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INTRODUCCION

Toda estructra de produccion, explica los problemas centra-

les de log Sistemas Economicos: que producir, como producir y pa—

ra quien producir.

Para determinar la estructura de produccion de las prendas-
-de vestix hemos decidido atacar el problema dividiendolo en cuatro-
partes siendo la primera de ellas un andlisis tedrico de la produc -
cidn y en una segunda parte con los datos recogidos se vé la estruc-
tura de produccién de la s prendas de vestir, concretamente qué y-
como producir, em una tercera parte se han obt'enido los Canales -
de distribucion y las politicas de precios. En una ultima parte se -
dan los lineamientos generales de un perfil socioeconomico de de-
manda del consumidor, el problema para quien producir; esde -
cir, un esbozo de las preferencias, gustos, etc. de los consumi-
dores, y la forma en que estas influyen en los productores. La -
fuente principal de los datos, que se pecesitaran para realizar el
trabajo; se cbtuvieron de una investigacion directa con los produc
tores, (excluyendo maquiladores y sastrerfas) a través de la - -

técnica del muestreo VY

1/ Ver apendice.



Como limitaciones propias del trabajo, se tiene que los datos
estan basados, en las contestaciones de los productores; en la inteli
gencia de que son reales, por otra parte, la limitacion principal, lo -

constituyo el tiempo disponible para la realizacion del trabajo.



PARTE L ANALISIS TEORICO DE LA PRODUCCION



Las empresas en el sistema capitalista de producci6n gjustan -
su oferta a la demanda de los consumidores a wavés del sistema de pre
cios. Las preferencias de los consumidores expresadas por medio de su
voto monetario en el mercado, deciden los bienes que han de producirse
y la cantidad de los mismos que ha de ser elaborada. Lo anterior puede
representarse por una gréfica la cual en la parte superior muesga como -
el sistema de precios pone en contacto la oferta y la demanda por bie -
nes y servicios. (gréfica 1) En la parte inferior de la misma, se aprecia
por un lado la demanda de la empresa por factore s productivos y por - -
oo la oferta de los mismos por parte de los consumidores determindndo

-+

se asi el precio o remuneracién que deban percibir dichos factores.

.
_ae L

tdulic Ewmgresec

Capital L

En ésta forma se resuelve tedricamente el problema de qué, co6-

mo y para quién producir.

Como un primer intento para conocer la eswuctura de produccion-
de las prendas de vestir en el Area Meumopolitana de Monterrey, se hace-

necesario conocer lasg caracteristicas generales de las principales estruc-



turas de produccién con el fin de que, conocidas las caracteristicas que
serdn analizadas, determinar la estructura con la cual se pueda identi -
ficar la indusuia de las prendas de vestir en el Area Mewopolitana de -
Montertey, dichas esuoucturas son; la primera es Chmpetencia Perfecta,

Momnopolio, Competencia Monopolistica y Oligopolio.

A. - Competencia Perfecta. -

1. - Definicién. - Es una estructura de producciotn en la que el namero
de pequefios productores independientes es tan grande que ninguno de - -
ellos puede por si solo, tener alguna influencia en el precio de venta del-

producto que elabora.

2. - Caracteristicas. - a) existe un gran nmero de productores, - b) el-
producto elaborado-es homogéneo y altamente sustitutivo, c) la elastici -
dad de la demanda dirigida al productor es eldstica y tendiendo a infinito,
d) por mucha que sea la cantidad ofrecida por un productor en el mercado.
el precio del producto no se altera, e) existe perfecta libertad de enoada-
y salida de nuevas empresas a la indusmia, f) no requiere de publicidad -
y por lo tanto no la emplea, g) la demanda es igual al precio e igual al -

ingreso marginal.

El ejemplo clasico es el de la agricultura, pero &sta generalmen -

te se encuenma intervenida por organismos publicos que desvirtdan su na-



turaleza; fijando precios de garantia, protegi€ndolos de la competenc -

exterior.

B. - Monopolio. -
1. - Definicidén. - Es un tipo de competencia imperfecta en el que ex-
iste un s6lo productoren el mercado y en la induswia, e influye en la fi

faci6n del precio de venta de! producto que elabora.

2. - Caracterfsticas. - a) la induswia estd compuesta por una sola em
presa, b) el producto es Gnico, no existen sustitutos cercanos, c) la -
elasticidad de demanda del proéluc:o es rigida, tendiendo a cero d) exis -
ten impedimentos a la enwrada de nuevas empresas, €) sf se emplea pu -

blicidad es de la empresa, no del producto, f) el precio, la demanda y el

ingreso marginal son diferentes.

El monopolio puede ser de dos tipos, natural y artificial. El pri -
mero acontece si se tiene el control Gnico de la materia prima; vgr., una-
mina. El artificial sI mediante leyes o patentes se ponen barreras a la en-

trada de nuevos productores; la mayoria de los servicios ptblicos son - -

ejemplos de éste caso.

C. - Competencia Monopolistica. -

L. - Definicion. - Es el caso de competencia imperfecta en el cual - -



existen un buen aGmero de productores - de 25 a 100 - con un producto -
diferenciado real o imaginariamente y muy limitado control sobre el - -
precio, dandose generalmente competencia en precio, calidad, etc.

2. - Caracteristicas. - a) productos similares que pueden ser sustituf
dos por otros poco diferenciados, b) cada empresario le da caracter{sti-
cas reales o imaginarias a su producto, c) suelasticidaddedemaﬁa -
puede variar grandemente entre los dos extremos dependiendo del bien de
que se rate, d) competencia vigorosa en base distinta al precio, €) con-
trol limitado solre el precio de venta, f) inexistencia de acuerdos implf -
citos o tacitos para fijar el precio de venta g) la enxada de nuevas em -
presas a la industria es ficil, h) la publicidad se hace para resaltar el -
producto y en esa forma diferenciarlo, i) los precios, demanda e ingreso-

marginal varian y nunca pueden ser iguaies.

En la industwria manufacturera se presentan algunos casos, de Com
petencia Monopolfstica; calzado, pastas de dientes, jabones, detergentes,

etc.

D. - Oligopolio. -
L - Definicién. - Tipo de competencia imperfecta que se presentan cuan
do existen en la industria unos pocos productores que contolan el mercado-

de un producto determinado, existiendo generalmente acuerdos o ticticas -



implicitas o de hecho para fijar en comin el precio de venta.

2. - Caracteristicas: - 8) pocas empresas producioras, b) cada empre
sa produce una parte mity importante del total, c) hay mte:dependem:.j.a-
de las empresas, al fijarse los volimenes de produccion 1/ | d) el artf -
culo puede .ser homogéneo o heterogéneo, genexalmente lo Gltimo, e) —
acuerdos para fijar el precio, f) obsticulos grandes a que nuevas empre-
sas ingregsen a la industria, g) la elasticidad de demanda puede variar -
entre los dos extremos, dependiendo de la naturaleza del producto y de -
la industria h) se emplea puhhcxiad instimxcional para resaltar la impor -
tancia de la empresa, suponiéndose que en esa forma practicaménte se -
anuncian sus productos, i) las empresas tienen departamento de investi -
gacion y disefio para mejorar la calidad del producto y competir con los -

demas, j) precio, demanda e ingreso marginal son distintos.

Los ejemplos méis palpables de ésta estructura de produccion, los
tenemos en las indus&ias del acero, cerveza, cerillos, embotelladoras, -

elc.

1/ A cada empresa le coresponde una parte del mercado.



PARTE H : ESTRUCTURA DE PRODUCCION DE LAS PRENDAS DE VESTIR
" EN EL AREA METROPOLITANA DE MONTERREY..



En la determinacifn de la estructura de produccién para las pren-
das de vestir en el Area Metropolitana de Monterrey, sellevé a cabo la -
investigaci6én antes mencionada; de tal mapera que, los resultados de la
misma son los que dan caricter a éste apartado; subdividiéndose a su -
vez en dos partes, para analizar en forma separada los aspectos mas -

relevames de la dicha estructura, éstas son: "Qué Producir™ y "Como

Producir”.

A. - Qué prerxlas de vestir se producen.
El principal problema a que o debe enfrentarse todo productor, es

el decidir que producto habri de elaborar. Para ello deberd tomar necesa -

riamente en cuenta los productos que los consumidores desean o que el—

cree puedan demandarse.

En el caso especifico que nos ocupy,&ste problema estd resuelto -
en gran parte, ya que se tiene el producto genérico, lo que se debe deci -
dir es que tipo de prexxia o prendas deben fabricarse. Se enconu6 que de -

las 20 empresas seleccionadas- de un totalde 78 - para la muestra ; se -

produjeron 18 diferentes tipos de prendas ];/

1/ Ver cuadro 1 del apéndice.



1 - Clasificacibn de las prendas de vestir.

Para clasificar los diferentes tipos de prendas que en 1969 produjo
la industria del vestido, se pensd en un primcipio, hacerlo tomando como
base el "Catilago Mexicano de Actividades Econdmicas” (CMAE) y la -
"Clasificacién Industrial Internacional Uniforme de las Actividades Econo
micas" preparada por las Naciones Unidas, pero al tener los resultados de
la investigacitn, dichas gufas se desecharon por no servirnos para; el fin -
buscado 1/, Por tal motivo se procedi6 a clasificar los diferentes tipos de

Prendas, tomanxio como base el sexo; dicha clasificacién es la siguiente:

Grupo L - Ropa para Hombxre
a. - Ropa Interior
b. - Ropa Exterior
Grupo 2. -Ropa para Dama
a. - Ropa Interior
b. - Ropa Exterior
Grupo 3 . - Ropa para Bebé& y Nifios
a. - Ropa para Bebé
b. - Ropa para Nifios

En base a la clasificaci6n propuesta por CMAE y CIIV, las -

prendas de vestir producidas en el Area se concentraban en una sola cla

se - 2421 -



2. - Participacitn en la produccifn por estram y tipo de prenda . De 1a
obsexvaci6n delcmdmnfnne:o,lmquehmdempa
de hombre en el primer estrato alcanzt un 30%, relativo dentro del mismos
y que un M% corespondié a ropa para dama; mientras gue un 56% de la-
produccién se reparti6 en renlas para nifios y bebés. En el segundo, 1a
produccién de prendas de vestir de hombre alcamzt un 66%, la de nifios y
bebés un 31, y sélo el 3% de la produccitm del estrato fu€ ropa de dama-
En el tercer estraw la produccion de prexxlas para hombre alcanzd un -
84%, la de nifios y bebés del 125, mientras que la de dama fus el 4%. -~
Siguiemioconelanﬁlisisenczmosqueenelemmeln%de—
Jo producido fué ropa de vestir para hombre, el 29% fué de ropa de nifios-

y bebés y no hubo producci6n de ropa para dama; En el guinto estrato solo
se produjo ropa de hombre.

Analizando la diswwibuci6n total de la produccita por estratos, en -
contramos que las empresas de menor capital producen em general ma-
yor variedad de tipos de prendas, y que mﬁnhmeaiampne
duce dos o mis de dichos tipos de prendas; mientras que las empresas de—
mayor capital se especializan por lo general en Is produccion de mn solo -
tipo de premxias.

Un hallazgo interesante lo constituye €l hecho de que en los esuwa.-

tos del I al IV se producen cuatro o més tipos de prendas; mientras que en-
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el estrato quinto - el de mayor capital - solo se produce un tipo de pren
da; loantetiapuededebersepnngipalmen:ealhechodenueamedida -
que una empresa se capitaliza tiende a especializarse en la producci6n de

un solo tpo de prendas.

La participacién de cada estrato en la produccién total puede apre-
ciarse en el cuadro anterior, ahora en términos porcentuales encontrindose
que el primer estrato s6lo contibuy® con el 5% del total de la produccitn, -
y agrupa al 25% de las empresas, mientras el segundo estrato contibuy6-
con el 7% del total y estd formado por el 37%, de las empresas; solo el ter-
cer estrato contribuy6 con el ‘2-2% estando constitufdo por el 20%, de las em
presas; el cuarto esu:ato- contribuy6 con el 29% de la produccitm y con solo
el 107, de las empresas, el Gltimo eswato integrado por el 8%, de las empre
sas aport6 el 387, de la produccién total.

En base a los datos anteriores se 'calculS la produccién de prendas =
de vestir realizada en el afio de 1969 en el Area Metropolitana de Monterrey,

l1a que nos di6 un total de 17;110, 080. prendas .

En el cuadro nGmero dos se presentan las cantidades producidas de-
Ccada tipo de prenda para el mismo aflo, encontrdndose que de el totalde -

produccioén de prendlas de vestir estimado para el Area el 48%,

7;322, 109. prendas -- cbrregpo;xie a ropa exterior para hombre; principalmen
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te camisas y pantalones. Ouo rubro de importancia lo constitryen las -

prendas interiores para bombre representando aproximadamente el 35% -
del total 6;530, 580.

En cuanto a la produccion de ropa para nifio el 15%, de las prendas
eran de éste tipo, y da ropa para dama tanto interior como exterior ape -
nas y alcanzd el 2% de la produccion total. La explicacién a ésto consis-
te en que el proveedor radicional de vestidos para el Area Metropolitana-
ha sido $abinas, Hidalgo, N. L., los pequeilos tallexes de costura pueden
a ayudar también a explicar €ste fenSmeno y por Gltimo que la produccion
de vestidos en serie como pro&ucto homogéneo, parece a simplé vista no
resultar conveniente ya que cada dama quiere usar vestidos originales o -

modelos Gnicos.



ra las empresas que constitiyen una imduswia, en lo que respecra a-
la determinaci6n de la comvimaci6n 6ptima de Jos recwrsos disponibles
para akcanzar volimenes apropiados de produccion, conuolar la calidad
¥y lograr el mis bajo costo com el cbjeto de obtenexr el nivel de utilida
deu-uomﬁn-deeea&:.

L. - Facuwes de produccifm.

Trabajo, tierra y capital son los facwres determinantes de -
ia produccitn . En nuestro caso solo nos interesa saber algo sobre el -
capital y el trabajo, y para tal efecto em el cuestionario dedicado a -
los productores se incluyeron preguntas destinadas a investigar sobre es~
tos factore s en particular .

El personal que prests sus sexvicios para la induswia del ves-
tido se clagifica en; obreros no calificadoa, obreros calificados, personal
adminiswativo y ejecutivos. El cuadro ntdmero 3 presenta la diswribucion -
poscentual que representa cada tipo de persomal notindose particularmente-
elevado, el corespondiente a otxeroe calificados - 74.7% - y vienxdo la
relativamente poca importancia del personal administrativo y ejecutivos.



CUADRO No.3

Mano de Obra Porcentaje
No - Calificada 12.7
Calificados 74.7
Administrativos 9.1
Ejecutivos. 3.5

La explica on al elevado porcentaje de obreros calificados,
es quizi el hecho de que para trabajar en la induswia que nos ocupa, -
8€ necesita cuando menos saber usar maquinas cocedoras, tejedoras, -
cortadoras etc., por lo que las personas enuwevistadas los catalogaron-

como calificados.

Si solo se hace la agrupacitn en obreros y personal adminis
rativo, se encuentra que la importancia de ellos varfa a medida que -
el rango de capital va aumentando, tomando mas importancia el perso-
nal adminisrativo - ver cuadro 2 del apémdice - pues de representar el

1. 1%, en el primer eswato pasa a ser el 19.0% en el dltimo estraw.

En lo que respecta al uso del factor capital y del factor wa—
bajo, en términos generales el Gltimo tiene un uso mas intensivc; . Para
ver esta caracteristica del a induswria del vestido en el Area Mewopoli-
tana de Monterrey, se definié el uso de un factor con respecto al otro -

y siendo; "Que por cada peso gastado en capital se gastdé X pesos en -

rabajo' .



Se enconus que en todos los esiratos por cada peso gas -
tado en capital se gast§ mis que uno en trabajo ; analizando los re -
sultados que se presentan en el cuadro nGmero 4 , vemos que en el-
esraw I por cada peso gastado ken K se gastaron 3.33 pesos en T-
para el IL., 2.46; 2.37 en Il ; 2.27 en el IV y 1. 85 en el estrawo V.

Los resultados anteriores son los promedios ponderados por
estrato , probindose que a medida que aumenta el factor capital dism_i
nuye la intensidad del factor trabajo. La media ponderada para la in -
dustria fu€ de 2.58, lo gue no fué de mucha urilidad pues no se tie -
nen datos disponibles de otras industrias para efectos de comparacion.

2. - Capacidad de Produccioén.

De las empresas estudiadas se encontr6 que unicamente el -
30% de ellas operaron a su maxima capacidad de producci6n en 1969; -
al 70% de las empxesas que no estuvieron produciendo a su capacidad -
plena, se les pregunts el porqué y un 36% de estos dijo que fué moti -
vado por problemas de organizaciém interna de la produccion; el 29% ex-
pPuso como causa fallas en las ventas un 4% dijo que era parte de la -
politica seguida por la empresa; y owras causas fueron la falta de capi -

tal o por haber iniciado recientemente las actividades del negocio.

Los factores de las empresas tomaron en cuents para fijar -
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sus volumenes de producciGn fueron los siguientes: el 28% sefials -
que twabajaba solamente sobre pedido ; un 23% dijo gue tomaba en -
cuenta la demanda del consumidor pero detectada solameme a través-
de informes de los distribuidores; 199 se; basaba en el volumen de -

ventas pasadas; y un 10% declar6 que solo se fundaba en la experien-
cia adquirida.

3. - Cambios en los disefios y Modas.

L.a industria de las prexdas de vestir es de tal naturaleza -
cambiante gue constantemente se tienen que hacer inovaciones de ~

acuerdo a la temporada y a la moda; que como se sabe cambia intem-

pestivamente.

Se p.ogunt6 al productor sobre el origen de las ideas para -
hacer los cambios de disefio y modelo producidos, resultando que el -
40% dijo tomar las ideas de catdlogos y revistas del extranjero ~ princi
palmente icalianas , francesas y estadounidenses. - y solo el 25% res -
pondié que los cambios . provenfan de la propia empresa , um 159 dijo —
no hacer cambios a los disefios ; el 10% de los productores imita las -
ideas de los demas fabricantes de prendas similares, las revistas y ca-
tilogos mexicanos solo son considerados por um 10% de los productores-
y las sugerencias de los disribuidores solo fueron tomadas en cuenta

por el 5% .



En términos generales analizando la informacién antes dis
cutida, se puede decir que a los productores no les interesa hacer -
jnnovaciones a inicitiva propia en cusdnto a8 moda y estilo ; y siendo-
esto Glrimo un factor fundamental para ‘la supervivencia sw:la indus-
ria nos hace suponer gue ésta ha tenido &xito por la copia de pawo -
nes extranjeros © que Bo se tienen problemas graves para deshacerse -
de su produccitn.



PARTE III: CANALES DE DISTRIBUCION POLITICAS Y FIJACION

DE PRECIOS



A. - Canales de Distribucitn.

Un canal de diswibucion es_el medio de enlace que existe
entre el productor y consumidor final de um b ien. El tener el produc-
malahqtayﬁxgardeseadopaelconsmnm, debe ser la funcion -

biasica de un canal de disaibucion.

Los bienes elaborados por un productor pueden llegar al con
sumidor final a wavés de uno o mas de los siguientes ca nales de dis_

aibucion.

PRODUCTOR- MAYORISTA - MAYORISTA - MINORISI‘._A - CONSUMIDOR
PRODUCTOR - MAYORISTA - MINORISTA - CONSUMIDOR

PRODUCTOR - MINORISTA - CONSUMIDOR

PRODUCTOR - CONSUMIDOR

Con la investigacién realizada en el presente trabajo, se en-
conttd que los canales de distribucion de los productores de prendas de
vestr son los siguientes: un 60% emplean como dnico canal de diswibu
ci6n a las tiendas minoristas, un 5% utiliza como Gnico medio de dis-
uwibucién a los mayoristas, otro 5% gue unicamente vende directo al -

consumidor ;como lo muestra el cuadro ndmero 5.

De los productores que usan mas de un canal de distribucitn,



elZS%vendeamin:tisms y también a mayoristas , el S¥ vende -
tanto a2 minaristas como directo al consumidar. Obviamente, el prin—
cipal medio o canal bdsico de diswibucion de los productores de pren.
das de vestir lo constituyen las tiendas minoristas o detallistas.

CUADRO 35
CANALES DE DISTRIBUCION

CANAL EMPRESA %

Solo Mixxistas 12 60
Solo Mayoristas 1 S
Solo Directo 1 S
Minoristas y Mayoristas 5 25
Minoristas y Directo 1 5
Total . - 20 100

En cuanto al concepto u opinion que los productores de
prendas de vestir tiepen de sus canales de distaibuci6n, se enconu6-
que el 45% de ellos dijeron que eram buenos y estaban contentos, un
25% tenfa la opinion de que solo eran regulares, el 15% de los pro -
ductores se quejo de que los canales de distribuci6n eran malos y el

15% restante dijo que no tiene distribuidores o no quizo opinar.

Al preguntfrsele a los productores que si estaban interesa-

dos en las polfticas de ventas que segufan sus canales de diswibu -
cion el 65% dijo si estar interesado y un 35% no lo estaba. A los

productores que dijeron si estar interesados se les pregunt® "Que in -

20
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fluencia tiene usted en las politicas de venta de sus diswibuidores™ -
a lo cual un 50% dijo "Sugerir u qrientar " al distribuidor sobre como
realizar sus ventas, un-16% dijo que su influencia era exigir que se -
exhibieran sus prendas, otro 16% de los productores dijo que ambos -
productor y distribuidor realizaban promociones conjuntas, el 18% res-
tante a pesar de estar interesado en las politicas de vemta de sus -
disxibuidores no ejercia ninguna influencia sobre ellos. De los que -

dijeron no estar interesados en las polfticas de venta de sus distri -

buidores el 33%, dijo no interesarle "'Porque siempre me compran™ y -

el resto eludi6 la pregunta.

Queriendo conocer si los productores de prendas de vestr -
utilizan algun tipo de publicidad para respaldar la venta de sus produs
tos, nos dimos cuenta que el 40% si emplea algin tipo de publicidad-
y el 60% restante ninguno. De las empresas que empleaban publicidad,
ésta fué en todos los casos utilizada para anunciar el producto y se -

enconrd un solo caso en el que también se anunciaba ademis como -~

productor.

De los medios de publicidad mis generalmente empleados -
en primer lugar esti la televisién como el medio principal. en segun -
do lugar el periodico en tercer lugar el radio seguido por la publicidad-

directa, los ""posters™ y cromos.
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B. - Polfricas y Fijacion de Precio.

Se entiende por polfticas de precios las normas o reglas -
de una empresa encaminadas para tommar una decisifn en cuanto a la

fijaci6én del precio de venta del prcx:lucto‘ -

Las politicas de precios que siguen los productores de las
prexxias de vestir en el Area Metropolitana de Monterrey no esnuvie -
ron muy de acuerdo, pero se encontrd que un 20% dijo que su poli -
tica era seguir la competencia, un 15% de ellos dijo tener precios fi
jos , oo 157 dijo que su polftica era tener los precios mis bajos -
del mercado , um 20% dijo hacer rebajas o descuenws a los disoi -
buidares, solo cuando le compraban mucho o si al final de tempora -
da se le acumulaba la mercancfa, un 157 dijo tener precios va.tiables-
o flexibles y el resto dijo que no ejercian ninguna polftica de precios; -
esto se puede ver en el cuadro nGmero 6 .

CUADRO 6
POLITICAS DE PRECIOS

Polftica No. Empresas 2
Precios Fijos 3 15
Competencia 4 20
Precios Bajos 3 15
Ninguna 3 15
Descuento (a fin de temporada compras

de mayoreo) 4 20
Precios Flexibles 2 15

Total. - 20 100



En cuanto a la fijacion de los precios de venta encontra-
mos que la mayoria de los pmd‘pcnaes, concretamente el 80% , di-
jo que ésta se hacfa.fijando un porcentaje variable de utilidades -
después de cubiertos todos los coswe ,” wn 0% dijo que su precio -
lo fijaba de acuerdo a la variacién de los pecios de la competencia,
el oo 10% dijo que una vez cubierws los costos se fijaba un porcen
taje fijo 1dé> utilidad; esto puede apreciarse em el cuadro nGmero 7 -

que s€ pone a continuacién:
CUADRO 7

METODOS DE FIjACION DE PRECIOS DE LOS
PRODUCTORES DE PRENDAS DE VESTIR EN

MONTERREY
POLITICA No. EMPRESAS %
Costwo § Variable 17 80
Competencia 2 10
Cosw % Fijo 2 10
Total.- 2] 100

Con los datos obtenidos de nueswa informacion se pudo -
calcular el porcentaje de utilidad sobre costos cargado por los pro -
ductores de prendas de vestir del Area para el afio de 1969, ese -

fué del 35% 1/ | gi afiadimos que en las enwevistas los producto-

1/ vease el cuadro 3 del apéndice.
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res se quejaron de que una de las principales causas por las cuales
el consumidor compra ropa en Estados Unidos, es que los minoris -
tas agregan a su costo el 50% y a veces méas de wrilidad, por lo -
cual podemos decir que al consumidor final se le vende el producto-

al doble de su costo de produccién .



PARTE IV: PERFIL SOCIO-ECONOMICO DE LA DEMANDA DEL
CONSUMIDOR FINAL.
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Por la premura del tiempo en la realizacion del presenre -
trabajo, y con el fin de complementarlo, se pecumi®d a fuentes se -
cundarias para determinar la eswucnira del consumo, y el comporta -

miento del consumidor en relacién a las prendas de vesdir.

Las principales fuentea investigadas para tal caso fueron:-

L - Un esudio elaborado por Desaxrollolndustrial y Comercial
Mexicano, A.C., (DICMAC), denominado "Investigacion del Consum_i_

dor Regiomontano”

2. - Daws que aparecen en diversas publicaciones del Gentro de-
Investigaciones Econfmicas de la Universidad de Nuevo Leon.

3. - Tésis profesionales y otros estudios que aparecen menciona-

dos en la bibliografia al final.

De las fuentes citadas anreriormente, las cormrespordientes -
al CIE y a las t8sis profesionales {(elaboradas por econmomistas de la--
U.N.L. ), no hay duda de su veracidad y honradez por lo que se toman
como fuentes fidedignas. Del estudio de DICMAC, no es muy represen
tativo, del fin que se propuso investigag pero si nos sirve principalmen-

te para aprovechar los resulrados de las preferencias del consumidor del

Area Metropolitana para las premas de vestir ..lf

E 4 El estudio fué realizado para encontrar caracterfsticas preferenciales-
de los consumidores del Area por prendag de vestir,



De acuerdo a lo explicado anterikxmesnte, les pesquisas de
£ste apartado som de las fnentcs antes menciosxias gue, &l bisn en-
Ciertn. no poeeen en algunns casos el rigor cientffico necesario para -
efectuar un andlisis praiando de les cacicrerfisticas del conssmidor -
regiomoniane pers las prexias de vearr, sl sos pueden sexvir para -
Conocer de una manesa genecal slgames de mm principaies cagacverfs -
ticas,

A, - Principales Facroees Dewsrrnimanees de 2 Demamda por Premxias de
Vegris.

Las prexlas de vestir son demandadas por constirir un me-
dio de preservacifn de la especie y mercadolSgicamente ee les denomni
na "bienes de compra”; la principal caracserfatica de ellos, es que el-
consumidor decide su compra hacienxio cosnparaciones de calidad y pre -

cio.

Existen dos tipoa de "bienes de comprs™, s homogéneocs y
los beterogéneos. En los primetos, el consumidor toma ex cuemnta princi
palmente precio, calidad y servicio; mientras que en lbs Gltimos, toma-
en cuenta fundamentalmente cuestiones como estilo y modas de las pren

das de vesti.
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Esencialmente se puede considerar que las prendas de -
vestir pertenccen a ambosg tipos, dependiendo especificamente su --
cia.sifi:acibn del tipo de prexda que nos ocupe. En algunos casos, -
ia :opa interior por ejemplo, se les puede considerar del tipo homo—
géneo, mientras gue €n OUOS - ropa exterior -, se pueden consi -

derar bdsicamenre bienes de compra heterogéneos.

Por o tanto su estguctwra de consumo dependeri fundamen-
ahnente de las preferemcias de los consumidores y demds variabics
que afectan o puedan afectar la demanda que por dichas prendas se -
realiza en el Area Meuopolitana de Monterrey. Serd de intereS-por tanm-
0 enumerar vy efectuar un breve anilisis de las variables que‘ puedan -

afectar su demanda:

a). - Poblaciftn. ~ Uno de los factores de méis relevancia en la de-
terminacion de la demanda que por prendas de vestir se efectia, es el
nimero de habitantes que en un momento determinado existe en una re
gion, o el incremento que de ellos se espera en un funro préximo. ya
que éste nos puede servir como base para el cédlculo de la demanda po
gencial que para cada tipo de prerxla de vestr vamos a enfrentar.

Aunado a esto, la composicién de la poblacién por grupos -
de edad y sexo va a influir también en las demandas que los producto-

res de prendas de vestir van a esffentar, y en Muchos casos puede con-



vertirse en factkx funiamesntal en la decisida del peoductor del qué -
producir. Es decir, si el productr estd situedo en uaa mowa € ja -
mhmmmuwmpmﬂ:bmhmmd&*
conveniente pradiucir el tipo de Tops que la juveatad deses: sin embar
go,mha.quohﬁat. qx&&mmelm‘va&ﬁg
ducie aguellos tipos de prendas en los gue pusds maximizar su wrili -
dad, porgue puede ocurrir que atin cuando representen un porcemtaje -
importante de la poblacion, ss demanda efectiva sea pequefia y por -
mm&m&hmﬂmdmﬁmw@m

En forma semejente a lo aemericomente matado puede afectar
la proporcion que denwo de la compoaicitn de la poblacidn guesda cada
uno de los sexos. O Sea, que una mayar perticipacion de uwno de bs -
sexos dentxo de la poblacién, puode influix & los producsores a falxicar
un deterntinado tipo de prendas.

Se padriz cousiderar tambic€n el que si un gran porcenmje de
la poblacion esth comstitufdo por personas "depemdiewes” (hijos, pa— -
rientes, petsonas mayores de 64 afios etc:) €ésto puede afectar €l pa -
trbn de consumo por las prendas de vestir, porgue es muy comim que-
en-éstoso&sos, mmanemmwmmmm’ -
sino que Ja efectGs px ellos la persona o persomas de quir T dbeny,
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b).- Ingreeso Familiar. - Tal vez ia variable mas relevante en -
Mahmﬂﬁmﬁnd&hm'eﬁc@dwwmdﬂa—
minado praducte ¥e 2 enfremsr. su fabricesmre, esti dado por el ingre—
20 de iss personas que constiuyen eu mercado. Esto es, aGn si al -
mmmmwmmm&mmﬁﬁ-
tipo de hien, pero poseen el ingress suficiemte como paa adquirir di-
cho axtfcuio, soio puadsd ser coasiderado come un consumidor en - -
"potemcia”, y no commo uno “efectivo”.

De ia mismw merpera, si efectuamnos una estratificacion del
ingreso en los tres principales grupos -- alto, medio y bajo --, --
mdamdaelbseagmmﬂmamdifmmamonesdecog
SO, Talnezesmmmddﬁdoffmdmmm:emaquepoaeenpr_g
ferencisg diferentes, 6i Bo a que algunas persomas debido a su nivel -
de ingreso Do Se encuenuan en posibilidades de adquirir los bienes que
desearizn consumir. Lo anterior no- supone que ©8to sea la causa funda
mentai o Goica, sino gue es una variable que puede influir en los pa -

tones de CoONSWIMIo.

Basicamemne, el ingreso actia sobre las preferencias de los -
corsumidcores a waves de cievtas caracteristicas comunes -- educacion,
tipe de empleo, composicitn de la familia, forma de vida, ewc. -- de-
las personas gue Componen cada uno de los estratos y a mavés de una-
mentalidsd comGn de las personas en cada uno de log eswatos. Es -
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decix, es diferente el tipo de ropa que usa un oficinista, a la de mn
obzero, principalmente por el tipo de trabsjo que desempelia cada -
uno de ellos, ypahmumﬁdadmhdaenmtp&msﬁebﬁo o
mincipalmente al tipo de educacitm recibida, o sea, que aun cuando
un obrero’ especializado pu-eda recibir un galario superiox al de un -~
oficinista, sus preferencias continuarin siendo bdsicamente lag mis -
mas que las del resw de Jos obreros a pesar de que su ingreso sea -
superiox. A su vez, a diferentes rangos o estratos de ingreso, serain-
diferentes los porcentajes que del ingreso se destinen a la compxa de
prendas de vestir. Asi, un profesiomista u oficinigta por lo gemeral -
destinar§ una mayor parte de-: su ingreso a la adquisicion de dichas -
prendas que una persona del eswrato bajo, por las mismas exigencias

o costumbres que el desempefio de su ocupacitn le acarrea.

Conocer, asi mismo, el porcentaje del ingreso total fami -
liar que se dedica a la compra de prendas de vestir a través de ung--
serie de afiog, nos sirve para que de esa forma hacer proyecciones -
sobre la demanda potencial gue enfrentaremos en afios fosteriores vy -
con ese motivo efectuar célculos sohre el tamafio de planra necesario-
para dar abasto a dicha produccitn, los inventarios necesarios, perso -
nal, ew., en una palabra, watar de preveer nuestras necesidades futu-

ras de tal forma que podamos obtener el miximo beneficio posible.



No hay gque olvidar, sin embargo, que en el cdlculo de -
diches proyecciomes el crecimiento del ingreso va a jugar un papel -
de primer oxden, puesto que noS va a servir como base para estimar
la demanda gue enfrenteremos y que el gaseo realizado en prendas de
vestir va a depender grandememte de la farmma en que se diswibuyen -
€ésws incrernentos del ingreso, debido a que es diferente la porcién -
que del ingreso se dedica a la compra de prendas de vestr para cada
uno de los grupos de ingreso.

c). - Precin. - Tal vez una de las variables que puedan influir
mas en Ia comyeas de um articulo es precisamente sgu precio, ya que -
a pesar de gue &ste sea de buena calidad &i su precio no es el ade
cuado, esto va a mraer como consecuencia un desalienw por parte de

los consumidores en la compra de eese bien.

Se dice que para que un articulo pueda temer éxito en el -
mercado debe gpandar cuatte condiciones: lo. ser el producto adecuado
al mercado al cual queremos llegar ; 20. colocarlo en el lugar adecua
do, 3o promover el artdculo ente las personas qu componen nuestro
mercado ¥ por Gitimo, 4o. ya teniendo el producto correcto en ellugar
deseado y con sna promocion efectiva, debemos fijarle un precio ade-
cuado para incCitar 2 las persona s a que compren muestro articulo.

31



La mezcla de €éstos cuatro elemesutos nos permitird obre-
nermmejmimagendehm?endepleddmumm.ﬁ -
alguno de ellos fallsra, el precio, por cjempin, el coasumidar en -
un mercado de competencia adecis & cfechift sSus CoOmpras a owa-
empresa . En nuesgo caeo la fijaciin de precios sobve el que eeria
el adecuado, ohm;atm&mmquesm-
estd sucediendo, ha llevado a que ee gencenlimen las compeas de -
prendas de vestir en los Estados {nikios, pecjudicando con ello ei-
mercado que para las prexias de vestis exiate ¢o Montexrey y oca—
sionando una fuga de divisas bestante impoctante 1/

d) Owas variables relevantes. - Aunados a los antericees facto

res, exiseen otras variable®s y representan una gran importascia, emr
tre ellas podemos citar : L - lugar de venta del producwm, 2.-pubh
cidad, 3.- csédito, 4.- productos sustitutos, y 5.~ poeferencias.

L - Luger. - En el anterior apartado habfaspes comentado gque—
para que un productc twiera oportmidad de emmar al mescado, debfa
reunir cuaro condiciones esenciales, entre las gue s8 encontabs el-

- Secabuhquamyymteamme-
lo en compras sistemiticas de mercancias cerca de 500 millo
nes de pesos anualmente. DICMAC: "investigacion del Consu—
midor regiomontano™. - marzo de 1968. -Montesrey, N. L.
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hrslr-ﬁnelquenedehnmahmelt:ﬁcuhquevamosa-
elaborar . Es esencial que ua producen est# disponible para los con -
sumidores en el momewso vy lugar que Jo deseen, si no sucede asi, -
el consumidor ssndvdé que buscar un suosrinmo por o que aGn si nues—
w0 producto es de buena calidad y precio, pero esti colocado en un-
hp'quemuelm la demanda que por muestro producto -
enfrentaremos serd infericr a 1a gque obtesxirfamos con un lugar de ven
ta adecaado .

2 - Publicidad. - Mucho se hs escriso sobre la "magia™ de la -

publicidad, la gue muchos casos logra gue productos de una calidad -
inferior a owos en el mercado cbeenmgan un mayor ‘porcentaje de ventas,
lo.qln;mmumlﬂe-demmﬁnmdemaﬁcu—
. La forma en eue Ia promncitn de wa productm sea llevada va a re-
pesentar la imdgea que de la empress fatwicsnre va a conservar el -
copsumidar, pox taniy una buewma promocitm por Jo general va a8 cau —
Iﬂmﬁnﬂgﬂlfaﬂuﬁbdelm“-eestéoﬁ.eciembypa =
ello, mw:-ummmdehamde—
la zama especifica de que se xarre.

3. - Crédiro. -~ Owma de las variables que pueden influir a un comnsu

midor a la compra de un hica en lugar de ooo. es el crédivo ovorgado -
en la compra de dicho bien, el cual reviste suma importancia en el con

sumo que de prendas de vestir realizan los estratos bajos de ingresos. --

33



Es posible que con la reciente infroduccitn de tarjetas de crédiw, jue
gen un papel més importante, actualmeme que el desempefiado ance-
riormeme , yaquehapetmitﬂoah;mﬂmdah-m-
mdbyaimdife:nelpagodehsmmmnﬂmhmﬁn-
de mes o en Gltimo caso, maliante el pago de un imterés, realizario
a plazos qusmm-elmmmmﬂne@
rica, puede haber dado lugar al incremento de Ja demanda gque por -
prendas de vestir se efectia en el Area Metropolitana de Monterrey.

4. - Productos Sustitutos: En la estimacitn de la demanda poren
cial de un producto, no hay que dejar de’lado la existencia de preduc-
tos sustitutos en el mercado, porque dependiendo del grado de sustitui

bilidad entre los productos existentes en el mercado, wva a ser la de -
manda que por nuestro producto endfremtaremos. Lo snterior quiere de -

cir que mientras més perfectamente sustituibles sean ke productos, -
mas nos va a afectar la toma de decisiones del tipo de precio, lugar, -
Y promocién, y por tanto va a variar mas ripidament® la demanxda que-

enfrentemos.

Esto puede haber sido tambifn uno de ks motivos por los -
cuales algunos consurnidores realizan sus compras de prendas de westir-
en Estados Unidos, debido a que existe un aleo grado de sustituibilidad-

entre €ste tipo de artfculos.
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5. - Preferencias, - Para el buen é&xito en la venta de un pro -
Mymmm}dedemamhmaﬁanteelcnalmsresul-
t& restahle la produccita de mm bien, debemos estnudiar primordial -

mene= las preferencias que soboe ese ripo de biepes tienen los con
sumidares. Debemos watar de investigar 10 méxime +acerca de -
esas preferencias, cuidaudo incluso gue el producto tenga una buena
presentacién por medio de la elaboracion de empeques que llamen-
la atencitn del consumidor al gue twatamos de llegar, para una ma-
yx demawia pera nnesuo bien se puede lograr,

B.- Hallazgos hnportantes. —

De los resultados obtenilos em la imvestigacion sobre in -
greso y gasto familiar en el Area Metropolitana de Monterey, lleva-
da & efecwo el afio de 968, por el centro de Investigaciones Econ6-
micas de la U.N.L., se eacomtay que el 0% del ingreso dispomnible-

de las familias se dedicaba a la compra de prendas de vesim.

Sin embmrpo, €sw no significa que la wmrtalidad de éste -
gastn se efectie en el Area Mewopolitang ; observando el cuadro -
aGmero B, resalta el hecho de cue el mercado principal para los -
productores de prendas de vestir en Monterrey, lo constituye el inte-
ricr del pafs -- 70 --, y cue solo un 30% de los productores -

considera el Area Mewropolitana como su principal mercado.
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CLUIADRG 8 _
AREA PRINCIPAL DE VENTA DEL PRODUCTD

LUGAR PORCENTAJE
Montemzey . 30
Interior del Pafs 70
Total. - 106

La afirmac.6a anterior sin embargp, & sanple vistk podrfa
lievar nos 8 pensar en gue la producciGn de égros falxicantes €6 an--
mﬂewelmmwﬂmma -
Monmeyesdamwiﬁo@mmzmﬁﬁée;mﬁd&.a—
gue, ain si ésw no ocurriese, si podiia representar el mercade prin~
-cipal, ya que el 707 restanmte engloba sudes las chdxies del pals, -
lo gue de ninguna manera sucede asi, ya que de la preduccitn wial--
de dichos fabricantes eam el mejx de los camos un 208 se venie en -

Monterrey, bajando &ste porcentaje para oGa$ empresas hasta el 5% s~

La afirroacisoa de que el mercado principal para los prodocto
res de prendas de vestir del Area , no 1o constituye Momemey, se -~
puede reafirmar si chservamos que ex e inwestigaciGu sealizada por —
DICMAC sobre el consumidor regiomentans £0 968, se enconod gue -
el 72. 5% de ias familias con ingresoe mayores de $1, 000. 00 compran -



mmnﬂn%@famﬂias};/, lasquedeacmoaesﬁmacig
»es realizadas poxr el CIE, para el mismo afio representan el S07 del-
total de familias en el Area Metropolitama.

Al mispo tiemmpa, soelizando el cuadro nfimero 9, encontra-
mos que el principal mercado para los produciores de prewdas de ves -
tir del Area Memopolitana, o constimrye ia clase media -- 90% ---
Y gue le clase baja aue no se tomd en cuenta al hacer la anterior ase-
veraciom represemts solo el 5%, lo gque onse lleva a pensar que ni adn -
ios mismos peoductoses consideran 2 las personas integrantes de la -
clase baja como buenos consumidores: eso tal vez sucede debido a la
misma limitacitn del presuapuesso de éstas perscnas, que las obliga a-
posponer en muchas ocasicnes el gasto en rapa, por consumir ago ti -
po de articulos que le reportan una magbor utilidad.

CUADRO 9
MERCADO PRINCIPAL DEL PRODUCTOR
CLASES SGCIALES

CLASE PORCENTAJE
Alta 5
Media %0

Baja 5
Total - 100

_I7 DICMAC, idem, pp.9-.



3%

Lo analizado hasta éste punto, mos lleva a investigar el -
motivo pox el cual las personas estin comprando sus prendas de ves
tir en los Estados Unidos, en vez de realizar dicho gasto ea el Area
Metopolitana de Momersey, nos conducé a asalizar el cuadro Nume-
ro 10, en el que podemos ver que la principal causa de que ello su-
ceda, seg(in la opiniGn de los propios productores, €s gue en gene -
ral la ropa emn EUA es mis barata --32%-—, y un 6 opind gue es
demejorcali.dad, y ouo 6% que por la cosmumiwe, lo que en con -
junto nos dd que un 64% opinarom que &sas compxas se realizarom por
maymcahdadyrnejamecbenEsmdenﬁml/.Sobmlﬁ%de
ellospensdguelacameracpeelmﬂamd;m-
el producto, ~-- 4% -- para cada uno ellos : opinarorn que mo existe -
un surtido complew de medidas, principalmente em wajes, lo que —
obliga a algunas persomas a realizaxr sus compas en los Estados Uni-
dos, o0 que los mixxistas cargam um precio exageralo solxe sus pro -
ducrwos, llegando en algunos casos a representar dicho sobre precio -
hasta el 50% del precio final del producto.

1/ .
- Se incluyd dentro de ellos la costumlwe, ya que se puede con -
siderar que la compra .de prendas se vuelve costumbre cuando en el lu-
gar donde se realiza se encuenwan buenos precios y alta calidad.



CUADRO No. O
Causas de la compra de prendas de vestir en Estados Unidos (opi -
ni6n del productor)

CAUSA PORCENTAJE

M#As barato 32
Mejor calidad 16
Por costumbre 16
Desconocimiento de los productos Mexicanos 16
Malinchismo 8
Precios altos fijados por minaristas 4
Insuficiente surtido en modas y medidas 4
Kkea de "lo hecho en México estd mal hecho™ 4

Opinaron también -- cuadro No.l -- que para inducir
al consumidor regiomontano a comprar aquf, lo primero que hay que-
realizar es dar publicidad a los productos, un 24% , y tratar de ba -
jar los precios mediante aumentos en la produccién. un 23% , que -
nos posibiliten a bajar los costos de produccitn; un 17% opindé que -
era indispensable mejorar la calidad de los productos, y otro 10% de-
clard que era necesario convencer al consumidor gue los articulos -
confeccionados en el Area son de buena calidad, llegando en algunos
casos --ropa de punto -- a ser de calidad superior a la fabricada
en los Estados Unidos, lo cual tuvieron oportunidad de comprobar -
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cuando en el afio de 968, al efectuarse wabas a la libre importaciom
de articulos manufacuwados en.Estados Unidos, aumentaron sus ven-
tas en lugar de disminuir como era de esperarse cuando éstas se sua
vizaron, lo que nos lleva a afirmar gue ‘existieron personas que com -
vencidas de la calidad de los productos fabricados en el Area, repi -

tieron la compra.

CUADRO No. 1l

Sugerencias Para Inducix al Consumidor a Realizar su gasto en Monte-
rey (opinién de los productores)

SUGERENCIA PORCENTAJE
Publicidad 24
Incrementar la produccifn para bajer precios 23
Mejorar la calidad 17
Convencer de su calidad 0
Cerrar la Frontera 10

. Evitar Intermediarios 4
Garantizar el articulo 4
No dar Publicidad a srdiculos de Estados Uniklos 4
No Sabe 4
Total, -~ o0

De ellos solo un 0F opind que era necesario tomar medidas
'dtgsticas y cerrar la fromters ya que les habia dado buenresultado la -
aplicaciton anterior. El resto considerd necesario evitar Jos intermedia -
rios , garantizar los artficulos y no dar facilidades pa>.gue las den -
das norteamericanag dedicadas a la venta de premxias de vestir den pu -



plicidad en los medios de difucién del Area .

Al indagarse entre los productores que era especificamente
Jo que habian realizado para inducir al consumidor regiomontano a -
efectuar su gasto en prewxias de westr en el Area -- cuadro 12---
contestaron un 32% de ellos que habfan mejorado la calidad de su -
producto ,un 16, que brindaron promocién a sus productos para que -
el consumidor se enterara de las caracteristicas de los mismos, y -
-pm' espe medio tratar de incrementar sus ventas. Owtos opinaron, 123
que habfan dismimuikio sus precios en un intento par atraerse al con-
sumidor regiomontanc. A pesar de éstos intentos podemos observar -
mmbién que un porcentaje demasiado considerable --28% -- de -
c!&-rﬁ no haber realizado ningum hecho concreto para tratar de conven-
cer al consumidor a realizar sus compras aqui; esto nos lleva a pen-
sar que dichos productores no consideran al consumidor regiomontano-
como un clieate potencial, o bien gue como en su mayoria los pro -
ducores de prendas de vestir siguen criterios wradicionalistas, al --
vender woda su produccidn, no se preocupan en wtratar de arraerio, de-
bido a que les parece que la utilidad que estin recibiendo es suficien

te.
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CUADRO No. &

providencias realizadas pars inducic al coasumidor segiomontane a —

comprar sus. prendas =d¢ Vestir enielviArea.

HECHOS PORCENTAJES
Mejorar la Calidad 32
Por Publicidad 16
Bajar los Precios 12

Afiliarse a Institucioned comae DICMAC, PRONAF, ETC. 8
Atraer al Caonsumidor 4

Nada 28

Total. - 100

42



CONCLUSIONES
Se produce la mayorfa de los tipos de prendas de vestir
en el drea, pero especialmente prendas de vestir para hombwe. -

Las técnicas de prrxluccién son mas bien intensivas en-
wabajo que en capital y sobre todo en las empresas ‘menos capita-

lizadas .

Los productoree estin a un nivel mas bajo de su capa -
cidad de produccién, pero no es por la acumulaciSn de inventarios.

Hay paca creatividad propia en cuamto a los cambios de-

diseiio de las prendas.
Se empiea publicidad del producro

Los canales de distribucién que se emplean son general -

mente minoristas.

El productor no tiene conocimiento de los consumidoges, -

sino a wavés de las opiniones de los diswmibuidares.

El precio se fija de acuerdo al costo total mis un porcen-

taje variable de utilidades.



¥

No hay mucha eficiéncia en la producciSm, nada se hace -

o muy poco por conquistar el mercado del Arca Mewopolitana.

El grueso de la produccion del Area se dirige al interior -

del pais.

Los consumidores realizan el S0¥, de sus compras de ropa

en Estados Unidos.

Por lo anterior no existe un medio de unidn entze los es -
ttucturas de produccién y las del comsumo en el Area Mewopolitana -

de Monterrey.

lL.as caracteristicas generales de la industria la hacen enca-

jar deniro de la competencia monopolistica.
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PROCEDIMIENTO QUE. SE SIGUIO PARA DETERMINAR
EL TAMARO DE MUESTRA

Como se deseaba conocer la estructurs de produccion de las
prendas de vestir en Area.Metropolitana de Monterrey, se procedio
a sacar una muestra estrati ficada con afijacion proporcional de acuer

do al Capital Social de las Empresas.

El marco se abtuve del Directorio Industrial de Nuevo Ledn,
elaborado por COFIDE ( Comision de Fomento Industrial y"Deaaro-
llo Economico del Estado de Nuevo Leon ) y editado por la m-
de la Industria de Transformacion " CAINTRA ", asi como su ane€xo
para el afo de 1969, el cual se complemento con las empresas pro -
ductoras del vestido asociadas a la Camara Nacional de 1a Industria
del Vestido, Delegacion Monterrey; dichas fuentes nos proporciona-
ron datos de Capital Social, nombre y direccion de la empresas y -

la clasificacion de las prendas de vestir.

El total de empresas productoras de ropa en el Area Metro-
politana ascendio a 78, como de este total de empresas, hay varia-

ciones su Capital Social, se procedio a formas 5 estratos de acuerdo

al rango del mismo 1/, posteriormente se establecio la participacion

L/.- Ver apendice pag. - -



de cada estrato dentro de la poblacion, procediendose después a -
.ncarmmuempﬂotodelzs%dehpoblacién, lo canal nos dié-
melementoaquesemmedim\membhsdemﬁnems alea-
torios distribuyendoge entre los estratosde acuerdo a la importan
cia de su Capital . Se considerv a las wrilidades anugles netas de-
cada empresa la variable relevante para determinar el tamano de-
 muestra definitivo, obtenido de una encuesta 1/ dirigida a las em-
presas sorteadas ; el objero de aber considerado a lag utilidades ~
anuales netas de las empresas como variable relevante, es que la
finalidad de las mismas es maximizar utilidades, por lo que hay -
carretacion entre el Capital Social y las utilidades netas anuales -
por ulrimo se sac:ola media de cada estrato, varianza, error es-
wndard y la media poblacional, asise aplico la formula para dbener
8 { tamafio de muestra ), definitivo, fijandose una precision de mas
menos § 140, 600.00 , y un nivel de confianza del 93% igual a 1.96.

El resultado fué un tamaifio de muestra igual a 9.7 elemen -
tos, redondeandose a 20, por lo tanto el tamaiio de muestra piloto -
sirvié como muesma definitiva. La razon por lo que-se utdlizo este -
tipo de muestreo en el presente trabajo, ©s gue no depende de consi-
deraciones de costos, siendo ademds un Muestreo awoponderado, o-
sea que la media se puede calcular como si fuese muesrreo alearorio

simple.

.- Ja forma de la encuesta se adjunto al apendice metugologico, ver



FORMULARTIO . -

x*h = z xhi

82h

£ (xhi

)
X Prop. = £ Wn.Xh

n = X hs°h

ggbz‘ﬁi Fhs“h

p%= a2

202

Media de cada estrato.

Varianza de cada estrxto.

Media poblacional.

Tamafio de muestra.

Varianza X Prop.



szh=

wh =

2=
d =
ze =

9

SIMBOLOGIA

Variabla (i) del estrato (h)
Precuencia de la variable, (1)
Media de cada estrato

Tamafio de muestra

Varianza de cada estrato

Nh/y, donde (Nh) es el tamafio del estrato y (N) el -

tamafio de la poblacidén, es decir la participacién
del estrato dentro de la poblacién.

Varianza estimada de la media poblacional
Precisidn

Nivel de confianza
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UNIVERSTIDAD AUTONO™A DE NUEVO IECN
PACULTAD DE ECCNOEIA

Coestiomerie para loe preductores da premias de vestir en el Ares
Vetrorolitana de Fomberrey.

Cuestionario Wo. ____

1.-

‘c"’

i Porgué piensa usted que los - comsumidores van & COTprar rove
a los bm taidos?

ag: R

ey

5@.;1@:“&@““&“”%:“@
midores a comyrear ropa en Fonterrey?

S S—

Concretarentajque ha Reoche usted pare remadiar eata sftuscién,
——

é qulrmpimuﬁ que se veanden primcipalments sus—
productos? )
En NMontarrey Interior del Pufs
Exterior
Princivalrents, ; A gqus class social va dirigido su producto?
Clase Alta Class Nedia Clase Bajm_

6.-;Que rrendas d¢ vestir se produjerom em el affc de 19697

.=
2.-
3=
§.=
5, -
6.-

7.-

Prenda Cantided Z poca

i Pstuvo opersndo & su séxirm M de produccidn en &l afio
de 13697

Si fo
Fota: 3i 1a respussta es negutiva, contests lo siguientae:
i Porgqué Causss 9




33?

¢ Fmselad wated msquilar algin tipo ds presdas?

. | - o
. fetm: i Ia rsspusste.ss afirmativwe dign:
&) Tipe ds prawmia Cmtidad

3 Colfl fwd 21 waicr total dn 1lme venims en sl afio de 1367, por
tipo de preccias.

Prawisnm Yentas Precio
T T DT N S
B e e et il g e
el ——— T — T ————
e N o T
e

'{ ua tipeo de mane du ocdwm utilisfd em el afia da 1369 7

Cantidand Salsrio

'§ Cudnte geets en matsrise primas sa el afio de 1963 *

‘iﬁmfa; toom wsted en cussth pera fijar sus volhimenes de
produccién 7

i e dende provisnsn las ideas pare hacer cambilos an la fabrica
ltﬁhmpruﬂuctm >




15.= ¢ Cudntos y cualss canalas de distribucién emplea ueted para

160-

17--

18.~

19--

20,=

vendser sus productos ?

Canales " Ndmero
l,=
2=
3.- - ~
4.~

i Qué piensa usted de sus eanmles de distridbuciém ¥

é{ Eatd interesads en laas politicas de venta qQue siguen sus dizm—
trivuidoreas ?

Si | Neo

Nota: De ser afirmativa 1la reapussta, conteste el inciso a) y =
el inciso b) en caso de ser nagative,

a) ; Qué influencia tiene ustsd en las péliticaa de venta de -
sus distribuidores °

b) ¢ Porqué no le interesa 7

¢ Fmplea usted algun tipo de publicisad para rcsﬁaldar la venta
de suas productos

Si No

Nota: De ser afirmativae la respuesta diga:s

a) Se anuncia cormo productor
b) Anuncia su producto

Pn orden de importancia, diga los redios de publicidad que uti-
liza parz la veata de sus productos:

Medio Ragones por lo que lo utiliza
1.—
2.-
3.-
4.-
5=
i De qué manera determina el precioc de venta de sus productos ?

21.- ; Qué polfticas de precios sigue ?




co3STOS

g FIJOS EERSUAL

\)s= Banta

0\
U\

Si s propiedad cnante
les oostaris arrends -

este looal.

})o= Depraniacidn

0}y Salarics Ejecutives y-—
Ferponel Administratim

i).= Seguroas {Prisms)

t)e= Otros
fO3TOS !ég;&ELEE EENSTAL

t)= Haterias Prinss

)= Salarics e Trabajadorse
t}.~ Empagues

t)o- Comisidn sobre ventas
t)e- Bxvisn, flstes

)~ Camtos de Admom., (lus,
sgus, she, tesléfomo,ph-
peleria, eto.)

t)e- Inpaessten (Miilea,rta.,
mih.’ .“o)

1)~ Sesuxre Social
u.- p'l:ro'

+¢,= Estas preguntas se kKicisron sn
lss hojss antariores.
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