
Egresados de Admon., de Empresas 1 ' -
Contador A 3 2
Secretarias 3 ,?
Comerciantes 1 -
Estudiantes . 3
Tenedor de Libros - 1
Oficinistas - 1
Obrero - 1
Amea de Casa - L

TOTAL 9 1l

-~ Esquema pare discuslones

a) Introduccidn

Despuds de la identificecidn perticuler correspondiente,
se explicd = losparticipantes‘él-objetivo de lé investigecidng @ contiem
nuacidn se ilqstré gue existen dos grupos de fibres .textiles: netureles
como:“éigodén, lane, seds y linoy y artificiales como: polyester, reydn
y nylon,. Ademds, se tratd de indagar cusl es le importanciz que pesrea el

consumidor final tiene la diferentes clases” de géneros textiles,
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b) Identificacidn de las diferentes clases de géneros textiles.

Luego con el propdsito de gue se familiarizaran con las -
diferentes clases dg géneros textiles gue mas se consumen en nuestro me-
dio, pasamos a cada uno de los panelistas muestrarios de algoddn, polyes
ter, raydn y nylon para usos de hombres y mujeres; ademds, con ésto se =~
pretendia detectar que gredo de conocimiento tienen los consumidores de

las diferentes clases de_géne;qghtgxtiles.

o) Determinacidn de 1os hébitos de compra; por el consumidor Final de
généraé‘textiles.
Se explicd en que consisten los hébitos de compra, respec
to a: quién, cuando, qué, donde vy coﬁo realizan sus compras, asi:
Quién combra los géneros textiles en su hogar?
Cuando compran los géneros textiles?
Donde compran los gdneros textiles?

Cdmo efectldan sus compras de generos textiles?

e e tteaes Tl el e JREGER RN R P P

En gue forma prefieren comprar sus prendas de vestirs confeccionadas o -
comp;anAios ééneros para envia%igé”a confeccioﬁar. |
Y Finalmente, si entes de eFectﬁar una compea de géngros

textiles planifican sus compras& (estz planificacidn deberfia interpretar
se como: pensar que clases de géneros textiles compraran, a que precib y
"si 1la combra se efectuard en un determinado negocio),.-
.d) Determinacidén de los motivos de compra

Habiendo 1ldentificedo les diferentes clases de géneros =~

textiles é investigado los hébitos de compra, se tratd de .indagar sobre

los mptiyos de compra a través de laz interrogente PORQUE? y de una serie
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de factores como: moda, precio durabilidad, uso, facilidad de cuidado vy
.colores que pueden ser determinantes en la seleccidn de una cierta clase

de género textil,

e) Cierre del Panel
Se les agradecio a los asistentes su concurrencia y parti
- .’ . - . . 0 ' .
cipacidn activa mediante el aporte de juicios gue venian a enrigquecer es

>

te trabajo de investigacidne .

6 - LIMITACIONES EN LA OBTENCION DE DATOS

~ En el estrato de los fabricantes, unibamente se logrd
obtener colzboracidn de 13 empresarios, los cuales representan el 68% de
este estratog el 32% restante corresponde 2 los empresarios que sé naég

ron a colaborar, yaz sea no contestando o no devolviendo el cuestionario,

-~ En el estreto de los distribuidores mayoristaslubiéados
.en las ciludedes de San Salvador, San Miguel y Santa Ana, no se tuvieron
limitaciones de ninguna neturale%a; sino por el contrario se obtuvo une
amplis colaboracéén a tal grado, que nos fue posible verificer la entrg
.«vistg.un?s veces con los mismos emprééarios 'y en su defecto con ejecuti

r .

vos gque los representaban,

~ En el estrato de los disbribuidores minoristes, se calcu
1o cstedfsticamente una muestra representativa de 147 empresas, pero al -
llevar a la préctica la investigscidn se obtuvieron unicamente 121 encues
tas, las cuzles representan el 82% de la muestre estimada,. el 18% restan-

te pertenece 2 los 26 empreserios minoristas gue por verias razones se -



CUESTIONARIO N8 1

1) QUE FIBRAS TEXTILES UTILIZA SU EMPRESA EN LA

~138

FABRICACTON DE GENEROS

TEXTILES.
REPUESTASi FRECUENCTIA %
Algodén ' . _ _ 10 3740
éeda. ‘ - . - |
Polyester - o 7 T :25;9
Lino o S ' - - ; -
Raydn 1 3e7 .
Lana - -
Nylon 2 Ted
Otrassherflico ! 3o
Combinacidn de diferentes Fibras  _6 22,3 7
e e e e PR L. S R—

3

Este cuadro "demuestra gue lag fibres m
fébricas nacioneles scn en forma decreciente: algo
nylen, combineacidn de diferentes fibras y ecrilico
seda y 1ino no se emplean en la fabricscidn de gén
confirma nuestra aseveracidn expressde em el Capft
§§§§e eleboran porque resulta demasiado oneroso su

2) CUAL PAIS ES SU PRINCIPAL PROVEEDOR DE LAS FIBR

@s utilizadas por las =
dén, polyester, raydns =~
« Las fibras de lana,
eros textiles lo cual
ulo II que estas fibras
USOa

AS TEXTILES

REPUESTAS ALGODON POLYESTER RAYON

NYLON ACRILICO

- .Frec. % Frec. .% Frec., % Frece % Frecs %

Fl Sslvador - .-10 .2 -100,.0 ~ L e - - - - - -
G use _t em Zl a- T T s __."‘“"“““: l 12 .S I P - T

Paraguay . - - 1 12,5 1l 33,3 = - - -

Brasil ~ - 1l 12.5 1 33,3 = - - -

Estados Unidos - -3 37,5 - e e e .

Japén T “ - 2 25,0 1 33,4 1 100.0 .1 100,0

TOTAL 10 100,08 8 100,0 3 100,0 1 100,0 1 190-9

La presentzcidn anelitica de este cuedro, es con e

i/ En lo secesivo cuesndo aparezce este signo en la
a la frecuencia, significa gque las respuestas s
guiente este total es mayor gue la muestra esti

1 propdsitoc de ilustrar

columna correspondiente
on multiples, por consi
mada para este estrato,
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que paises son los principales proveedores de las diferentes fibras em-~

pleadas por la industria textil salvadorefia. Como podemos obéervar, nues=

tro pafs por ser productor de la fibra de algoaén se autosbastece con di-

chash%ibraSQ en cuanto a la fibras de polyester las principales proveedo=-
res son: Estados Unidos, 3Japdn, Guatemala, Paraguay y Brasil; la fibra-de
rayén nos provee Paraguay, Brasil y Japén,len la fibra de nylon y acrili

co es Japdm el més importante proveedor,

3) QUE CLASEFEE GENEROS TEXTILES PRODUCE ACTUALMENTE SU EMPRESA

REPUESTAS FRECUENCIA ' %
Algodén s - 10 37,0
Seda . e _ - i _
quyeéieg 7 25,9
Lino" o ' o 4 - -
Raydn S 1 347
Lana L - L=
Nylon « 2 744
Otros: ‘
Acrilico .. . ; e _ . P
Mquigémégﬂégggggggég fibras é 2243
| UTTUveTA 2 1000,

Las clases ,de géneros gue més se producen en el pais sons.

algodén,«Pnyestef‘y mezclas de fibras. Es notahle gue ia produccidn de

los géneros de slgoddn se realiza por el mayor ndmero de nuestras f4bri-

cas textiles. . et
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__4) INDIQUE CUALES SON LAS CANTIDADES DE L0OS DIFERENTES GENEROS QUE PRO-

DUCE EN EL ARG

RESPUESTAS - FRECUENCIA %
de 200,000 a 1,000,000 yds., 3 I 7 e
" . 1,000,000 a 5,000,000 " 4 30.8
" 5,000,000 a 10.000,000 3 2341
" 10,000,000 a 30,000,000 2 15.4
NO CONTESTO S 1 1.5
TOTAL 13 7100.0-

.t o

El volumen de produccidn anual por Fébriéas mas generali-
zado e;ta comprendldo entre 10608, DDDD a 5 DDD 000 de yds, gue correspon-
de a custro empresas ias'cuales tlenen Qha rgprcéént301on del ZD 87 de -

"la muestras las que praducen entre 200,000 a l,DQD.DDO de ydas, y en ===
5,000,000 s 10,000.000 de yds, en cada grupo, las empresas rbpregéntan -
el 23.1%; 8s impcrtante destacar la existencia de dos fébricas que produ=~

_cen entie 10,000, 000 é 30.000%000 de yds. anuales,

5) CUAL ES EL TIPU DE TEJIDO QUE UTILIZAN PARA PRODUTIR- GENERDS TEX=

CTILES. S o : L
RESPUESTAS N - FRECUENCT A %
TEJIDO DE PIE Y TRAMA . ST g L 6942
TEJIDO DE PUNTO -4 30,8

TOTAL 13 100.0

e me e e o e PR P 1

Los tejidos mas utilizados. por la industria textil son: =
tejido pié y trama y tejido de punto respsctivamente,

e = e 2

BIBLICTEC A "‘*""""‘L
umv<nmtarn [N N.\&\a.!'ﬂ!' -
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6) CUAL ES EL ANCHO DE LOS GENEROS TEXTILES QUE PRODUCE?

"RESPUESTAS L . FRECUENCIA . %

Ancho 36 pulgadas . 4 18,2

i 45 Tw 6 27‘.3;'
W g5g 7 31,8
noogy 1 45"
C 2 L L2 9.2

e gpeedw h e e : '
nogg n 1

TOTAL 22 4 100,0

e o et — o e e o am

Los anchos de géneros mas comunes en la industriz textil

son: 58, 45 y 36 pulgadas respectivaments,

7) CUANDO LANZA UN NUEVO PRODUCTO AL MERCADO REALIZAN INVESTIGACIONES

PREVIAS?

RESPUESTAS FRECUENCIA %

51 13 100,0

Cwg o . . c e S e

TOTAL 13 e 4 1 P s

Segdn este cuadro, todes las empresss encuestadas al lap

zar un nuevo producto a2l mercado realizan investigaciones previas. Sin

embargo, estas afirmaciocnes tienen un cardcter limitedo debido al con-

ST . i [ A p [N . DR e .
cepto comdn y poco técnico.'que se tiene de la investigacidn de mercadose
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14

8) CUALES MOTIVOS SON DETERMINANTES PARA R[ﬂLiZAR LA PRODUCCION?

RESPUESTAS FRECUENCIA %
La Mods . 7 38.8
Pedidos de Clientes ' T - 9 : 50,0
lLa Competencia - o
Otros: ' '

Tratar de satisfscer al consumidor

en base a su poder adguisitive 1 5.6
Se hace una coleccidn cada afio’ . I S 5eb
TOTAL 18 «+ 100,0

Los, motivos que sgAcpnsiﬁepa?,en‘las empresas pFoﬂgctoras
gue son determinantes para realizér ls produccidn ae éénérgs t;xéiles, -
son: los pédidoé de los ciibnﬁes’y lTa moda; esto demuesstra . gue los fabrie-
cantes operan generalmente contra drdenes de pedidos de los clientes,

9) MANTIENE EN"SUS BODEGAS EXISTENCIAS- DE PRODUCTOS IERMLNQDD§.PARA

SATISFACER LA DENMANDA?

i

RESPUESTAS | _ FRECUENCIA %
st~ o o 10 ST 7748
ND 3 23,0

TOTAL 13 o 160.0

.o - N a B 1 . ..
* o Ty .

En le mayoris de las fédbricas donde se cofrid la encues=
ta afirman que mantienen en sus bodegas existencias psre satisfacer la =~

demanda, -
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.llas y frazadas, La fibra ecrilica &5 empleada solamente por-una de es-

. tas_fébricas en lz produccidn de frazadas.
11) REALIZAN INVESTIGAECIONES DE MERCADOS PARA COMERCIALIZAR SUS PRODUC~

© TOS 'EN OTROS PAISES,

o

RESPUESTAS " °  FRECUENCIA A
I . 4 1p 7649
B BRI " p3i1
L TOTAL.:" = 13 ___ - - -  _100,0-

11,1) SI SU RESPUESTA A LA PREGUNTA ANTERIOR ES AFIRMATIVA? EN GUE CONSIS
TEN LAS INVESTIGACIONES QUE REALIZAN? ‘

= i " M FRECUENCTIA %

-~ Se vende a .base de pedldos e . o1 2 10,0
" w Visita a- cllentes, se plde oplnlones """""""""" T o
antes de producir un nuevo tipo de IS SRR
telas EI _ 1 10,0
~ Gusto del consumidor, éant}dades a =
consumir y tejidos preferidos' ' 1 0 - T 10,0
~ Analizar mercados, situacidn economlca .
del cliente T 2 * 20,0
"= Capacidad de consumo en el mércadm; com -
_.petencia de precios 1 10,0
~ Contacto con representantes que tengan o
capacidad de poder oomer31almzar el pro : B - .
ducto 1 0T “10.0
-~ Se someta & aprobacidn de todos les dis - .
tribuidores los proyectos de dibujos vy
segin el resultado se escogen los tipos. ,
a vender i . 1 10,0
-~ Fuera de Centr® América se'chéquea 1as ‘
.agencias de representaClUn y.distribus~ .
“2idn y en el'4rea se opera por medio de
distribuidores _ . L . 10,0
- No contestd 1 10,0

TOTAL © 10~ i 100.0
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Las respuestas planteadass.por los empresarios que.contes-
taron esta pregunta, nos permite_ complementar.el andlisis de la prggunta
N2 7, en el cual argumentamos que las investigaciones de mercado no se =
realizan en forma cientffica por nuestras f4bricas productoras de généi;

ros textiles ya sea en el mercado nacional € internacional.

12) CUALES-SON LOS-CANALES-DE DISTRILBUCION QUE.EMPLEAN EN LA COMERCIALI~
“ -ZACION -DE- £:05 -GENEROS TEXTILES - .-

RESPUESTAS. = Canales propios Canales no propios
. Frecs % Frec, %
Mayoristas S e e e s e o 12 B0 G0
“Minoristas ' - - 4 1647 e
Agente Intermediario - ~ - 8 33,3
'“Aéénéié'8é1>¥555iééﬁfé'm.‘;'MM“'""SHHV"lﬁﬁygvhﬂu' e e e
Grie T T w MmW“wAWWM:memn:m”mfwwww:MJi;f@w:_

T T R T I S I T o Tm I Tm I T AT e Tm e T e T o N I mm T I T I T o e e e e e e e et e e = e o om e m e e e — 2

l.os canales de distribuciéh'utilizados por los fabrican=

tes de géneros textiles son en ordefi de frecuencia: mayoristas, agente if

K}

BN

termediario, minoristas y agencia del-fabricante,

@

El canal agente intermediario es empleado a nivellinﬁerng

cionaly ﬁor que este offjera a base de comisidn seqdn las ventas que efec~
tda su labor la desempefia a travéé de muestras y'eﬁ,represent;ciﬁn de 1la
fébric; ﬁue 1o ha sele;cionado para tal fine EL ageﬂte intermediario no
hace mas que servir de enlace eﬁ%re ei‘comprador y'yendedor y generalmen

te no Bs representante exclusivo de una sola fébrica.
La agencia del fabricante, segdn nuestra investigacidn, -
solo hay en el pais tres fébricas que tienen este tipo de- canal, el cual

lo ‘podemos-catalogar-como-un canal propio debido a que su funcionamientd-

B3
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es costado totelmente por la propia empresa productora; este canal se en
carga de proveer la mercancia a los demds canales gue vonforman la estruc
tura de distribucidn,

13) CUALES: CRITERIOS. TOMARON .EN..CUENTA PARA SELECCIONAR L0OS CANALES DE = -

DISTRIBUCION
RESPUESTAS «  Canales propios Canzles no propi5§4
Freca. % . Frec, % -
Cobe;ﬁura~ B 3 3343 ‘~ _ -
Estabilidad . | - 10 “27.7
Organizacidn - - 5 ‘ 13,9
Promoeidn N 3 T33,3 - ) -
Costo” - A 33,4 - t L -
Fuerza de Ventas - - 8 2243
Dﬁrqs:
Comﬁfas en_efectivo - - 1 28
TOTAL | 9 + 100,0 36 + 100,.0

Con el objeto de presentar los criterios de selececidn de
los canales propios y los no prppios, se ha tabulado eéta pregunta en es~
tasforma; en la éual se nota que lasuﬁéé; Fébfﬁcas gue cuentan odﬁ éiméah
Hal“aéenéié.ael %ééribéhté toman eg'ébnéiﬁgfécién la_cdéérturagiprémocféﬁmm
y costﬁs Los criterios e%hleados enAlos canales no propios son en orden
de F%eéﬁéﬁﬁiéirlé”féﬁutﬁﬁfgh; estabilidad, fuerza de ventas y orgeniza-=

e
Cl0Ne .. ..
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14) QUE :PROCEDIMIENTOS UTILIZAN PARA LA SELECCION DE LOS CANALES DE DIS-

TRIBUCION
" RESPUESTAS . Canales propios Céhales no propios
Frec, % Frec, %
Ofrece la distribiucidn al
~mayorista.. 3 4249 5 3547
Ofrece la distribucidn al. e e e -
~Minerista . 1 14,2 3 . 2145
Meyoristas solicita la dis- S N
tribucidn . 2 28.6 4 28,6
Minorista solicita la distpi~
bucidn - - - - 1 Tl
Otros:
Se nombran' agentes previa in- B
vestigacidn de los mismos - - 1 7el
Ventas a consumidores indus- .
triales , 1l - 14,3 - -
TOTAL 7 + 100.0 14 + 100.0

' Las fébricas que tienen canales propios, como también las

que no tienen emplean los mismos procedimientos de seleccidn de canales -

‘de ‘distribucidn; con la salvedad que une empress que posee canal propio

de dlstrlbuclon vende a consumldares 1ndustr1~les - 0tra ‘de wanel no- -pro=-

pio.es el mlnorlsta qu1en soglicita la. dlstrlbuclon,__

__15) SUPERVISAN LAS LABURES QUE St DESARROLLAN POR MEDIO DE SUS CANALES -

DE DISTRIBUCIUN.

RESPUESTAS . . o Canales propios Canales Nno propios
' - I Frec. % Fret, %
51 ' B S22 : 66,7 6 " 60,0
NO ‘ S _ 1 33,3 4 40,0

TOTAL 3 100.0 10 . 7 100.0
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» Una ecentided significrtiva de las empresasmgue'EEenen canales propios y

. no propios--supervisan el desenvolvimiemto de sus canales.

”

L .81 | : ND

RESPUESTAS
Frec. % Frech, . %
de  200.0007¢ 15000.000 . yds. 2 40,0 1° . 25.0
" 1000,000 & 5,000,000 " 2. 4040 e 50,0
" 5000,000 a- 10,000,000 © 3 15,0 . . o~ -
" 10000,000 a 30,000,000 1 5.0 1 25,0
TOTAL : 1oﬁ,o 4 100.0

Tomando como base la produccidn de las fébricas investiga
das en 8 empresss reelizan la funcidn de supervisidn de lss lsboras de =
los ecanales de distribﬁcién 9-4 no lo hacen, Es importante notar que las
3 "empresas qua»tienenuspﬂppoduccién estimada entre 5 a 10 millones resli-

zan supervisidn de sus canales,

16)SE PLANIFICA LA SUPERVISIUN DE'LOS CANALES DE DISTRIBUCION

RESPUES}AS ] Eéﬁales propilos ' Canales na.pfopios
Frec. % Frec, %
51 1 50,0 6 ~'100,0
N 1 50,0 - .-
TOTAL 2 100.0 6 _100.0

Un alto porcentaje‘de las empresas gue contestasron afirmativa.la pregun-.

ta N2 15, realizan planificacidén de la supervisidn de canales y un mini-

_ ma negd. que se verifique esta funcidn. i
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RESPUESTAS : SI ' _ ND

FREC, % FREC, %
‘de 200,000 a 1,000,000 ydse .2 33.3 - ~
" 1,000,000 & 5,000,000 " 2 33,3 T . e
.M. 5,000,000 & 10.,0005000 " © 2 33,4 1 . .50.0..
" 10,000,000 .a 30,000,000 v R MU -1 Iy
TOTAL .. 6 100.0 . 2 .100,0

Las Fébficés que producen-entre 200,000 a 1,000,000 y =-=
1,000,000 a S.DDD.UUU~ydé;-planifican_la supervisidn -de los canales; en=-
tre las que prodﬁceﬁ de 5,000,000 a 10,000,000 yds, existen 2 empresas =
que planifican y otra gue no lo Héce-y la fébrica gue produce entre =m-=-

10,000,000 a 30,000,000 yds, no planifica la Supervisién.

17) EN QUE -CONSISTEN SUS LALORES DE SUPERVISION? -

Respuestas . : Frecuencia %
= Visitar a los clientes después que el vep
dedor lo ha hecho 1 12,5
-~ Visita cbnétahte de huest:dé”geétores de . _— L )
ventas g los clientes 1 12,5
-= Mlantiene breoios y ésiéngf cuotes’de - - e
compras 1 12,5
=Verificar cobertura de mefcado} atencidn a
-los .clientes,. récuperacidn de créditos 1 12,5
=, Visitar .centro de comerciglizacidn . 1 12,5
- Anélisis fuerza de ventas, cobettura, pe- - - ... .
-netracidn de nuevos productos, rotacidn de
inventarios 1 12.5
- Recopilacidn de informes : 1 12.5
- No Contestd 1 12,5
TOTAL 8 100.0

Cada empreserio que realiza supervisidn estima que las la
bores de supervisidn son diferentes a las de otras empresas, por esta ra-

zdén al tabular los datos se encontrd respuestas diferentes,



~150

18) CON QUE FRECUENCIA REALIZA LA SUPERVISION DE LOS CANALES DE DISTRIBU-. ...

CION?
RESPUESTAS FRECUENCIA ’ %

~ Diariamente 1 - 12.5;

- Semanal 1 12,5

- Quincenal ' 1 12.5

~ Cada Mes 1 12,5

- Cada 3 méses L s

-~ Cada 2 y 6 meses 1 12,5

~ Segdn las necesidades 1 12.5

-~ No Contestd 1 12,5
TOTAL 8 100,0

La supervisidn diesria,
realizarla en nuestro paisy en cambiq,
l, 2, 3, y 6 meses son aquellos gue lea

el tiempo considerado este en relecidn

semanal y quincenal ss factible -~
los febricantes que la hacen cada
llevan a cabo en otros paises, y

con la distancia en gue este ubica

do el canel con relacidn al lugar donde opera el productor

19) TIENEN DISTRIBUIDORES EXCLUSIVOS DE SUS PRODUCTOS

RESPUESTAS

Canales propios Canales no propios

i o FTEC, % - FIBGe S
ST. 1 33,3 7 70,0
NO. — o 2 6647 3 30.0
TOTAL 3 100,0 10 .100,0

Una emprese con canales propios tiene distribuidores ex=-

clusivos y dos no tienmen; en las fgbrices gque no cuentan con canales pro=-

pios siete tienen distribuidores exclusivos y tres no cuentan con éste -

servicio.

7
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RESPUESTAS : ST NO
Frec. % Frec,. %
de .200.000 & 1,000,000 yds. - . TE 42,9
" 1,000,000 @ 5,000,000 " T3 50,0 7 1 V4,3
" 5,000,000 & 10,000,000° " 1 16,7 2 28,5
v 10,000,000 & 30,000,000 2 33,3 1 14,3
No Contestd - - - -

TOTAL 6 100,0 7 1loo,0

Segln este cusdro en el gque consideramos le produccidn de

todes las empresas encuestadas, se observa que:

Empresas que producen de 200,000 2 1,000,000 yds.no tiene Dist, Exclusivo

woo W™, " 1,000,000 a 5,000,000 " si " u L
1 . u it = u L n 1 i ) no i i "
u n n " 5,000,000 " 10,000,000 " si " " "
1 u u L 1t u 1 n n U n u |4‘
L u " 10,000,000 " 30,000,000 " si " n "

20) FIJAN CUOTAS MINIMAS DE COMPRAS A SUS CLIENTES?

IRESﬁUEé%AS “, T Céhalééupfopios Canales noﬁbfopios
Frec, % Frec, %
SI - - 4 40,0
NO 3 100,0 6 6040
B T ToTaL ' 3 100.0 .10 100.0

Las empresas productoras de géneros textiles en su mayoria
no fijan cuotes minimas de- compras a sus clientes, debido a que no es cofn
veniente ni realizable'obligar 2l cliente a gue compre determinsdas canw
tidedes de yardss de géneros, cads comerciznte demends la mercancia de a
cuerdo a sus necesidedes; pero, existen cuatro fédbricas que si fijan -=

cuotas de compras, consideramos que esta obligatoriedsd solo es posible

en aquellos cgsos que la fabrica tiene agentes intermediarios.
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21) EN CUANTO AL NIVEL DE PRECIOS QUE POLITICAS APLICA LA EMPRESA

JRESPUESTAS . _Canales ﬁropios Lanales.no propios
Frec, /A Frec, %
Precios Flexibles - - 3 30,0
‘”PTédfangijos B 3 100,0 7 ( 70,0
pmd L __Totsl 3 . .100.0 10 . . 100.0

“3"Empreses con canales. propios y 7 con ceanales no probios aplican le polé
tica~de precios Unicos, Los precios flexibles son aplicados por tres éé;
bricas que no poseen cenales propios, La aplicacidn de la politica de =~
precios Unicos indice la serieded gque los productores de géneros textie--
les mentienen en sus transesccicnes comerciesles, las cusles tienen por ob-

jeto conservar la buenz relacidn oferta-demanda de vendedores y comprado-

TES,
“Respuestas Canales Flexibles Precios Unicos
o Frec, % Frec, %
de 200,000 a l.DOU;DDD yds, 1 33,3 - 2 20,0
" 1.000,000 =a S.DDU,DQD u 1 33,3 3 3040
n 5,000,000 = 10,000,000 " - - 3 30,0
t---10,000,000 a-30,000,000 ydse = = - 2 20,0
No Contestd B 1  33.4 - -
e e — :,.\ 3 ,igo;dw. | P qquo;o

En bese a la produccidn de les fébricas textiles nacionales, se determine
que 2-Fébric§s con produccidn estimede entre 200,000.a 5,000,000 de yardas
emplean. la_pelftica de. precios flexibles pero, les que producen arriba

- de leHSLODQ;DQQWda;yardas utilizen la politica de -precios fijose - . - -
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22) QUE METODOS SE EMPLEAN EN LA FIJACION DE PRECIOS

RESPUESTAS. - v -+wow o . ...~ Caneles propiés~»w£aneles~nowpropiaew
Frec. % Frec, %

Método Rnalifido“"“'”‘ﬁ ST a o :;“'J:MQ‘ T BDiD‘“W -

método Plus-Coste. 3 100.0 7 70,0

'. o _“jATDTALT-gm'wih}.M ? i ) iaﬁ;ﬂ t’>lDM . lDD.D»N

El método més comunmente empleasdo en le fijecidn de los =
_precios de los géneros textiles es el Plus-Coste, tento por las empresas

gue cuentan con canales propios comg por unz mayoria de las que no cuen=

tan con ceneles propios, El1 método znelitico es utilizeado por 3 empre-

sas con cenales no propios,

El método plus~Coste es el més generalizado debido a su =-
poca complejided de aplicascidn, éste sa fundementa en le estimacidn de'losv
costos mes un procentaje estimedo“de utilidades; en Cémbio? el métgdongqgha
litico es mes complicedo debido 3 gue requiere de una investigaciéﬁ de =
mercedo para determinar el precio. que.pueds.-facilitar una- rdpida-recupg= -- -~
racidn de la invérsién, ye que su apiicacién por 1o general'es“éﬁ aguellds

articulos que tienen unaz vida corta en el mercado,

- - . »

Respuestas Método Andlitico Método Plus-Coste

e e Freeg e ~FTec, %

de 200,000 g 1,000,000 yds. - ° - 3. 30,0
" 1,000,000 " 5,000,000 " 3 100,0 1 10,0
" 5,000,000 " 10.000,000 - - 3 30,0
" 10,000,000 " 30,000,000 - ® “ . 7 20,0
No Contestd . : - - 1 10,0
TOTAL | 3 100,010 100,0

Las fébricas que emplean el método analitico de fijacidn
de precios estan comprendidas con una produccidn que oscila entre uno a

cinco millones de yardas, el restc utilizan el método Plds-Coste,



~154

23) AL REALIZAR SUS VENTAS, CUALES SON LAS CONDICIONES DE PAGO ESTIPULA-

DAS
RESPUESTAS Canales propios Canales no probios
: Frec. % Frece %
Contado - - 1 10,0
Crédito - - 5 20.0
Ambas Formas -3 100,0 7 70,0
Otros . : - - - -

TOTAL 3 100,0 .10 - 100,0

Diez fébricas textiles realizan sus operaciones oomercia-
les utilizando las dos formas tradioi@ﬂalés~/ggmpra-venta gque son contado
y crédito, debidoc a que esta flexibilidad en la transaccidn les permite -
movilizar grandes volumenes de génercs prbducidos, Segin..la encuesta ==
existe una fdbrica que pertenece a una institucidn gubernamental autdno~

ma donde solo venden al contado y otras dos gue soloc venden al crédito,

CONTADO CREDITO  AMBAS FORMAS OTROS
Frec, % Frec. % Frecs % .Fre;.%

el

200,000 & 1,000,000 ydse - = - - 3 30,0 - -
1,000,000 a 5,000,000 " 1 100.0 1 50,0 2 20,0 -~ =
5,000,000 a 10,000,000 " - - 1 50,0 2 20,0 =~ =

10,000,000 & 30:000,000 " = - . - - 2 20,0 - -
No Contestd . - - - - - 1 10,0 - =

""" TOTAL 1 .100.0 .2 100,0 10 100.0 - -

Observando el cuadro.anterior, existen 2 Fébricas que pro
.ducen entre 1 2 5 millohes de yardas, de las cuales una sola vende al -=
contado y la otra al crédito; la fébrica que produce entre 5 a 10 millo-
nes sélo vende al créditoy el resto de fébricas de textiles operan utili

zando ambas formas de comercializacidn,.



24) REALIZAN PROMOCIONES PARA AGILIZAR LAS VENTAS DE SUS PRODUCTOS.

' RESPUESTAS Canales progios Canmnzles no propios
S o : Frec, % Frec. %
51 S ) 3 100.0 6 60,0
'i NO o ‘ . ‘ - 4 40,0
- L TOTAL ' 5 - 100,010 100,0

lLas' 3 fébricas con canales propios y 6 con canales no propios realizan -
promociones para intensificar sus ventas y 4 con canales no propios no -

efectdan promociones,

. RESPUESTAS o1 -
Frecs % Frece. %

de = 200,000 a 1,000,000 yds, 1 12,5 "2 4040
Me150005000 at 5,000,060 0 2 . 25,0 2 40,0
" -5,000,000 a 10,000,000 " 3 - 3765 - -

" 10,000,000 a 30,000,000 .2 - 25,0 e e
No- Contestd g - - 1 20.0
. .TOTAL .-~ . -8 -~ 100.0 5 100,0

L s s - gy’ PAbricas de ggnéfaéwfextiiés que producen de 5 a 30

millones de ysrdas anuales.eFectdan promociones, l&s gue tienen una pro=-
duccidn comprendide entre 200,000 a 5,000,000 de yardas 3 llevan a cabo .-

prodmociones mientras que 4 no lo hecen.



~156

24,i) SI LA RESPUESTA A LA PREGUNTA ANTERIOR ES AFIRMATIVA, INDIQUE LAS -
CLASES DE PROMOCIONES QUE EFECTUAN,. == o o

. § Canales proplos Cenales no propios

Frec. 7% Frec, %
Publicidad ) 3 25,0 4 50,0
Vents Personal ) T 95.0 2 25,0
Promocidn de Ventas © 3 25,0 1 12,5
Relaciones PUblises  ~ 73" ' gsg 1 12,5
| . 12+ ....100.0 8 _1p0.0

‘Segﬁn este cuadro, las 3 empresas gue cueptag con canalee
propios utilizan las custro clases de promocidng en cambio, las gue nao -
tienen canales propics no emplean simdl%aneamen%e todas las clases de ==
Dromécién:m”ﬁahs?déféhdd"fés 13”émpfé§§§”§ﬁcUestadas,“ilegamaé a la con-
clusidn gue‘la-clases de pnumociénnmés;uti;izadas sons: la qu;;g}dad, ven '

ta personal y la promocidn y relaciocnes piblicas,

¢

Respusstas  PULICIDAD  VENTA PERSONAL PROM, VENTAS REL, PUB.
. G F28Ca B Frec. % Frece. % f;ec.m>%A
200,000 @ 1,008.000 yds. 2 25,0 1 20,0 . 1 25,0 - -
1,000,000 " 5,000,000 2 25,0 ¢ = . = - - - -
5,000,000 " 10,000,000 " -3 37,5 2 . 4040 2 50,0 3 100.0
10,000,000 " 30,000,000 1 12,5 2 4040 1 25,0 - -
- TOTAL e 8o 2000w .5 ..100.0 4

CDﬂSlderando la produoclﬂn estlmada de todas las empresas
productoras de géneros encuestadas, se note que las empresqs due piqduéen
entre 5 a 10 millones de yerdas,K emplean las distintas clases de-ﬁromécién
pera aumentar sus ventas, las que producen de 1 a 5 millones sclo emplean
le publicided y las .gue producen de 200 DDO a l DDD 000 v de 10 a 30 mi=-

llones emplean la publlCld?d venta personel y prom001on de ventas,

5 res pee e

400,03 100.0



25) CON GUE -FRECUENCIA EFECTUA LA PROMOCION

-157

RESPUESTAS Canales propios Canales no proplos
. Frﬂc. s G e PG 7 '

Diaria L ' 33,3 2 28,5
Sen’Téh gi-- e B .:mw’.'.; - “ B l S 14.‘3 T
Mensual - - 1 14,3
Ocasiohal 2 6647 3 42,9
Dtéoé — ' - - - -

" - CUTOTACTTTTT T 3 7 oo, 7 4 100,0

'Les fébrices con csnsles propios

efectuen promocidn diaz=

ria, promocidn ocasional y les gue no tienén canasles propios emplean los

cuztro periddos citados.

gue se emplea ocasionael y diariamente.

Es noteble que lz promocidn més empleeda es' la

SEMANAL

RESPUESTAS DIARIA MENSUAL OCASIONAL
Frec,. % Frec, % Frec,, % Frec. %
200,000 - 1,000,000 Yds. -~ - - - - - 2 .40,0
1,000,000 ~ 5.000,000 " 1 33,3 - - - -~ 1 20,0
5.000, ,000 - 10, DDD Uoo” i LT . - .- - 2 40,0
10, 000 000_- 30, Dao 000, 2 66.7. . 1100.0 .. - - -

LaS fébrices de géneros textiles con mayocr produco¢on

-nes dierias. y el. resto .promocidén ccesional,

26) QUE PORCENTAJES DE SUS, INGRESOS EN CONCEPTO DE VENTA UTILI-ZAN £N SUQ

__:PRONMOCIONES |

*

R N

reglizen promocioew

“Respuestas

Cangles no propios

Céﬁgfééiﬁfbpio;m
frec, o Frecs. %
1% I 33,3 2 33,3
5% 1 3363 1 16.6
10% - - 1 16,6
No 'lo tiemen -estimedo 1 3344 2 33.5
T oToTAL 3 100.0° 6 100,0
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Las tres Fébrioagupop ceneles propios esignen entre el -
1% y 5% y otre gue noc tienen estimedo el porcentajes les que no cuentan =
con ceneles propios 2 empreses asignen. el 1%, 1 fébrica el 5%, 1 el 10%
Y dos no tienen estlmado el porcentaje. Segln se pudo comprobar durante
‘la 1nvesthaclon reallzadz las empresas que emplean el 1% su promocidn -
es diaria en los diferentes medios de comunicacidn masiva y las que desti

nan el 5 y 10% su promocidn es ocasionala

No 1o tienen

RESPUESTAS - 1% 5 % 10 % estimado
Frece % Frecs, % Frec, % Frec, %
200,000 a 1,000,000 Yd, - - - - 1 100.0 1 33,0
1,000,000 a 5,000,000 " 1 33,3 1 50,0 - - - -
5,000,000 a 10,000,000 " 1. 33,3 1 50,0 - - 1 33,3
10,000,000 a 30,000,000 " 1 33,4 - - - - 1 33,4
o " TOTAL 3 -100,00 2 100,0 -1 100,0. 3.. 100,0

En base a la produccidn de las fébricas textiles los por-
centajes esignados a la promocidn comprendens

de 200,000 a 1.000.,000 yd, 1 fébrica asigna el 10% y la otra no lo tiene

. estimado

de 1,000,000 a 5,0004006 yd, 1 fdbrica asigna el.l% y la otra el 5%.

de 5,000,000 a 10,000,000 yde 1 fdbrica asigna eI?l%, 1 el 5% y 1 no lo

tiene .estimado -

de 10,000,000 2.30,000.000 yd. 1 fébrica asigna el 1% y la otra no lo ==

tiene estimado,.
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CUESTIONARIO N2 2

L) CUALES SON L0OS PRINCIPALES PAISES PROVEEDORES DE GENEROS TEXTILES QUE
DISTRIBUYE

PAISES FRECUENCIA %
El Salvador 6 o 26,1
Nicaragua T3 13,1
Guatemala B - : 21,7
Costa Rica 5 21.7
Panamd - S e N
.Otros: ) h
Japdn ) ' 2 ' B.u7
. Estados Unidos ) 2 : 847
o TOTAL © 7 77 7T 2% 47 .. 100,0

Los principales proveedores de géneros teXtiles a los dis
s . 2
tribuidores mayoristas son: ELl Salvador, Guatemals, Costa Rica, Nicaragua

Jepdn y Estados Unidos,

2) POR MEDIO DE QUIENES REALIZAN SUS COMPRAS DE GENEROS TEXTILES?

FRECUENCIA %

Directamente & la fébrica .5 : 5546
Agente del fabricante 4 44,4
" TOTAL 9 _ 100.0

Las compras de los géneros textiles por el distribuidor -
mayoriste & nivel nacioneal se realizan directamente a la f4brica y por el

agente del fesbricante,

1/ En lo sucesivo cuando en las tabulaciones aparezca un asterisco en la
columne correspondiente a ls frecuencia, significa gque las respuestas
son mdltiples; por consiguiente este total es mayor que la muestra es-
timeda pere este estrato.
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3) RECIBE SUS FEDIDOS EN LA FECHA Y CANTIDADES SOLICITADAS,

RESPUESTAS FRECUENCIA %
S_I . 2 33,3
NO 4 667
TOTAL 6 100.0

Anelizando esta informecidn se aprecia que las fébricas no
cumplen con sus contratos, perjudicando los intereses de los mayoristass
esta situecidn entorpece la lebor de comercializaoiéﬁ de los mayoristes
porgue no pueden-satisfacer la demands en un determinado momento reduciéﬂ
dose asi sus ingresos por ventes,

4) EN CASO'DE SER 'NEGARIVA SU RESPUESTA A~LA PREGUNTA- ANTERIOR, CUALES
SON LOS OBSTACULOS. )

RESPUESTAS FRECUENCIA %

Los desconoce 2 50.0 ‘
Falta de insumos para su produccidn __2 50,0

' TOTAL 4 1000

El incumplimiento de las fébrices con los mayoristas son -
justificades argumenténdose: la falta de insumos como por ejemplos coloren

tes, fibras, etzs y otros mayoristas desconccen las causeas,

5) SATISFACEN LA DEMANDA LAS FABRICAS DE TEXTILES EXISTENTES EN EL PAIS?

RESPUESTAS _ FRECUENCIA %
e ST U . 2 . 33,3
NO Cee . 4 . L..66,7
) 6 100,0

* Analizendo estas respusstes podemos inferir que le produc
cidn de ‘géneros por las fébricas existentes en El Salvador es insuficien

te pare setisfacer ls demanda de los distribuidores mayoristas,

A
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4,1) SI SU CONTESTAEIDN 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 proépamaciéh en su produccidne’

2 -~ No se satisface la demanda debido a que exportan a Centro América vy
a otros paises ; ' .

3 -~ Produccidn insuficiente

4 -~ No tienen existenciss si no gue fabrican contra pedidos

5) EN QUE FORMA CANCELA SUS CONPRAS A LOS FABRICANTES DE GENEROS TEXTILES?

RESPUESTAS FRECUENCIA %
...... Crédito o 1 © 16,6
Contado .0 oo o -
Ambas formas (crédito~Contado) 5 8344
Otros .o ~ -
TOTAL 6 100.0

Los mayoristas por lo general compren s los fabricentes -
empleando ambas formas de transaccidn (crédito-contado), segdn la conve-

niencie a las partes contratantes,

6) EN LAS COMPRAS AL CREDITO, CUAL ES EL PLAZO QUE CONCEDEN LOS FABRICAN
TES DE, GENEROS TEXTILES. |

RESPUESTAS FRECUENCIA %

30 dfas - o 3 3745
60 dfas ' Y . 7 s0.0

90 dies 1 _ . _ 12.5

' Ctros - -

TOTAL 8 100,0

Los plazos concedidos por los fabricantes a los mayoris-

tas son en orden de frecuenciss60 dfes, 30 dfas y 90 dfas, se nota que =
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las transacciones de compra venta de géneros textiles més usadas -son de -

' 60 dias de plazo,

7) CUALES SON LOS CAWALES DE DISTRIBUCION QUE EMPLEAN PARA VENDER SUS -
PRODUCTOS . - P

RESPUESTAS FRECUENCIA %
Minoristes : 6 3563
Consumidoras Industriales 5 29,4
Consumidores finélesﬂ_ 6 ) 3563
Otros . —_— - —
rotal - . ; wnmmlqoeo e e

En orden de frecuencia, los cenales de distribucidn emplea
dos actualemente por los distribuidores mayoristas comprendens  minorise—-

tas, consumidores finales y consumidores industriales.

8) REALIZA INVESTIGACIONES DE MERCADO ANTES DE EFECTUAR CONMPRAS DE GENE-
ROS TEXTILES? '

RESPUESTAS “ _ " FRECUENCIA %
S1I ' 3 50,0

NO o B - 3 ;égig_
TOTAL 6 100.0

Segln este cuadro, la opinidn vertids por los distribui-
dores mayoristas se enouentéa dividide en cuanto a la realizacidn de inves
tigaciones de mercesdo pera efectuar compras de géneros textiles, - ”
8,1) ST suU CUNfESTACIDN A LA PREGUNTA_ANTERIOR ES AFIRMATIVA, EN QUE.FOR
~ Los distribuidores meyopistas que realizan investigacicnes de mercado =

antes de efeotgar compras de géneros textiles coinciden en que estas -
comprenden un sondeo & bese de muestras, pare confirmar que posibili-

dades de ventas tendré la mercaderia que solicitard a la fébrica.

. s e
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Q) CUALES SON 5US PRINCIPALES MOTIVOS PARA REALIZAR CONMPRAS DE GENEROS -
TEXTILES,

RESPUESTAS FRECUENCIA %
Moda 6 35,3
Colores 4 . ) 23,5

“ Precio. - . ’ , 5 29,4
Pedidos a Clientes 2 li,B
Fibras - -
Durabilided - -

TOTAL - 17 ¢ 10040

Los motlvos por los cuzles los mayoristas reeslizan sus -
compras. son, en orden de Frecuenc1ao lq mods, preolo, coclores y pedidos
"de clientes, Es notable que el motivo més determinente es la moda y que

le fibre y durabilidsd no revisten importancia,

lQ) CUALES SON LAS POLITICAS (UE APLICA PARRA LA FIJACION DE PRECIGCS?

RESPUESTHS . FRECUENCIA %
Precigs Flexibles X
Precios Fijps T 57.1
Totel 7 4 100.,0

. La pOllthP de establecer precios fijos es la mas utiliza

da por los dlstrlbuldores mayor13tas° prD, tembién en une centided con-’

sidereda fijan sus precios en forma flexible,

11) CUALES SON LAS CONDICIONES DE FAGO ESTIFULADAS AL EFECTUAR VENTAS?

RESPUESTAS FRECUENCIA %
Contado ) 3 21.4
Crédito 6 42,9

. Letras 3 21.4
Cheques post~fechados 2 14,3

Total 14 + 100,0
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o ' Los dlstrlbuldores mayoLlstas opercn al efectuar ventes -
en orden de frecuencia a81° Cped;to,~ﬁontad@, letras‘y chegues post—fe-

'

chedos, ) .

.12}, CUANDO CONCEDEN CREDITOS? CUALES SON LOS PLAZOS DE PAGO MAS UTILIZA
DOS ? - - .- . '

RESPUESTAS | FRECUENCIA %
"30 dies . o 1 o 803 |
60 dias , 5 i 41,7 -
90 dies : .. 4 V 33,5
120 dies : 2 16,7
T 0fros o - ] ) ;
] "  Total 134  100.0

Los mayoristes oonceden credltos -8 JDS plazos SlgUlePt88°
en order- de Frecuen01a. 60, 50, 120 y SD dlas; el plazo mas empleado es

el de 60 dfas, pero pueden permitir plazos mes’ ampllos hesta 120 dias.

13) EN CUALES EPOCAS DEL ANO SE VENDEN MAS LOS GENEROS TEXTILES,

RESPUESTAS - FRECUENCIA %
Veramo. ... ‘ N " 10.0
c-Epoca.escoler y cosechas I 1 0.0
Gctubre " o 2 20,0
-..Digiembre 2 20,0
- o ERero.. 1 10,0
" Febrero- 1 10.0 ]
’ “Marzo . f © 2 20,0
' TOTAL 10 + 100, 0

Anpllando Ja 1nform601on Tecsbade = esta pregunta, se sgo
L l*olté exp110631oncs respecto s 1 significsdo de época escoler y coseche

.Y se. conflrm' que en ‘su Drden el 81gn1fluado Curresponde 2l inicioc del -

afio esoalgr y l? reCDleCClOH de log productos agricoles como: cafe, al-

godgn Y cafia de azdcar,
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14) TIENE LA EMPRESA VENDEDORES EN TODO EL PAIS

RESPUESTAS : FRECUENCIA %
SI 6 100,0
NO —_— —_—
Total 6 100.0

El 100% de los distribuidores mayoristgs tienen vendedo=-
res en-todo el -pais, esto.permite.que el volumen de ventas ses grande; =~
por consiguiente requieren de un abestaecimiento oportuno de las fébri-

ces de géneros textiless

15) CUALES SON LAS PLAZAS EN EL INTERIOR DEL PAIS QUE VISITAN SUS VEN--

DEDORES?
RESPUESTAS L ___FRECUENCIA ' %
Oriente, Occidente y Centro 6 100,0

Total 6 100.0

Es evidente gue los distribuidores meyoristas de géneros

textiles tienen un=z coberture de todes las zonas gue comprende el terri-

torio nacional,

16) SE LE ASIGNAN CUOTAS DE VENTA A C/iDA VENDEDOR?

RESPUESTAS __FRECUENCIn %

5T 2 33,3
NO . 4 6647
Total 6 100,0

Segdn el cuadro el 66,7 % de los distribuidores mayoristeas

no asignan cuotas de venta al vendedor y el 33%.3 % si le esignan,

17) PROPORCIONAN INCENTIVOS HL-VENDEDDR, CUANDO ALCANZA LA CUOCTA ASIGNA

DA?

RESPUESTAS FRECUENCI A %
5T 2 .. 33,3
NO : 4 6647

Total 6 . 100,0
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El 33 % de los distribuidores mayoristas otorgan incenti=-
vos al .vendedor.cuandc llenas l= cuote ssignada; pero, el 66.7 % como no

asigna cuotas no puede incentivar s los vendedores,

©17.,1) SI LA CONTESTACION A~ LA PREGUNTA ANTERIOR ES AFIRMATIVA, CUALES ==
SON ESTOS INCENTIVOS? . ‘

RESPUESTAS - . ..FRECUENCIA 7
Premios. - 2 100.0°
Totsl 2 100,0

Las empresas que asignan premiocs e los vendedores indi~

ceron qu éstos consisten en-entregar dinero en afectivo.

8) CUENTA Ln EMPRESA CON SUPERIVIDRES DE VENTAS7

RESPUESTAS . FRECUENCI A , 7

ST L2 - 33,3 .
NO ” c o 4 66.7
Total ' 6 100.0

El 6637 % de- los dlstrlbu1dores mayorlstas no tlenen SUm

perv1sores de ventas y-el- 33 3% si cuenten con_ este SerV1clo,"

18,1) SI LA CONTESTACION A LA PREGUNTA ANTERIODR ES AFIRMthVn, DIGA CUb~-
LES SON LAS FUNCIONES DEL SUPERVISOR?

RESPUEHT1S E C 77 FRECUENCIA P
No Contestd. - - - s 50,0
Que vendan y cobren : - . g
los vendedores o N ! , - 50,0

Totel 2 - 1od.q

=19) REALIZA LA~ EMPRESA'5§bmhéiﬁNE8 PARA RUMENTAR. SUS..VENTAS 7.

RESPUESTAS ” FRECUENCI & % .
. s _ - 6 1000
NOD ‘ R - i
Total ~ e oo 100,0




~167

. P . . P .
Las seis empresas cetalogadas como distribuidores mayoris
tas de géneros textiles, afirman gque efectdan promocicnes pars incrementer

sus ventas,

“19.1) SI LA RESPUESTA A LA PREGUNTA ANTERIOR ES AFIRMATIVA? QUE CLASE DE
PROMOCION LLEVA A CABO .

RESPUESTAS o FRECUENCI A %

— ob1isian T ) . .

Venta Personal 6 | 7540

- Relécioneémbﬁbiidég"'u - -
Promocién@de Ventas 1 12,5

Total 8 + 100.,0

Los distribuidores msyoristes empleen las siguientes cla
" ses de promocicness Vents Personel, Publicided, Promocidn de Ventas y -~

ninguno realiza Relaciones Pdblicesa.

20) SON SATISFACTORIOS LOS RESULTADOS OBTENIDOS POR LA PROMOCION EFECTUA

Di?.
RESPUESTAS FRECUENCIA %
sS1 . : 4 6667
NO - -
No Contestd ' 2 33,3

Los - distribuidores meyoristes manifesteron-gque estan-sa-
tisfechos con los resultedos mediante el empleo de la venta personel,

21) QUE PDBCENTHJES DE SUS INGRESOS EN CONCEPTO DE VENT#S EMPLEA EN SUS

PROMOCI ONES?
RESPUEST/S FRECUENCI A %
[T D.O.Dl - - . 3 . e . 5850»
.D . 02 - P - . - . . 2 e e . war .o 3,3 N 3 - . -
No Sabe 1 16,7

Total = 6 109,0
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£l 50% de los disktribuidorss meyoristaes destinan el 1 % -
de sus ingresos, el 33.3 % asigna el 2 % y el 16,7 %-desconoce gue porcen

taje destine s.la promacidn.
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CUESTIONARIDO NS 3

DIRIGIDO A LOS DISTRIBUIDORES MINORISTAS

1) QUIENES SON SUS PRINCIPALES PROVEEDORES DE GENEROS TEXTILES?

RESPUESTAS FRECUENCIA %
Fabricantes 56 34,1
Mayoristas ' 106 6446
Otros:

Vendedor de Oportunidad 2 1,3
Total 164 + 100,0

Los distribuidores minoristas de génercs textiles confir-
maron que sus principales proveedores son los mayoristas y fabricantess =

pero, gue su proveedor mas importante es el distribuidor mayorista,

2) A QUIEN FORMULA SUS PEDIDOS DE GENEROS TEXTILES?

RESPUESTAS FRECQENBIA %
Fabricante 4 3,1
Mayorista 19 15,1
Agente Vendedor 103 8l.8

Total 126 + 100.0

El 81,8 % de los disbribuidores minoristas realizan sus
gcompras a través del agente vendedor ys sea del fabricante é del mayoris
ta, esto significa gque los dos principales canales de distribucidn emm=
plean para movilizar sus existencias acentes de ventas especializados gus
se desplazan por todo el pdis. Y que el 3,1 % y 15,1 % de los minorigw=
tas compran directamente al fabricante y mayorista; estos porcentajes -
los podemos interpretar cuando el mincrista se presenta al establecimien

to mayorista o fabricente a comprar le mercederia que necesitan,

+/ En lo sucesivo cuendo en lass tsbulaciones aparezca un asterisco en la
columna correspondiente & la frecuencia, significa gue las respuestas
son mdltiples; por consiguiente este totsl es mayor que la nuestra es
timeda pera este estreato,



,..tard el vendedor,.

3) INDIQUE LOS MOTIVOS QUE
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CDNSIDERA IMFPORTANTES. PARA EFECTUAR SUS PEDI-

 pos ¢
RESPUESTAS FRECUENCIA %

" "DEMANDA 111 47,4
INFLUENCIA DEL VENDEDDR 2 0.9
PRECIO 72 30,8
MARCA 40 1761

_ COLORES.. . o 9 3,8

Total 234 + 100.0

Los principales motivos de compra del distribuidor mino=-

rista sons.lea demanda, el precio,

la. marca y los colaores,

4) ES VISITADO FRECUENTEMENTE POR EL VENDEDOR DE GENEROS TEXTILES 7

s *

RESPUESTAS FRECUENCIA %,
ST 106 8746
NO . 2 1.7,
."No constetd 113 10,7
' Total 121 100.0

El 87.6 7 de los dlstrlbu1dores minoristes afirmardn que

son v181tadcs con fLeCUEHLla por ‘el vendedor y el 1.7 negd que los visim

4,1) SI SU RESPUESTA A SUS PREGUKTA

~CUENCIA E8 WISITADO ?

ANTERIOR E£ES AFIRMATIVA CON QUE FRE-

RESPUESTAS. FRECUENCIA &
- Dizrio . - Lo -8 7D
Seménal 38 358
Quincenal 14 13.2
Mensual 44 41,5
Ogasional ~ - 2. 1,9
Total 106 100.0
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Las visitas a los distribuidores minoristzs por el agente
vendedor en forma diaria, semanal y quincenal se realizen a nivel local
0 sea a minoristas ubicedos en el mismo lugar o problado adyacentes al =
lugar donde opera el mayorista & el fabricante; las visitas heﬂsuaies -
se sfectdan a aquellns lugares distantes donde estan ubicades-los mino-
ristasy ejgmplo: agentes de ventas de San Selvador hecia el resto de de-

partementos del pais,

5) SON ATENDIDOS Y DESPACHADOS CON PRONTITUD SUS PEDIDOS ?

RESPUESTAS. - FRECUENCI A %
ST _ 112 o Te2.s
ND ) 1 0.8
No contestd : 8 6.7
Total 121 100,0

‘ Segdn este cuesdro, el 92,5 % de los distribuidores mino-
ristas reciben con prontitud sus pedidos, el 0.8 % no vy el G6e7 % se abse
tuvo de contestar., La aseveracidn anterior demuestrea que los proveedo=--

res del minorista tienen un efigiente despacho de sus mercanderias,

- ~6)-BUALES SON LAS FORMAS DE CANCELAR SUS COMPRAS

RESPUESTAS FABRICANTES MAYORISTAS
Frec, % Frec, %
Contado 4 11.4 5 5,6
Crédito 17 48,6 83 7648
Ambas Formas - 14 40,0 19 1746
Total 35 100.0 108 168.0

Los distribuidores minoristes cenéeléﬁ sus cdmpféé'éféo—
tuedas a los fabricantes y distribuidores mayoristas sdlo al contado, sd-
lo 21 crédito y utilizando ambes formas (Crédito-Contado)s como podemos
observer tanto febricentes como maycristas venden en su mayor pérté a -
los minoristas bajo forme de crédito, la vente 21 contado es mQy poCcOo =

realizable,
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7). QUE PLAZO EN LAS COMPRAS AL CREDITO CONCEDEN L0S FABRICANTES Y DIS-
 TRIBUIDORES MAYORISTAS DE GENEROS TEXTILES 7 ' °

RESPUESTAS : -+ FABRICANTES MAYCORISTAS

Frec, % Frec, %

30 dias ‘ 8 14.8 21 20,2

60 dias ' "33 o ela sz s0.0

90 dfas - ' R T VS T 27 . 26,0

120 dfas - - _ 4 3.8
Total . . 54 100,0 104~ 10040

] - Los plazos concedidos por. los febricentes & los distri-
buidores minoristas sons=60, 907y 30 diaé; Es‘notqﬁle que este estrato
de los fabricentes no Opefa.a 120 dfas y que sl plazo mes impdrtaﬁte'es
el de 60 dias;- también el de 90 dfas y en un porcentaje reducido otorga
los 30 dias, ’

. Los plazps facilitados por 195,d;stribuiqoresmmeyorigﬁas
a los distribuidores minoristas .sens: 30, 60, 90 y:lZO diaa,-Eﬁfél pstro-
_to de los mayoristcs se observea.que el plazo més empleado es de 60 diasg
pero, que también-se pueden ampliar hasta 90 dfes, =demds operan a 30 =

dias; el plazo_de 120 dias es poco usado.

N
8) EN .LAS COMPRAS

AL .CREDITO CON"GUE FRECUENCIA -REALIZA SUS PAGODS 4 LOS

. e ~"PROVEEDORES? .
RESPUESTAS ‘ FRECUENCIA %
- Semanal A .38 . 32,8
Quincenal ~ L 4 T S 3.4
Mensual \. . . - BO . B L
Vencimiento del Plazo 24 AT Soee

TOTAL 116 1000 |
Segudn este cuedro,~las formes de psgo =z los proveedé:gs
por los distriBbuidores minoristas sons mensual, semansl, vencimiento del

plazo y gquincenal; se comprobd que’ios pagos sémanales y guincencles se ~

P
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efectuén los minoristes que operan en el mismo lugar del meyorista y fa-
bricente; los pegos mensuales y el vencimiento se reelizzan por minoristas

que estan ubicados en une zona distante.

9) CUALES SUN LAS PRINCIPALES FDRMAS QUE EMPLERN DAhu CUMERCIALIZAR LDS

. GENEROS TEXTILES?  vr o o o C e . . e
RESPUESTAS . FRECUENCIA - %
Mostredor ’ 1056 79,5
Vendedor Ambuleante ' w26 19.7
" No Contestd 1 0.8
- S TOTAL .‘“_hM”121__u U lDD g

Los distribuidores mlnorlst s ree llzan sus ventas de géw-

} nerosAtextiles zl detalls vy Vendedor ambulante.

‘lD) SON UNIFORMES LOS PRECIOS QUE UD, PAGA A LOS MAYORISTAS POR PRODUC~
TOS SIMILARES?

RESPUESTAS ___FRECUENCIA %
SI : 118 9765

- NO - 3 . 245
TOTAL _ 121 100,0

La meyoria de los distribuidores minoristes afirman que =
pagan a los distribuidores mayoristes precios uniformes; se compruebe que
"debido a _que los mayoristas son pocos en todq Q;'pgis, estos se poﬁén éé
acuerdo pera fijar precio igueles de venta,

10.1) SI LA RESPUESTA ~» LA PREGUNTA ANTERIOR ES NEGHTlVH, EXPLIQUE CUA~
LES SON LAS RAZONES PHRA TALES VARIACIONES,

RESPUEST.AS FRECUENCI A %

. A mayor compra menor precio . 1 . 33,3
Debido a2 le celidad vy estampado
de ;a tela . L . 33,3
flenor precio péra buenoé clientes 1 33,4

TOTAL © 3 X 100.0
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11) DE QUE /0DO FIJA LOS PRECIOS DE LOS GENEROS TEXTILES ?
RESPUESTAS - wivi | - == o FRECUENCIA = “" b = -
" porcentzje de Utilidades ) BT R R -1 T SR
sobre costo de compres "
: L;ﬁa;féﬁ%iﬁé“ﬁija_los precios. o 1 0,9
Totel 117 10040

Segdn el distribuidor minorista le fijecidn de precios se
realiza agregando un porcentaJe de Utlld des gl costo del productog pode
mos decir que emplezn el métods plds coste en la determinacidn de. Pre01os

de venta,

il

- 12) L0OS PRECIOS.DE GENEROS TEXTILES SON SIMILARES CON LA COMPETENCIA?

RESPUEBTAS ' FRECUENCIA ... A
51 * 116 05,8 .
ND 5 442
f‘ Total 121 . 100.0

Exlste bustante unlformldad en los precios de los géneros

textiles..en. el. estrato de los dlstrlbuldores minoristas. .

12 1) sI SU RESPUESTA A LA PREGUNrn-nNTERIDR ES NEGMTIUA, EXPLIQUE CUALES

SON LAS RAZONES DE DICHAS VARIACIDNES EN LOS PRECIOS ? s
~RESPUESTAS _ FRECUENCIA %

s Obtener., mayane;“ventas -W;mfm“t B . 60,0 -
El mayorista se constltuye en. un' A T N qﬁQ E
compet}ﬂor‘ 1 2930: ’
No Contestd ) ) " 20,0

Total 5 ‘lDU.q

De les 5 empreses que contesteron negativemente la pregun
ta N2 12 el 60 % argumenta gue les variacicnes se deben al;gfénude increg

mentax- vent°s bejende pr901 y el 20 % dice oue los distripuidoresima~

R ,:: N S
,_yorlstes complten con ellosg
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13) ANTES DE EFECTUAR SUS PEDIDOS DE GENEROS TEXTILES INVESTIGA SUS POSI
BILIDADES DE VENTA ? ‘

RESPUESTA . FRECUENCIA A
s 18 | 14,8
NO ; 103 . . _B5,2
- Total 121 - 100,0

El 85,2 % de los distribuidores minoristas no investigan
las posibilidades de venta que puede tener. un determinesdo género textils;,

el 14,8 % afirma gue realiza investigacidn,

13.,1) SI SU RESPUESTA A LA PREGUNTANANTERIDR ES AFIRMATIVA, QUE CLASE DE
INVESTIGACION REALIZA? ’

_RESPUESTAS "  FRECUENCTA %,

Pregunta a lds‘élientes 'Jm}:- Fg 50,40

Segdn Demanda. 7 3848

Opinidn del per§onal de su -

almacén s . 1 S - 5.6

”Nd ﬁofjtestar6g~ : 1 - : 546
- Total 18 . 100,0

La clase de investigccidn mas repetitiva por. los distri-
buidores minoristas es preguntar a sus clientes si puede tener aceptacidn

un determinado género textil,

14) CUAL ES LA FRECUENCIA PARA REALIZAR COMPRAS DE GENEROS TEXTILES?

RESPUESTAS® FRECUENCIA | %

Diario - 5 . 2.4
Semanal- 9 .f.z
Quincenal. , 7 ' 546
Mensual . : 36 : 2848
Otros: '
Depéndé de la época - : 1 0.8
Segin la demanda 69 ' 55,2

Total 125 + 100.0
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La frecuencia con que compran géneros textiles los mino-

ristas son: de acuerdc s la demanda, mensual, semanal, quincenal y diario.

De este cuadro podgmp? inferir que para los distribuidores -minoristas es
detefminanté para efectuar sus compras la demanda existente-en un deter-
minado momento vy también mensual debido a que los distribuidores mayoris
tas tienen programadas las visitas de sus agentes vendedores a los clien

tes minoristas. del interior del pais mensualmente,

15) CUALES SON LAS EPOCAS DEL ANO EN LAS QUE MAS SE VENDEN LOS GENERODS

TEXTILES?

RESPUESTAS L ' FRECUENCIA %
Octubre . . 12 _ 3ad
‘Noviembre . R 121 34.45
Diciembrg ) - S : ‘ 121 ‘34ﬂ5 _
Enero : | 80 22.97
_ Febrero I _ 8 T 242
Marzo ’ 9 2.45

Total 351 + 100,0

De acuerdo- a-este cuadro, las épocas del afio de méds vents
de géneros textiles es de Octubre a _Marzoj; .pero, existen 2 meses en qgue

es mas marcada la demanda que son: Noviembre y Diciembre.

RESPUESTAS .. " FRECUENCIA _ %,
51 : S 34 441
NO 87 . 71,9

Total 121 100.0

La mayoria de los ‘distribuidores minoristas no efectdan

praomociones para aumentar sus ventas,



16,1) ST "U RESPUESTA A LA PREGUNTA ANTERIOR ES AFIRMATIVA, QUE CLASE DE
PROMOCION EFECTUA ?

RESPUESTAS FRECUENCIA %
Rebaja de Precios 15 4 g1
Precios bajos y regrios ) 8 23,5 .
Descuentos especiales 4 11,8
Regalos ! 4 11,8
Propaganda radial 2 5,9
Bnuncios en periddicos 1 2.9

. Total - 34 - - 100,0

De los 34 distribuidores minoristas gue hacen promocidn,
los diferentes tipos efectuados los podemos analizar en orden de frecuen
. ' - » . . N .
cia gsis Rebajes de precios, precilos bajos y regzlos, descuentos especia~

les, regalos -propagandes radiel y anuncios en periddicos,

17) SON SATISFACTORIOS LOS RESULTADOS OBTENIDOS PGR LA PROMOCION SELEC=

CIONADA? .
RESPUESTAS | FRECUENCIA %
51 33 97,1

ND 4 1 2,9

Total . 34 . ... 100,0

La mayorfa de los distribuidores minoristas gque realizan
promociones, estdn setisfechos con los resultedos obtenidos del tipo de
promocidn seleccivneds o sea que hen logredd el incremento en sus ventas

y consecuentemente en sus utilidecdes,
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18) QUE PORCENTAJES DE SUS INGRESOS POR VENTAS DESTINA A LA PROMOCION ?

RESPUESTAS FRECUENCIA %
2 % ' ‘ 3 8.8
7 % 2 5.9 ‘
10 % 11 ' ‘ 3244
12 % 1 249
15 % 2 | 549
20 % 8 23,5
No lo sabe 7 | 20,6

Total 34 100,.0
Segdin este cuadfo, el porcentaje de ingresos por concepto
-de vgntas gue mes destinen a los diferentes tipos de promocidn sons 10 vy
20 %o Estos po?centajes se puedep considerar elevados debido a gue la =
promocidn verificeda es ocssional, |
19) PROPORCIONA EL FABRICAMTE O MAYORISTA ALGUNOS MEDIOS O INDICACIONES =

PARA QUE SUS VENTAS AUMENTEN ?

RESPUESTAS FRECUENCIA %
o 51 1 0.8
NO 120 99,2
Toﬁal 121 10040

La cessi totalided de los distribuidores minoristas no rg
ciben asesoriz de los fabricantes y mayoristes pere incrementar sus ven-

tas,
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mTREPDRTE DE LA INVESTIGACION DE PANALES DE CONSUMIDORES

a- Los géneros textiles representan parc el ser humano, articulos de =
consumo duradero de muche importencia, principelmente en lo dpe‘se refie
re =a. prendes de vestir gue en cierta medids tienen por o@jeto sqtisfecer.
necesidedes fisioldgices comc el frio.y psfiguiceas como la presentzcidn -
personezl del individuos; lo mismo que para el uso hogarefio como ropa de -
cema, cartines, menteles, toesllas, etc,

b- Identificecidn de-las diferentes cleses de géneros textiles,

Se- pudo .comprobar en ambos péneles, gue las mujeres t;e—
nen mayor conocimiento de los géneros de algoddn que los hombres; el gé-
nero de raydn fué cesconocido por;%aAggnéralidad, 1o cual demﬁestra que
existe un desconocimiento de este clase de génerc por los consumidores;
en. cambio, el género de polyester fué ampliamente conocido por todos los
panelistes debido iqdudeblemente a gue se este usando en la aqtualided; -
luego,. el género de nylon solo fue presentedo a las damas, por~oonsidef&r
que es une tela de uso femenino y pudimos comprober, gue egiste un descao=-
nocimiento de este.géneno debido en parte =2 quo su ugg_gsta d@tqrminado -
a Fines especicles o see que su compre la.podemos considerar como "selec

tival .

- Determinasidn de los hdbitos de compra .

Cusndo se preguntd guién compra los géneros textiles én;m
su hogar, Contestaron gue generalmente la efectuaban en.forma indepen-—,
diente el hombre y la mujer, seleccionando al‘género apropiado a su sexo,

con la salvedad que las mujeres también compraban los géneros adecuados.

para los niﬁos‘y'péra el uso hogarefio,,- Al plantear la pregunta cusnda -
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compran los géneros textiles, Se determind que los hombres compran los -
géneros textiles cuando hay necesidéd y en consideracidn a su-situacidn -
econdmica haciendo caso omiso de alguna épcca especialy en cambio, las -
mujeres efectudn sus compras.de acuerdo a épocas spsciales comos cumple-
afios, recepciones y otras fiestas trascendentales en nuestro medio., Cuan
do se preguntd donde compran los géneros textiles.15Los homkres conside-
rados en el panel A, expresaron gue no tienen predileccidn por ningdn es-
tablecimiento comercial especializado y que'la compra la realizaban en =~
el lugar més cercano a.su sitio de trabajo y donde hubiera una tela que
les llamara la atencidng los del panel B, expresaron que efectuaban sus
com;ras donde les vendieran "més baratcy Las mujeres de"la clase media
realizan sus compras en uh almacén de prestigioc de nuestra ciudad capital,
de la opinidn.anterior pudimos deducir que en el sistema ‘de péneles si =~
las discusiones-no se manejan con técnicas .apropiadas principalmen%e V=
riando leas preguntas sé cze en el error gue ios participantes en cierta
medide se dejen influir por la opinidn vertida por la mayoria de sus in-
tegrantes, Las mujeres de clase baja, conceden importancia al estableci
miento que les ofrezce el producto a un precio econdmico, Respecto a la
pregunta como acostumbran pagar cuando compran géneros textiles, En am-
bas clasmg sociales por lo general las compras las efectudn -bajo la forma
de contado por los "hombres; en cambio, lazs mujeres las adquieren al con-
tado vy al crédito.

Referente a la pregunta, 'gue clases de génerqs textiles s n los que com=

prans

Se determind que existe une tendencia bastante marcada a



comprar por todos los consumidores ~- le tela que “este de mode™, Ademés,

f

en la clese media embos sexos se inclinan a comprar las prendas de vestir

sin confeccionar, "debido a que les da la oportunidasd de seleccicpar l&g =

3
0

hechurs que mes les agrade, talla mejor y resulta mas eccndmico. Lo

D

nelistas, hombres y mujeres considersdos de clase baja, prefieren comprar
la ropa hecha, debido a que .asf{, no afrontan el problema de seleccipnar

la persona que se.los confeccione,
En lo relativo a la planificacidn de sus compras de géng
ros textiles. GSe comprobd gque el acto de compra en ambas clases socialss
. . . . . . . . r
se realiza, por los hombres' sin.ninguna planificacidn, sino que actuan -

)

influenciados por la moda Yy por el maedic social en gue se desenvuelven;

Las mujeres de est@s,doé olases:éociales coinciden en planificar sus com
pras, debido a-qué seleccipnan el género_meﬁiante_el uso de Gatélogosf«~
considerando la hechura que mas. les agrade; pero también en un determina
do moméﬁto efectudn compras por iﬁpulso atraidas por los difgren?es dibu
jos con gue vienen decorados determinados,géﬁerosa
d= Detérminacién>de los motivos d; compra

El género de algoddn es deﬁandado por-Loé”hombres para Uu-
sarlo.en gantalén generalmente los dies domingos y dias festivos, esta sg
lecciéﬁ esta pas?da en la durabilidaq, usos, facilidad de cuidedo, comcdi
dad y_Frgchbéé no se usa en dias héﬁileé por considérar que no esta de

moda y por el temor de hacer el ridiculo ante los demés, Las mujeres .-

de ambas clases sociales, no usan ésta clase de género por considerar que

tienen muy pgca presentacidng pero, que si lo compran pars otros fines -

comos sobrefundas, sébanes, tosllas por considerar gue es un génerc bas-



~183

tante fresco,
. El género de polyester; en la clse media se compra por =

ambos sexcs, debido a gue esta de moda; con la excepcidn gque los hombres

afirman que compraban influfdos por la publicidad; pero, que esta clase

de género tenfs el inconveniente de “"ser ipcdmodo por que absorve el ca-

lor ambiental y no lo desplazes con facilidad"(los usuarios dicen general

mente telss calientes) por 1z condicidn climatérica imperante en el medio,
su uso es motivo de insstisfsccidn para el consumidor masculino.

En ls clase baje se compra este género, pof los hombres
de acuerdo a la moda, precio, dufsbilidad, uso y‘presentacién; ias muje-
res. consideren su-:cempra-debido a la-mode, durabilidsad, precio y\colOfes.

S -~ " E1 género de reydn, es demandado por los hombres de cldse
media por el precio, mods, inFluenoia de le publicidad, facilided de cul
dado, frescura y dibujoss las mujeres afirmaron gue no compraban eéta -
tlase de tela., En la clase social baja, los hombres compran esta clase
de género considerandoeel pfecio, moda, colores y frescurai las mujeres
lo demandan por el precio y la moda,

El ‘género de nylon, ée pudo comprméar que es totalmente
desconocido por las damas de las dés clases sccialesy pero, consideran =

‘que en un determinado momento podrian solicitzrlo pars usos especiales -

como¢ trajes de novia, primeras comuniones, mosquiteros y el “color debe

ser preferiblemente blanco%,




CAPITULO v

T ’ _ CONELUSI@NES Y RECOMENDACIONES

A - CONCLUSTONES
. En base al andlisis de los detos obtenidos banto en el -
nwags;rrbllo teérico fu%démen%ado en la inﬁéstigeoién Eibiiogréfica como
-"eﬁ‘lo relativo é ia.investigadidn de campo efectuada a:nidél éés-?abricaﬂ
zfés,‘distriguidores mayoiiséas, distribuidérés minoristas y éonsumidores
finsles de ééneréé‘textiles, nos permitimos Féerler.iéé_siguieﬁ%és cone-
ﬁlusibnes.ﬂ‘ “ )
| Pafa efectos'dé uﬁ me jor ordenamientb dentfoAdé ié estruc
ture de es%eutfabajb, estas{geﬁbiugiones se van' a clasi%iéér asis genera
uieé, qué eﬁglobgﬁ lés gue .se ré?ierén.é la teoffa y a'laﬂbréotica de to=
ézdo el presente trébago, y en pérciéles que se éjus&an 2 léiihformacién

récabeda en los cuetro estratos-que nos hemos propuesto investigar.

- SDBRE PRODUCCIDN Y CDMERCIALIZACIDN DE GENEROS TEXTILES EN EL SAL-

Ot b o oo 20 By (o . Gt P e OO e S Bo0 Pt B Gk g Oh KT G0 S R G SN D O M Y WU ) e b S S B A DL G WS T S A Sa S e W NS e A G0 e b s SO e B e

UADDR

=
:. 1= La Industria textil, en nuestro pais, es de las mas antiguas, y en
- los dltimos 20 afios he .experimentado un considerablp‘incremgnto tan
to en maquineria como en -técnices de elaborecidn de productos, estas
.condiciones han contribuido a que gradualmente se heyan eliminado =
. ‘las. importecicnes de aiversas clases de géneros textiles de paises
s con gran tradicidn .en.le produccidn de estos bienes,
2 - Le capacidad instalada de la industria textil del pais .en 1972, se=-

gin el Tercer Informe de la SIECA era de 138,768 husos y 3024 tela=-

«184-
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resy pero, segln e;“Bqleﬁiq¢q§%“iN§ﬂF%xq§% Andlisis de la Industria
Textil Necional, la capscidad instalada en el éﬁo 1975'era de 236,311
husos y 34715 ﬁelares; al establgcer compraciones.se observa Aué se
tiene un increﬁento del 70.3 % en husos y 22,9 % en telares, De es
t% infofmacidn podemos intuir que la capecidad instalada con respeg
to a los telares duran?e estos cinco afios, ha experimentado un au-~
mento‘aproximadﬁ de 135 telares pgr affo y los husos 19,508 por.aﬁo.
La Industria Textil, alimenticia y del calzado estdn ubicadas en 1los
primeros lugares de todos los sectores que conforman el sector manu-
facturero nacional,lLa Industria Textil, ﬁarticularmente, representa
para la eoonémfa nacional un elevédo porcentaje'del Producto %érri-
torial Bruto del Sector Industria Msnufacturera, tal como lo'demueg
tran los cuadros Nos, 6 y 7.

Lg Industria Textil y sus consxas proporcionaban empleo en 1975 a =
'5:539“H65b£éé‘§-6.92é‘mdjéfég~aﬁé debéHééfén sélarioéwfb%aleé por =
valor de 19,371,723 y § 11,918,784 respectivamente; loanterior ==
demuestra due la industria textil desempefia en la economia nacional
una notable funcidn social proporcionando ocupacidn a un alto por-
centaje de la poblacidn econdmicamente activa del pafs.

Como consecuencia del incremento en la demands de los géneros texti
les nacionales se ha logrado una mayor inversidn en la instalacidn
de nuevas fébricas vy ampiiacién-de la capacidad productiva de otres
“due estan en funcilonamientoj adémés, es notable el aumento en el =
consumo ‘de materias primss nacionales de manera especialflé fibra =

de algoddn gue ha llegado a constituirse en una de las mas importan
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4£es-para la industria textil del pais. Las fibras de raydn y polyester =~

se estan usando mucho en la produccidn de nuevos géneros; pero, las
fibras Qe seda, lana y lino no se importan debido a gque no se proce-
san para la produccidn de géneros por su alto costo y porgque no se
adaptan a nuestra condicidn climatérica (Ver: cuadro N2 11),

6 - En la actualidad El Salvedor, se ha consolidado como .uno de los. mas

fuertes productores de géneros textiles del 4rea céntroamericanay -

se estima que un alto procentaje -de la produccidn nacional es tcon=w-

sumida internamente vy ei resto es eprrtada a los demds .. paises del!’

istmo y hacia otros paises del resto del mundo, En el presente, se

estén‘elabotgndo prngqtos nuevos, de buena celidad y a precios com

_petitivas con el‘propﬁgito de ampliar mercado existentes y la cone~=-

qustalQe.nuevos que permitan fomentar el desarrollo econdmico del
pafs, mediante un aumento-sustancigl de las divisas derivadas de la
exportacidn de estos pfoductos; ;

7 - En élloomercio exterior de textiles, las exportaciones superan a las
importaéiones en todo el perfodo analizado 1970 a 1976, segidn el ‘tua
dro N2 12, generando asi un saldc positivo para nuestra Balanza Co=
mercial,

8 - Las importaciones de productos textiles en el perfodo 1972 = 13875
procedan en mayor cantidad de Centro América, lo gue hace suponer =~
que la industris textil del 4rea satisfizo en cierta medida, las ==
importaciones de estos productos.

9 - Las Exportaciones .de productos textiles por nuestro pais hacia el =

resto de pafses centroamericanos fué ampliamente ~superior, demostrén

—




10

11

1z

~13

14~

-187

dose asf que E1 Salvador en los (ltimos afos se ha consolidado como
un fuerte productor de biehes textilese.

Los géneros textiles representzron en el afo 1976 el 52,8 % de las -
exportaciones de productos textiles, lo cual es indicativo de la im
portancia que debe concederse @ les investigasciones sobre la comer=~
cializacidn de estos productos.

En el 4rea centroamericana nuestros principales proveedores de géne-
ros textiles son en orden de importancia: Guatemala, Costa Rica y Ni
caraguas

Los principales mercedo de consumo para los géneros textiles produci
dos en el pais,'lo constituyen: Guatemala, Costa Rica y Nicaragua.
Se comprobd en la investigacidn realizada, 'que los fabricantes, ma= .
yoristas y minoristas de géneros textiles no efectudn investigecio=
nes de mercado gue reunan los requisitos pera considera;lﬂ adecuada
a las técnicas modernas de la mercadotecnia; por lo.general, la in=-
vestigacidn que llevan a casbo es simplemente un sondec que les per=-
mite determinar el grado de acepfacidn del género; mediante esta ~-
préctica no se investiga la valiosa opinidn del consumidor final,

En la‘investigacién relativa a los principales motivos por los cua=-

les’ se produce y demandan los géneros textiles, se determino que: =

- Para los fabricantes sus principales motivos son: pedidos de clien=-

tes .y la moda. Para los distribuidores mayoristas sus motivos mas
importantes son: la moda, el precio y los colores. Los motivos para
los distribuidores minoristas son la demanda, el precio y la marca,

De la informaeidn anterior se infiere que la moda es un motivo comdn
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en los tres estratos y que para los distribuidores mayoristas y mi-

noristas otro motivo importante es el preciod

El método de fijacidn dé precios mas generalizado en los principa-~-

les canales de distribucidn de los géneros textiles, es el método -

Plis-Coste, su aplicscidn obedece a que es el mas adecuado por las

caracterfstioas propiss del productc investigado,”

16 - De acuerdo a las informaciones recabadas de los distribuidores mayg

17

18

19

to

~de los géneros textiles en el pafs, comprende un perfodo considera

"do de Octubre a Marzo de cada afo.

ristas y minoristas;~podemos afirmar que la época de.nayor demanda

.

Cuando se efectudn ventas de 8éneros textiles los fabricantes conce

den a sus acreedores plazos méximos Resta de 60 dias; los distribui

dores mayoristas otnrgen plazos haste de 60, 90 y 120 dfas; ‘como --

.podemos observar los distribuidores maycoristas son mas eldsticos en

- - "

cUanto a plazos en sus transacciones comerciales.

La polftica de fijecidn de precios de mayor aplicecidn en el estra-.

Fabricanté>y distribuidore mayorigta es la de prebios Gnicosé*esto

1

demuestra ahe"éxisﬁevseriedad en laéioperaoiones_de compra-venta de
ééné%os éextiies;

La ﬁfomaoign'pafé incrementér ventgs;“es efectueda por el 69.,2 % de
los febricantes, él 100 % de los distribuidores mayoristas y 61 mme

44,1 % de los distFibuidores minoristas, ‘Asf, podemos afirm;r'QUe”

los estratos fabricantes y distriblUidor mayoristas efectudn promocig

-

nes; pero, en el estrato minoristss le mayoria no realiza promaocio-

nes para incrementar sus ventas, Ademéds, se comprobd gque en el es-
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trato fabricante generzlmente se emplean preferentemente la publici=~
dad y la venfa personal y con menor frecuencia la promocidn de ventas
y las relaciones ptblicas; en el estrato deJlos distribuidores mayo=-
“ristas la promocidn mes usada es la venta perscnal y en el estrato =-
de ios distribuidores minoristss se ppefiere la promogién de ventas

mediante descuentos especiales,

5

SOBRE LDOS FABRICANTES DE GENEROS TEXTILES
La fibra textil gue mes utilizan nuéstras fébricss de géneros texti=-
les es la de algoddn, consecuentemente los géneros que se producen
son derivados de la m;sma, debido a que el pais se autoabastece por
.ser productor de este impmrtante fibra ﬁatu;él; ademds, es una de =
las gue mas se adaptan a nuestra condicidn climatérica,
- La pfcduccidn anual por empresa de las fibras textiles nacionales -
investigadas oscila entre un minimo de 200,000 yardas y un méximo -
de 30,000,000 y;rdas; pero, es significativo que el 77 % de las fd-
priéés éfoducen hasta ld.DDUgDUD de yardas; este volumen de produc-
cidn segdn la investigaéién realizada es insuficiente debido a gue
parte de la misma es exportada a otros paises, generando internamen
te una demanda insatisfecha, facilitando ésf\;a importagiﬁn de estos
productos, |
lLa investigacién de mercados realizadas’por los fabripantes son defl
Agientes,porque psra lanzar nuevos génerns textiles unicamente se in
vestiga a nivei ge distribuidores sin considéra; al consumidor final

N
A el

quién es el gueen (ltima instancia determinz la aceptacidn o rechazo



o ~190

del producto; a esto-obedece que algunos géneros textiles qus se han
producido no hayanctenido la aceptacidn. deseada, viéndose obligado
el fabricante a dejar en consignacidh el producto para gque sean los
distribuidores los que se encarguen de introducirlo en el mercado,

También como resultado de las deficientes investigsciones de merca-

~do, las empresas productoras de géneros textiles no cuentan con una

planificacidn .adecuada de-ls produccidn y se encuentran a la espec=-

tativa de lss ordenes de pedidos de los distribuideores mayoristas -

los ogéles & sU-vez tratan de satisfacer .la demanda originsda por =

la moda, Este desface entre le demende y la oferta dejs insatisfe=-

cha en el distribuidor mayorista las posibilidades de.incremen@ar -

-las ventas,

Cuando sé consultd 2 los productores respecto a log mejqres’mercados
se Dbservéﬂen les contéstaciones cue consideran mas importantes los
mercados internacionales gue el necionaly sin embargo, existe una =
marcada preferencie pﬁr'los mercedos del éyea centroamericanas

Los ecanales de distribucidn de uso mas generalizado para el fabrie-
cante de géneros textiles son: los mayoristas, el agente intermedia
rio y los minoristas en las empresas que no cuentan con canales pro~

pios de distribucidn., Ademés, en las empresas que integraron la, -=-

‘ muestra existen tres que tienen sus propios: canales de distribucidn

(agencia del fabricante). L g
En la eleccidn .de los canales no propios los criterios mas determi-
nantss, sons estabilidad, reputacidn, fucrza de ventas y organiza=-

cidn. La eleccidn del ‘cenal prupiu esta condicionada por la cober
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tura, la promocidn y porque representes menorcs costos, Es importaﬂ-
te considerar que los cenales propios los poseen empresas cuya pro=-
duccidn anual oscila entre uno y cinco millones de yardas (2 empre=-
sas) y entre diez y treinta millones de yardas (1 empresa).

En cuento a la plenificecidn de las labores de supervisidn de ventas
la mayoria de las empreses encuestades manifesteron que la efectua=
bang pern, resulta contradictorio gue una de ias f4bricas con mayor
volumen de produccidn responde que no realiza supervisidn debido a
gue cuentsz con agencia de distribucidén (opera con zgencias del fa-
bricante en los mercados internacionzles), S
Respecto & identificar les lzbores de supervicidn no existen crite=-
rigs unificados, pues cade empresa respondid en forma diferesnte; ==
tampoco existe uniformidead en cuento & la verificacidn deé supervi=-
sidn de canales de distribuzidn,

Es' generalizada lz préctica de no fijar cuotas minimas de -venta 3 =
sus distribuidores, las poceas empreses que fijan estas cuotas por -
pedido lo hacen solo para ciertos productos de los cusles son fabri
centes exclusivos o cuasndo lo realizan en funcidn de une orden de =

pedidDo

" La -metodologie mes empleada & nivel de fabricentes pare la determie

nacidn de precios =z -los géneros textiles es el método Plds-Coste; al
gunas empresas utilizan tambiédn el método Anzlitico (23°% de la mues
tra),,

Adn con la importancia fundementsl que se le-concede a la prommciéﬁ”'

ddsde el punto de vista tedrico, todsvia existen empresas productos -
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ras de géneros .textiles gwe no hacen uso de-este TBcursc, Los tiw=-

~pos de -promocidn mas utilizados en el pais para realizar .ventas lo

constituyen la publicidad y .las ventas personales.

-

SOBRE LOS DISTRIBUIDORES MAYORISTAS DE LOS GENEROS TEXTILES

Los géneros textiles que se comercializan en el pafs por medio de =~ ..

los distribuidores mayoristas, por lo- general son.de produccidn na~

cional y del resto de paises de Eentro América. En cantidad mini--
mas.proceden del Japdén y Estados Unidos. La dltima.situacién plan-
teada es consecuencia de las medides proteccionistas del Mercado Co
min Centroamericano que rgpresgntan un obstéculo & las importaciones
fuera del drea, debido a loskaltos gravamenes que inciden en la eig
vecidn de los costos vy consecuentemente el. precio .de venta para el

consumidor final es prohibitivo.

,El 6647 % de los distribuidores- mayoristas. de géneros textiles no =~ -

@stangsatisfechos con los fabricantes debido a gue no efectudn sus
entregas en la fecha y en les cantidedes pectades, por comsiguien-
te da lugar a une .demands insatisfecha. Se comprobd que los enterior
mente afirmado es une realidsd; pués cuando un géneroc estal -de moda.
las fébricas producen centidedes minimes, a-tal grado gque gensran -
una insatisfaccidn en los canales de distribucidn. . .

Lasudistribuidores mayoristas efectden sus -pompras de géneros tex-:
tiles empleando -lgs dos formas tredicionsles de-transeccidn comer~~
cial (Coﬁt@do y Crédito,) Cuendo compren solo sl crédito generalmen

te gozan de un plazo no mayer de -60 dfas,
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No e%iste una mercada preferencias respects a los canzles de distri-
bucién\que emplean los distribuidores mayoristas pués se usan indis=-
tintamentepéara le comercializacidn de géneros textiles los distri=-
buidores minoristas, consumidores industriales y consumidcores fina=

les, -
En cuento a las investigeciones de merczdo que realizan los distri-
" buidores mayoristes de génerbé textiles se comprobd que son superfi
ciales pués,rse orientan unicamente s obtener lz opinidn del distri
buidor minoristeg asf-mismo, puedé éonéiderarse gue son parcieles
deb;do 2 que no se investigan los cansles correspondientes a los ==
consumidores industriales Yy consumideres finales,

Los distribuiodres mayoristes consideran que los motivos de compra
mas imoortantes‘lo constituyen le moda, el precin y los colores de
los'género§ textiles. d

Respecto a politicas de precio se comprobd que en el.mercada los dis
trituidores ﬁayoristas utilizan la politica de precios Uniéos, debi
do é gue es reducido el ndmero de los integrantes de este estrato,
lo cual permite esfablecer acuerdos entre sus miembros respecto a

la Fijacién de preciosé la discriminacidn de precios solo se da en
un 42,9 % del estrato investigado.

El 42,94% de los distribuidores mayoristes comercializan los géne--
ros textiles el crédito, concediendo a sus clientes plazos gue osci
lan entre 60 y 90 diss; unicemente el .I%.7 % otorgs plazos haste de
120 dies, ;

La totalided de los distribuidores‘méyoristas de géneros textiles =
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tienen .una cobertura total del pais gue %g req};zan;por medio de ven
dedores,

LLos distribuidores mayoristas de géne?os textilgs;no-planifiﬁan sus
ventas, esto se colige porgue al investiger.las ventas se encontré

que el 66,7 % de los distribuidores mayoristas no-fijen véntas mini

'

:mas a los vendedores; asi mismo, Nno se oﬁorgan‘ingentivos al vende-

.dor para que -8ste_.incremento su productividad en'sd»respectiVO“fe--

rritorio asignado,

La supervisidn de ventas es deficiente borque‘splaménte~el 33,3 % -
de log dis££ibuidores mayoristas déAgéneros'textiies:realiZan'supeg
visidn de ven%as.g- -

Los.distribuidores mayprigtas realizan promopiopes“de ventas que --

L

consisten fundamentelmente. en-las'vefites personales; edemds, en me-

narycuanties se emplean la publicided 'y promocidn de ventes consis~

g

tente en rebajes de precios.- Estas formas-de promocidn son conside

" rados -satisfactories y'en cuanto :al monto de fondps destinedos a es

tas activided se esigna hasta el 1 .%.de sus ingresos en concepto dc

ventas,.

-

SOBRE LOS DISTRIBHIDDRES MINORISTAS DE GENEROS TEXTILES -

1 - En orden dé prefeérencia el distpibuider minoriste de géneros texti-

:léS.SQ provee de el distribuidoi‘maybristevy‘ﬁel Fabpicanteé unica

mente el 1,7 % de los distribuideres ‘minoristas indicen realizar -

ocasionalménte sus compras-de los-vendédores .dé oportunidad. Es ng

torio, “qud lés compres que:efectudn«é lds distribuidores meyoristas

“
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lo hacen a trevés de los vendedores, considerando las frecuenciasz de =
les visitas para actualizer sus existencias,

. Los motivos mes determinantes para que el distribuidor minoristas -

N
]

. efectudé sus compras de géneros textiles son: la demanda, el precio
y la marca. - S
+ 3 = La forma de compra mas emplesde por los distribuidores minoristas
es al crédito y los plazos habituales de pago son: 60 dias, amor-
tizando parte de la deuda en un perfiodo de 30 dfas y el resto al

- “.vencimiento del plazo.

D
1

Los distribuidores minoristas de géneros textiles tiemen como pripn
sus

cipales formes de comercializar / productos «la venta al detalle

y el consumidor ambulante.

.. 5 = La determinacidn de precios de ventecs -por los distribuidores ming

. ristas se realiza mediante un porcentaje adicional sobre lz! esti-

macidn de los costos de. los prdductos,

(=)}
L

Unicamente el 14.8 % de los distribuidores minoristas realizen in
vestigeciones de<ventes antes de efectuar sus pedidos’ de géneros
textilesy generalmente, estes investigeciones comprenden: pregun
tas a los clientes o bien analizando la demandea y finalmente se
emplea como recurso_laz opinidn. del.personal de .ventzs. del.almacdn
_(7 -~ Solemente el 44,1 % de los_distribuidores minoristaes reslizen pro:
mociones para incrementar sus ventas, los cuales se encuentran sa
tisfechos con los resultados obtenidos: mediante el método utiliza
do: De los distribuido;eg minoristas que efectdan promocidn el -

3244 % y 2345 % asignen el 10 % y 20 % respectivamente de..sus.in=
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gresos por venta, estos altos porcentasjes se deben o gue sus pro=--

‘mociones son ocasionalces; es significativo que el 20.6 % de los dis

tribuidores minoristes desccnozeen el porcentaje esignado, lo cual

demuestra.gpeﬂexiste un mercado empirismo en la cqmeroiali%acign de
géneros textiles en este estrato..

Un alto porcentaje de los_ﬂistfibuidoreé minoristes de .géneros- tex

tiles no realizan promociones por medio de ls publicidad para au--

mentar sus ventas en un determinaedo perfodo, . '

El 99,2 % de los distribuidores minoristas.de géneros: textiles no
reciben ningune eégsopfa de los febricantes vy distribuidores‘mayg
ristes de gdéneros textiles pares reslizar la comerciaslizacidn ds es

tos productos,

SOBRE LOS PANALES DE CONSUMIDORES

Existe un desconocimiento. por los consumidores de las difsrentes -
clases de géneros textiles que mas‘ée usan en nuestro medioj lo ==~
cual permite que las compras de estos bienes por el consumidor.Fié
nal se efectudn sin tener conciencia de la calidad del mismao,

El género de algoddn, es pgco usado en une combinscidn al 100 % ==
como prenda de vestir por los consumidores de ambos sexos de las -
dos cleses sociales invésfigadas; pero,.mezclado con otras fibras
textiles como polyester, raydn se mejora su presentacidn y tiene
hﬁcha aceptacidn por el consumidor finale.

E; género de polyester es de los mas conocldos por el consumidor

debido a su uso frecuencia por estar de moday sin embargo, indicg
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ron que provoca insatisfeccidn po;~la natureleze de le fibra gque no
es muy apte para nuestro ambiente,

4 - E1 motivo mas determinante en la compra de los géneros textiles es
la MODA,

El género de raydén como consecuencia de le falta de educacidn del

[#2]
H

gonsumidor, se desconoce aln cuendo ‘es de uso comdn en el pafis,
6 =~ E1 género de nylon es uno de los menos demandsdos y su uso esta

limitado a ocasiones especialés,
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B~RECOMNMENDA ACTONES

L2s Recomendeciones que a continuzcidn presentamos, se
adeptan en clerka forme 2 ls conclusiones entes planteédeS<y tienen como

PPOPDSltD fundeamenteal sugerlr ve ses genurel camo par01almente, las me-

Lo e i '

dides HECESEElES“paTa que 1¥ comer01ailzaclon de lDo generos textiles «

en-El Salvador sea superede en un futuro prdéximo,.

‘" GENERALES PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE LOS 'G‘E\i\iEﬁ.;DS ,T;XTILES
wlAh Se Recomienda, qu el Gobiérno Qggéigéé'aﬁdyéﬁdo lauinQUStrié tex-
til naciondl aediénte 61 otorgamisnto de iﬁcent"ivo'sA'f‘isi'é‘ales} que ge

" ‘neren nuevas lnver51ones en Fabrlcas textlless para proau81r teglu
"dos que Bii la actualldad no se elaboran y-que nos Qemos Dbllgados
a imbg%téEEOS;de ﬁffos‘péisés,‘generéhdosé'indudaﬁieﬁengé Qnaufuga

de divisas tan necéesdrias para el fortalecimiento de nuestra eco-

o,
PR

momfa Racional
“2 -Es necesario, q@é nuestro ﬁéfgléantiﬁdé iﬁﬁbr%ando pfgéﬁctos texti
iéé del restﬁ de péiéé§1céﬁtroémergcahos para satis?ggér.lé deman-
da nescional, Gonsiderindose que élca5barohaenias ieyééjége susten-

tante el Mercado Camun Cmntroamerlcano, ‘los productos manufactura=-

al . - ik
dos en.el 1stmo estan maq/alcance de los consumldores.

3 ~.5e Recomienda, una colaboracidn mas estrecha del estado con los fa
. bricantes de textiles a travds de ias entidades correspondientes,
para gque mediante el esfusrzo conjunto se exploren las posibilida=-

des -de introducir nuesttos géheros textiles en nuevos mercados gue

sorresponden a pafses ma$ ‘desarrollados, Nuestro pafs, necesita =
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exportar productos en los cuales puede competir en precio y calie
dady para el caso especifico se considera que los géneros textiles

reunen los requisitos desesbles para tal finaliddds

PARA LOS FABRICANTES DE GENEROS TEXTILES

Se debe aprovechar la produccidn necional de algoddn, transforman=

do la mayor cantidad posible de la fibra de géneros textiles que -

msatisfagan la demenda de los consumidores, Es recomendable, que -

la fibra de algodén sea utili%ada ﬁezcléndoié con otras que.ie den’
mejor apariencia y calidad a los géneros textile?.

ES.HECeS?riD gue se incremente vy diuergifique la productividad de
las fébricas de géneros textiles, pare satisfacer prioritariamente
la demanda interna y en esta forma esvitar las importacicnes,

Se recomienda, la realizacidn de investigaciones técnicas de mer=-
gado tanto a nivel nmacional como internaqipnal portT lgs empresas ==
productores, esta funcidn deber§ realizarla un departamento propio

de mercadeo en cada empresa debidamente organizado, en caso de no

ser posible implementar lg slternativa anterior debera encargarse

. esta funcidn a ;a entidsd especializada fuera de la empresa que =

4 -

.sea.. cepaz de poder orientar la produccidn hacia los mercados g
decuedos de, consumos |

Las ﬁébrica§ de géneros textiles deben amplizsr mercedoslinternaoig
nalég principalmente en paises fuera del.4rea centroamericana, me=-

diante la fabricacidn de productos de 6ptima calidad y -capaces de

_competir con productos similzres,
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-5 =~ Se-necesita de estudios de mercedo acercz de los canales de distri
bucidén de géneros textiles, para recabar la informacidn necesaria
y poder formular politices .adecusdes acerca de los mismos,

6 -LEs importante planificar les lsbores de supervisidn de canzles de
distribucidn para detecter el grado de eficiencia del canal y eje~
cutar los sjustes precisos en un determinado momento con a; propd-
sito de hacer llegar el producto con fluidéz al consumi@or.

7 - Es coﬁueniente gue todos los fabricantes de géneros textiles exis-
tentes en el pafs, realicen todas las clases de.promocidn para prg
.yectar la imagen de su emppesa,-dér a conocer sus productos, edu-=-

:‘car y crear necesidades en el consumidor de géneros textiles, Se
’récomienda ademds une coleborecidn epropiede con los distribuido--
:és meyoristas y minoristas realizendo actividedes como decoracidn

_de vitrinas de exhibicidn dé géneros, ilustrando al perscnal de ven
tés respecto a las caracterfsticaes bédsicas del producto y nombrando
un.cuerpo de impulsadores dg ventas,

B = Se recomienda la realizacidn de una campefia publicitaria intensiva
orientade hacia el consumidor, con el propdsito de instruirlo en =
lo referente 2 los diverses clases de géneros textiles.y~shs caragc
4teristipas fundamentales, para gue en sus decisicnes de compre cuen
ten cond;uficientes glementos de Jjuicio Yy puedan seleccionar gl ==

género textil adecuado a sus necesidades.

PARA LOS DISTRIBUIDORES MAYORISTAS DE GENEROS TEXTILES

1 - Los distribuidores mayoristas de géneros textiles, deben planifi-
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cer sus compres realizendo sus pedidos en cantlidesdes suficientes

que le permitan mantener existencias para satisfacer la demanda y

asi, sclucionar en parte lz escasez provocada por le insuficiente’
. produccidn de las f4bricas,

2 ~ Siendo los maycoristas, empresas con un alto poder scondmico y con
‘una amplia coberture a nivel nacional, se econseja realizar inves
tigaciones técnicas de mercado para precisar con la debida antela-
cidn le demanda futura del mercado y formular los pedidos a los fa
bricantes de géneéros textiles en forma oportuna,

3 - Es conveniente que los distribuidcres mayoristas de géneros texti
les planifiquen sus ventas de acuerdo a objetivos realistas, y que
asignen & los vendedores cuotas de ventas gue se ajusten a las me=-
tas previamente esteblecidas, Asi ﬁismo, se deben conceder esti-
.mulos al vendedor'QUBtcumplé con la cuota de venta asignadaj cual=
quier tipo de motivecidn es de gran valor para el trabajador vy con
secuentemente reﬁunda en una mayor produétividad en el desempefio =
de sus funciones,

% 4 - Es 'necesario qué todos los distribuidores mayoristas de géneraos tex
tiles, cusntan con personas encargedes de efectuar une supervisidn
constante que permita determinar el grado de eficiencia del vende=
dor, en cuanto:a atenciones y actualizacidn de existencias de los
clientes, ,

5 ~ Se deben realizar promociones considerando la que mas se adapte =
las politigas de lz. empresa...Asi_mismo, se recomienda efectuar =

campafigs publiciteries tendientes 2 orientar al consumidor en -la
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i

mejor seleccidn del género adecuado a sus necesidades,

Los distribuidores mayoristes deben operar prefariblemente omitien
do lz2 vente 21 detalle, debido a gue se considere gue mediante sl
uso de este canal de distribucidn el distribuidor mayorista se con

vierte en competidor del distribuidor minorista,

PARALOS DISTRIBUIDORES MINORISTAS DE GENEROS TEXTILES °

Los distribuidores minoristas deben efeectusr investigaciones sobre
veptas de géneros textiles, en lz misma forma gue las realizan el
14,8 % de la muestra investigedaj-su prdctica permitird contar con
un mayor grado de certeza en cuanto a las posibilidades de ventas
de los géneros textiles,

Se deben efectuar promcciones pare obtener mayor voldmen de ventasg
principalmente le ﬁublicidad ya sea radizl o escritag debido a que
su uso permite que el consumidor se entere de la existencia del ng
gooip, cual es su ubicacidn, especialidad y sus respectives existen
cias,

Es recomendable gue los distribuidores minoristas cuentgn con un
servicio econtable, con sl propdsito de obtener los destos necesa--
rios que les permita medir el grado de eficiencia en sus operacip
nes mercantiles,

Es necesario que-los distribuidores minoristas de géneros textiles

8@ agrupen organizadamente, para que .mediante este contacto, fijen

precios de ventas gus les permitan operar con un determinado mar=-

gen de utilidad gue trensforme su actividad en une labor rentable,
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ANEXD

# 1

FORMULA PARA DETERMINAR EL TAMANOD DE LA MUESTRA

2
b xp Xg

dZ

1+ ____J:f(t2 X D X g = 1)

BTG

INDICADOR

= tamafio de la muestra

= coeficiente de confianza

]

probabilidad de«éxitos

probabilidad de fracasos

u

- tamafio del universo

SUSTITUYENDO

-y e e e e AW Ay s I U B
>

4 X 0.5 X 045
0,0025 )

it

1 +1( 4 x 0,5 x 045 -1)

232 ( 0.0025 )

= 400

1+ _1 (400 =1)
732

400
1+ _1 (399 )

232 ‘
= 400

1+ 399
232

2,72 ”



Sefior Fabricantes

Atentamente solicito su coleboreeidn en el sentido de contes-
tar las preguntsas del presente cuestionario, que se realiza éoﬁ el pro=-
pdsito de complementer con destos de le reaslidad nacional el trabajo de
Tésis titulado "LA COMERCIALIZACION DE LOS GENEROS TEXTILES EN EL SAL=-
VADOR",

Sus respuestas serdn tretados con carédcter confidencial y pa=-
ra fines exelusivos de investigecidn profesional; por lo cual , agrzde=-
ceré mucho gue sus contestaciones sean un reflejo de la realidad en gue
se desarrolla su empresa, Porque de esto depende fundamental la vali-=-
dez de les conclusiones a que se llegue y los beneficics que puedan ree-
portarse 2 le:lndustris Textil, por medio -de las recomendaciones gque se

formulen.

Por su coleboracidn mis mas expresivos agredecimientos,

ANTONIO BENTIO ORTIZ CONDE
Fscuela de Administracidn de Empresas
Faculted de Cienciass Econdmicas
Universided Necionsl:de El Salvedor



CUESTIONARIQ N8 1

Que fibres textiles utiliza su empresa en la febricacidn de géneros

textiles? )

Algoddn Lino T Lana [::

Seda Raydn - Nylon [:::
Polyester{ii] Otros:Combinacidén de diferentes Fibras [::

Cudl pafs es su principal proveedor de lz fibras textiles?

ELl Salvador-‘ Guatemala . Costa Rica

Nicaragua (’ Panam3

Dtros (especifique)

Que clase de géneros textiles produce actualmente su empresa?

Algoddn Lino . Lana (
Seda " Raydn i Nylon l
" Polyester | Otros (especifique)

Indique cuales son las cantidades de los diferentes géneros que prgo

duce an el afio,

CudX es el tipo de tejido que utilize paras producir géneros texti--

les?

Tejido de Pié y Trama [::] Tejido de Punto [::}

Otros (especifique)




6) Cudl es el ancho de los géneros textiles que .produce?

36 pulgades ‘ ] 45 pulgadas ‘ 58 pulgadas

Otros (especifique)

7) Cuando lanza un nuevo producto al mercado realizan investigezeciones

previas?

SI | No{ |

8) Cuales motivos son determinantes para realizar su produccidn?

La Moda ( Pedidos de Clientes

La Competenciai : Otros (Especifique)

9) Mantiene en sus bodegas existencia de productos terminasdos para sa-

tisfacer la demanda?

sI f | ND

10) En cuales pafses vende su produccidn de génercs textiles?

El Selvador ] Guatemala Costz Rica|

Nicarzqus : Panamé

Otros (especifique)

11) Realizan investigeeiones de mercados pers comercializer sus produce

tos textiles en otros pafises?

SI ND

S1 su respueste enterior es afirmetiva, en gue consisten las inves-

tigeciones gue realizen:



12) Cuales son los canales de distribucidn que emplean en le comerciage=

lizacidn de los productos textiles ?

Mayoristas Minoristas {::J

Agente Intermediario , Agencia del Fabricante

Otros (especifique)

'L3) Cuales criterios tomaron en cuenta para seleccionar los canales de

distribucidn?

Cobertura " Promocidn | Costo [::b
Estabilidad Reputacidn ::;l Fuerza de Ventas [::
Organizacidn Dtros (especifique)

14) Que procedimienfcs utilizan para la seleccidn de los canales de dis

tribueidn ?

Ofrece la distribucidn I Ofrece la distribueidn -
al Mayoristas al Minorista

Mayorista solicita I Minorista solicita

la distribucidn o la distribucidn

Otros (especifique)

15) Supervisan las labores que se desarrollan por medio de sus canales

de distribucidn?

SI { : NO




16)

17)

18)

19)

20)

21)

22)

23)

‘Se planifica la supervisidn de los canales de distribucidn?

SI ND]

En gue consisten sus labores de supervisién ?

Con que frecuencia realizan la supervisidn a los canales de distri=-

bucidn?

Tienen distribuidores exclusivos de sus productos?

SI [:] | | NO ::]

Fijan cuotas minimas de compras a sus clientes?

SIz ND

En cuanto a nivel de precios que politicas aplica la empresa?

Precios Flexibles _ Precios Unicos

Otros (especifique)

Que métodos se emplean en la fijacidn de precios?

Método analitico l | Método plds Coste ]

Otros (especifique)

Al rsalizar sus ventas, cudles son las condiciones de pago estipula

das?

Contado { Crédito { } Ambas Formas[::J

Otros (especifique)




24)

25)

26)

Realizan promocionies peara sgilizer las ventas de sus productos?

SI : NO }

Si la respuesta a2 la precunta anterior es afirmativa, indique las =

clases de promocicnes acue efectdan,

Publicidad : Venta Personal,

Relaciones Pdblices Promocidn de Ventas

S

Con que frecuencia efectia la promocidn?

P —

Diaria b Semanal {::J Mlensual

Ocasional Otros (especifique)

Que porcentajes de sus ingresos en conceptos de ventas uti lizan en

su promociones?




Sefior Distribuidor Mayoristas

Atentamente solicito su colaboracidn en el sentido de contes--.
tar las preguntas del presente cuestionario, que se realiza con el pro=
pdsito de complementar con, datos de la realidad nacional el trabajo de
Tésis, titulado "LA COMERCIALIZACION DE LOS GENEROS TEXTILES EN EL SAL-
VADORY |

Sus respuestass serdn tratadas con cardcter confidencial y pa=-
ra fines exlusivos de investigacidn profesionalj 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 re-~
portarse al mercadeo de los géneros textiles, por medic de las recomen=-

daciones gue se formulan,

"“Por su colaboracidn mis més expresivos agradecimientos,

ANTONIO BENITO ORTIZ CONDE
Escuela de Administracidn de Empresas
‘Facultad de Ciencias Econdmicas
Universidad Nacional de E1 Salvador



CUESTIONARIO NO 2

1) Cualee son los principsles paises proveodores de géneros textiles =~

2)

3)

4)

5)

gue distribuye?

El Sa2lvador [::] Gugtemala Costa Rica

Nicaragua Panamé

Dtros (especifique)

A quién formulas sus ordsnes de pedidos de gdneros textiles?

Directamente a la fébrica Agente del fabricante }

Dtros (especifigue)

Recibe sus pedidos en la fechs y centidades soclicitadas?

81 [::;, ND [::]

En caso de ser negativa sus respuestay 2 laz pregunta asnterior cua- ‘

les son los obstéculos?

Satisfacen su- demanda las fébricas de textiles existentes en el =~

pais?

51 | ND i

Si su contestecidn es negeativa, Cuales considers son los factores -

gue contribuyen a gue la demanda no sea satisfecha?

En que forma cancela sus compras a los fabricantes de géneros texti

les?

Contado Crédito {

Otros (especifique)




6)

7)

.8)

10)

11)

En las compres al crédito cudl es el plazo que conceden los fabri-=-

cantes de géneros textiles?

30 dfas ’ 60 dias 90 dias ‘

Otros (especifique)

ﬁuéles son los caneales de distpibucién gue emplea para vender sus =
préductas?

Minoristas . . _-*' Consumidoréq fndugtriales
Consumidoreeriqéies Otros k?gﬁébifique)

Ry

Realiza investigaciones deAmercado antes de‘efectuar comﬁfés de gé=-
neros textiles? : : Ty

51 [::] ND [::]

uéi su contestacidn a la preéunta anterior es afirmestiva, en que for
ﬁa Qérifica las investigacionés de merdado?

Cudles son sus principales motivos pars realizar compra de géneros

textiles?

- ° r~.~‘
Moda l ' " Colores- Precio '
Pedidos de cliente Fibra | durabilidad |

Cuales son las politicas gue aplice para la fijacidn de precios?

Precios flexibles {::] _Precios Unicos [::]

Otros (especifique)

Cuales son las cond%piones de pago estipuladés al efectuar las ven-~
tas?
Contado ' crédito L
ey ’ . S
Letras . Chegues post~fechados

Otros (especifigue)_




12) Cuando conceden créditos, cudles son los plazos de pego més utiliza

dos?
—
30 dias ’ 60 dfas l ’ 90 dias '
k'
120 dias { Dtros (especifique)

13) En cuales épocas del afip se venden mds los géneros textiles?

14)Tiene la empresa vendedores en todo el pafs?

o [ o []
15) Cuales son las plezas en el interior del pais que visitan sus vene

dedores?

'16) Se le asignan cuotas de ventas a cada vendedor?

51 | No! |

'17) Proporcionan incentivos al vendedor cuando alcanza la cuota asigna=-

da?

S1I NO

8i la contestacidn es afirmativa, cuales son estos incentivos?

18) Cuenta la empresa con supervisores de ventas?

SI’ [:: . NO :i]

Si la respuesta 2 la pregunta anterior es afirmativa, Diga cufles =

son las funcicones del supervisor de ventas?



19) Realiza la empress promociones para sumentar sus ventas?

51 [:: \ NO [:j}

Si su eontestacidn z la pregunta anterior es afirmativa, que clase

de promocidn lleva a cabo?

Publicidad ' Venta Personal

St

Relaciones PUblicas Promocidn de Ventas | j
o

20) Son satisfeactorios los resultedos obtenidos por la promocidn efec=
tuada?

SI [:: . NQ[::

21) Que porcentajes de sus ingresos en concepto de venta emplea en sus’

promociones?




Seftor Distribuidor Minoristes

"Atentamente solicito su colaboracidn en el sentido de contes-
tar las preguntas del presente cuestionario, que se realiza con el pro=
pdsito de complementar con datos de la realidad nacional el trabajo de
Tesfs, titulado “LA COMERCIALIZACION DE LOS GENEROS TEXTILES EN EL SAL=
VADORY,

Sus respuestas serén tratadas con cardcter confidencial y pa=-
ra fines exclusivos de investigacidn profesional; por lo cual agradece-
ré mucho gque sus contestaciones sean un reflejo de la pealidad en que =
se desarrolla su empresa, proque de ésto depende fundamentamente la va-
lidez de las ponclusiones a gue se llegue y los beneficios gue puedan =
reportarse al mercaden de los géneros textiles, por medio de las recomen

daciones que se formulene.

Por su colaboracidn mis mds expresivos agradscimientos

ANTONI BENITO ORTIZ CONDE
Escuela de Administracidn de Empresas
Facultad de Ciencias Econdmicas
Universidad Nacional de El Salvador
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l) Quienes son sus principales proveedores de géneros textiles?

Fabricante , Mayoristas! '

Otros (especifiqus)

2) A quién formula sus pedidos de géneros Textiles?

Fabricante Mayorista ;

Agente Vendedor j Otros (especifique)

3) Indigue los motivos gque considera importantes pera efectuar sus pe=-

didos?
La demanda l Influencia del vendedor ‘ Precio |
" Atenciones del proveedor Mlarca 1 Colores l

4) Es visitado frecuentemente por el vendedor de Géneros Textiles?

SI | NO [::}

Si su respuesta es afirmativa, Con que frecuencia es visitado?

5) Son atendidos y despachados con prontitud sus pedidos?

SI [:: ND [::

6) Cudl es la forma de casncelar sus compras?

Crédito 1 1 Ambas formas ‘ i

Mayoristass Contado

Otros (especifique)

Hinn

Fabricante: Contado

Crédito V-l Ambas Formas [::}

Otros (especifique)




7)

8)

18)

10)

fue plazo. en les compres €l crédito concedsn los Fabricente y dis~~

tribuidores de géneraos textiles?
- £ 3

Pr———

Mayoristas: 30 dies 60 dfas{::} 90 dias ; }..120 dias

¥
RR——

Fabricantes 30 dfas 60 dfasD 90 dias 120 dfas

M/

En las eompras al crédito con gue frecuencia realizs sus pagos a los

proveedores?
Abonos' Semaneales } Abonos Quincenzles

M
Abonos Mensuales 1 I Vencimiento del Plazo

Otros (especifique)

Cuales son las principeles formas que emplea para comercializer los

géneros textiles?

Consumidor ambulants [::} Mostrador [:i]

Otros (especifique)

sI D _ NO f:

Son uniformes los precios gue Ud, paga 2 los mayoristas por produce

tos simileares?

Si lz respuesta anterior es negativa, expligue cuales son las razo-

nes para tales varisciones?

11) De que modo fijz los precios de los géneros textiles?




VAN

12) Sus precins de Géneros textiles son similares con ls competencia?

éID_ . NDD.

° ) . o - -
Si su respussta a la pregunta anterior es negativa, explique cusles

son las pazones de dichas variaciones en el precio?

.13) Antes de efectuar sus pedidos de géneros textiles investiga las posi

-

bilidades de venta?

SI E NO D

Si la respuesta a la preguntas anterior 'es afirmativa, Que clase de =

investigaecidn realiza?

)

14) Sus compras de géneros textiles las realiza en los siguientes plazos?

Diaria‘::J Semanall ] Quincenal [:]

Mensual o Otros (especifique)
N B

15) Cudles son las dpocas del afio en las gue méds se venden los géneros =

textiles?

16) Realiza promociones pare incrementar sus ventes?

SIE a ND.D

Si su respuesta 2 le pregunta anterior es afirmetiva, Que clase de =

promocidn efectida?



17) Son satisfactorios los resultados obtenidos por la promocidn verifie-

cada?

« 0 s

Si su respuesta anterior es negariva; Por que razdn no fue satisfac-

toria?

18) Que porcentajes de sus ingresos por ventas destina a la promocidn?

19) Proporciona el fabricante o mayorista algunos medios o indiceciones =

para gue sus ventas aumenten?

o [ o O

Si la respuesta es afirmetiva, explique en gque consisten los medios

a indiceciones proporcionadas?

20) Segdn su experiencia en la Comercializacidn de géneros textiles, in=-
diguenos cueles son los principales motivos de compra de los consue-

midores finales:

Géneros de Algoddn: Precio | Durahilidad

Colores Facilidad de Cuidado

floda { ] ' Uso
e




Género de Lino

.o

-Género de Lana

Géneroc de Seda:

Génerocs de Raydn:

Géneras de Nylons

Géneros de Polyester:

Preecio
Colores
Moda
Precio
Colares

Moda

Precia ¥

Colores
floda
Preeio
Colores
floda
Precioc
Colores
Moda
Precio
Colares

Modsa |

Durabilided

Facilidad de

Uso

Durabilidad

' Facilidad de

Uso
Durabilidad
Facilided de
Uso
Durabilidad
Facilidad de
Uso
Durabilided
Facilidad de
Uso
Durehbilided
Facilidad de

Uso

Cuidado

Cuidado

Cuidado

Cuidado

LDO0000O0o0d

Cuidado

OO I

Cuideadao

L]
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