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El consumio constituye la etapa final y acaso més vulnerable de
la cadena de produccién. El consumidor individual se enfrenta
cotidianamente a un ciimulo de mercancias cuyas caracteristicas
por lo general le son desconocidas. La dificultad para elegir
aquellos articulos que le proporcionan mejor calidad y
seguridad en su funcionamiento, se vuelve mias compleja, en
vista de la amplia variedad de marcas bajo las que aparece un
mismo producto.

Informar al consumidor sobre las cualidades de los productos
y servicios que se ofrecen en el mercado, es una de las tareas
del INCO vy, en particular, de la Revista del Consumidor. Para
cumplir mas eficientemente con esta mision, desde cl inicio de
ano hemos emprendido conjuntamente con nuestros amables
lectores, una serie de cambios en los contenidos v en el diseno
de este medio de comunicacidén, mas no en sus fines.

En esta edicion, en que se conmemora el Dia Mundial de los
Derechos del Consumidor, se incorporan ya caimbios en ¢l
diseno de la portada asi como en los reportajes, investigaciones
y en general en los contenidos de estas paginas.

Es nuestra intencién entregar a usted una revista mas dgil,
con informacién atit sobre productos o fenémenos de consumo
actuales. Continte contribuyendo con nosotros a enriquecer
este proyecto editorial. Envienos sus comentarios o sugerencias.
Sin duda, vusted sigue siendo nuestro mejor reportero.
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Circulos de
consumidores

Revista del Consumidor:
Por medio de la presente me per-
mito felicitarlos por 16 ameno e in-
teresante de su revista que, gracias
a una suscripeion que acabo de ad-
quirir, recibo mes tras mes en mi
hogar.

Naci en Milpillas, Jalisco, donde
a pesar de ser un pueblo pequeno,
también lenemos problemas de
consumo. Es por eso que quere-
mos defender nuestros derechos y
para ello hemos pensado en for-
mar un grupo de voluntarios que
se encargue de auxiliar, oriéntar e
informar a los consumidores de
Milpillas. Creo que es la dnica
forma de protegernos de los malos
comerciantes,  proveedores vy
prestadores de servicios.

¢A dénde debemos acudir para
que nos den asesoria con el fin de
formar dicho circulo de consumi-
dores?

Por mi parte es todo y
agradezco anticipadamente la con-
testacion que le brinden a esta
carta.

Atentamente

Pedro Bwrajas Ibivez

Jardines de Versalles niim. 3922
Colonia Benito Judrez

c.p. 44770

Guadalajara, Jalisco

Estimado senor Barajas:

Agradecemos su interés por la
Revista del Consumidor. Nos
complace que personas como
usted lengan la inquictud de for-
mar un circulo de consumidores
para defender sus derechos.

Al respecto le informamos que
en csta edicidon encontrard un re-
portaje sobre el Programa Nacio-
nal de Organizacion Colectiva de
los Consumidores que instituyd la




Procuraduria Federal del Consu-
midor. Con este programa se busca
promover la organizacion y capaci-
tacién de los consumidores, para
que en forma solidaria hagan
frente comin en defensa de sus
derechos y puedan proteger y ele-
var su nivel de vida.

Le comunicamos que enviamos
a su domicilio la copia de un
folleto con intormacion sobre la
forma de constituir un comité de
defensa y proteccién de consumi-
dores, y una explicacion detallada
de sus funciones.

Si desea mas informacion puede

acudir a la delegacién de la Pro-
leco de Guadalajara, ubicada en
Marsella nim. 49, ler. piso, Sec-
tor Judrez, c.p. 44100; o bien,
llamar a los teléfonos 14-94-16 y
14-94-11, donde con gusto le
atenderan.
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Revista del Consumidor:

Quiero, en primer lugar, felicitar al
INCO y en especial al programa
"El otro lado de la etiqueta®, por la
labor que desarrollan en favor de
los consumidores.

Desde hace dos anos soy una
asidua lectora de la Revista del
Consumidor, pues ademids de ser
tan interesante como el programa
de radio, tiene la ventaja de ser
coleccionable.

nutritivas

Quisicra saber si es posible que
me obsequiaran todas las recetas
de las tecnologias domésticas, pues
en las transmisiones las leen (an
répido que no me da tiempo de
anotar todos los ingredientes y en
verdad valen la pena. porque
ademds de nutritivas son bastante
sabrosas.

Agradezco de antemano su alen-
cidn.

Elia Delfina Balbuena
Manzana "A", edificio 13,
depto. 401

Infonavit Teopanzolo

c.p. 62350

Cuernavaca, Morelos

Estimada sefora Elia:
Proximamente ¢l Instituto Na-
cional del Consumidor editarda un
libro en el que reunird una gran
variedad de tecnologias domésti-
cas; lambién puede acudir a la
olicina delegacional del INCO en
Cuernavacia, Morelos, que  estd
ubicada en la calle Degollado,
num. 401 casi esq. con Morelos,
Centro. donde con gusto le aseso-
raran en lo que se refiere a

0sas y

preparar alimentos con tec-
nologias domésticas.

También puede coleccionar El
Periédico del Consumidor More-
lense que es de distribucidn gra-
tuita y publicacidon quincenal; en
sus paginas interiores hay una sec-
cion de tecnologia doméstica que
incluye, como bien menciona
usted, platillos "nutritivos y bas-
tante sabrosos”.
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odos somos consumidores y
como tales tenemos dere-
chos para evitar ser victimas
de abusos en pricticas comerciales
o publicitarias. Al mismo tiempo,
contamos con instituciones que
trabajan en pro de nuestra de-
fensa y .orientacién, Este 15 de
marzo, a prop6sito del Dia Mun-
dial de los Derechos del Consumi-
dor, vale la pena recordar las fun-
ciones que la Ley Federal de Pro-
teccibn  al  Consumidor en-
comienda a las dos principales in-
stituciones ‘de defensa del consu-
midor mexicano: INCO y Profeco.
El Instituto Nacional del Consu-
midor (INCO) y la Procuradurfa
Federal.del Consumidor (Profeco)
son instituciones interesadas ¢n su
bienestar como consumidor y po-
nen a su disposicion diferentes
servicios para que usted haga valer
sus derechos.

Una tarea INCOmparable

Con base en este afan, el INCO
tiene como finalidades primordia-
les:

- Informar y capacitar al consu-
midor en el conocimiento y ejer-
cicio de sus derechos.

- Orientarlo para que utilice ra-
cionalmente su capacidad de com-
pra, con el fin de'identificar practi-
cas comerciales publicitarias lesi-
vas a sus intereses.

- Auspiciar hébitos de consumo
que prolejan el patrimonio fami-
liar y promuevan un sano desarro-
llo y una adecuada asignacion de
los récursos productivos del pais.

Para alcanzar estos propdsitos
es necesario:

* Recopilar, elaborar, procesar
y divulgar informacién objetiva
para facilitar al consumidor un me-
jor conocimiento de los bienes y
servicios que se ofrecen en el mer-
cado.




* Formular y realizar programas
de difusion de los derechos del
consumidor.

* Orientar a la industria y al
comercio respecto a [as. necesi-
dades y problemas de los consumi-
dores.

* Desarrollar y apoyar investiga-
ciones en el drea de consumo.

* Promover y realizar directa-
mente, en su caso, programas edu-
cativos de arientacién al consumi-
dor.

* Promover nuevas 0 mejores
condiciones de mercado.

Asimismo, e] INCO cuenta con
el servicio de consulta de precios
via telefonica por medio del
sistema Transparencia de Precios
por Telétono (TPT).

De enero a noviembre del aio
anterior s¢ proporcionaron 48 mil

Aires v desaires del consumo.

710 consultas de precios compara-
tivos a través de este servicio.

Profeco, su seguro defensor

Otra institucion al servicio de
usted, amigo consumidor, es la
Procuraduria Federal del Consu-
midor, la cval desempena l[uncio-
nes lan imporlantes como las
siguientes:

- Proporciona asesoria, consul-
tas y orientacion gratuila a la
poblacién consumidora réspecto
a sus derechos.

- Atiende quejas y denuncias
formuladas por el piblico o por los
titulares de las diversas dreas de [a
procuraduria.

- Ejerce tareas de inspeccion y
vigilancia en materia de tarifas y
precios acordados, establecidos o
autorizados por la Secretaria de

Comercio y Fomento Industrial.

- Formula estudios econdmicos
y de mercado referentes a las rela-
ciones de consumo, y elabora
proyectos sobre la materia, a fin de
orientar y apoyar las acciones de la
procuraduria.

- Planea, programa y ejecuta
politicas para ¢l desarrollo de las
actividades de capacitaciéon en
las organizaciones de consumi-
dores.

- Disena los programas de ca-
pacitacion de las organizaciones de
consumidores, conforme a los li-

La IOCU con
los
consumidores

La Organizacion interna-
cional de Uniones de Consumi-
dores (IOCU) emitid ocho gufas
fundamentales para salvaguar-
dar sus intereses en todo el
miundo:

*Medidas justas para el con-
sumidar,

*Pregervacion de la seguri-
dad de los consumicdores.

*informacién y educacion a
los consumidores.

*Acceso a blenes y servi-
cios. _ :

“Proteccion a la safud de los
consumidores..

*Narmas para bienes y ser-
ViGios, _

*Proteceion a los intereses
econdmicos de los consumii-
dores.

*Acceso a la toma de deci-
siones. |
Como podra abservar, I3
I0OCU en el campo inlerna-
cional, & inslituciones como &l
INCO vy la Profeco en nuestro
pals, velan por sus derechos y

su ecanomia familiar,




Estos son algunos de sus derechos

Preocupados por el bienestar de usted y de su
familia, el 5 de febrero de 1976 fue emitida la Ley
Federal de Proteccién al Consumidor (LFPC),
misma que busca proteger sus derechos como
consumidor y cuyos articulos y disposiciones ge-
nerales no siempre coNocemaos.

A continuacién hacemos una resena de los
articulos que en pocas ocasiones son menciona-
dos, pero gue en cualquier momento pueden
ahorrarle pesos, tiempo y disgustos.

Por ejemplo, en lo referente a la publicidad y
garantias, el articulo 5 de la LFPC explica las abli-
gaciones que tiene todo proveedor de bienes y
servicios de informar, clara, veraz y suficiente-
mente al consumidor sobre el producto o servicio
que ofrece.

En lo que respecta a garantias, el articulo 11
de dicha ley senala que una péliza de garantia
debe contener el alcance, duracién y condiciones
de la misma, asi como los establecimientos y la
forma en que el consumidor puede hacerla efec-
tiva.

Por su parte, el anticulo 14 de la LFPC hace re-
ferencia a que "salvo que se requiera legalmente
de algun requisito, no podra negarse la venta al
consumidor de productos que se tengan en exis-
tencia, ni condicionarse dicha venta a la adquisi-
cién de otro producto o contratacion, ni venderse
a mayor precio de aque! gue se anuncie o al fijado
oficialmente”.

En cuanto al rubro de operaciones a crédito,
esta ley hace mencién, en su articulo 20, que en
toda operacién donde se conceda cradito al con-
sumidor, el proveedor esta obligado a informar
previamente a aquel sobre el precio de contado
del bien o servicio de que se trate, el monto de los
intereses y la tasa a que éstos se calculan, el total
de los intereses a pagar, el monto y detalle de
cualquier cargo si lo hubiere, el nimero de pagos
a realizar, su periodicidad, la cantidad total a pa-
gar por dicho bien o servicio y el derecho que
tiene a liquidar anticipadamente el crédito con la
consiguiente reduccion de los intereses.

Para los casos en que usted, amigo consumi-
dor, haya hecho un pago superior al precio es-
tablecido legalmente, el articulo 30 apunta que
este excedente es recuperable: si el proveedor no
devolviera la cantidad cobrada en exceso dentro
del término de los cinco dias hahiles siguientes a
la reclamacion, se hara acreedor a una sancion.

El articulo 31 advierte que usted puede optar
por la rescision del contrato o la reduccién del
precio y, en cualquier caso, |a Indemnizacién por
danos y perjuicios cuando la cosa objeto del con-
trato tenga defectos o vicios aocultos que la hagan
impropia para los usos a gque habitualmente se
destine o que disminuya de tal modo su calidad o
la posibilidad de su uso que, de haberlos cono-
cido, no la habria adquirido, o bien, habria pa-
gado menos por ella,

Respecto de lo anterior es imponante senalar
que el consumidor debera presentarse al vende-
dor o fabricante dentro de los dos meses siguien-
tes a la fecha en que se haya recibido el producto,
siempre que no se hubiere alterado sustancial-
mente por descuido del consumidor. Si el pro-
ducto se vendié con determinada garantia, se
estara el lapso en que se senale, si fuere mayor.

Otro articulo fundamental es el 42, mismo gue
indica que en todo establecimiento de servicios
debera fijarse la tarifa de los principales a la vista
del publico con caracteres claramente legibles. La
tarifa de los demas servicios, con excepcidn
de aquellos que por sus caracteristicas hayan de
regularse convencionalmente deberd, en todo
caso, estar disponible para el publico.

Por ditimo, le sugerimos que tome nota del
articulo 44, el cual senala que "los proveedores de
servicios que ofrezcan éstos al publico en gene-
ral, no podran establecer preferencias o dis-
criminacidn alguna respecto a los solicitantes del
servicio, tales como seleccion de clientela, reserva
del derecho de admision y otras practicas simi-
lares, salvo causas plenamente juslificadas en
cada caso, que afecten la seguridad o tranquili-
dad del establecimiento, o que se funde en dis-
posiciones expresas de otros ordenamientos".

Antes de comprar un bien o contratar un servi-
cio, tome en-consideracidn lo antes mencionado y
asi se evitara molestias. Solicite gratuitamente
un ejemplar de la Ley Federal de Proteccién al
Consumidor o de los 21 Derechos Bésicos
del Consumidor en cualquiera de las oficinas
que el INCO tiene establecidas en toda la
Republica Mexicana, y recuerde que *con la ley
a su favor, usted seré un seguro ganador”.

Fuente: Ley Federat de Proteccién al Consumidor,




Asi como en México se edita la Revista del
Consumidor que tiene como finalidad informar,
capacitar y orientar, en otros paises también se
publican revistas especialmente dirigidas a este

sector.

Aquf citamos sélo algunos ejemplos:
En Estados Unidos se editan las siguientes re-

vistas;
Consumer News
News Consumer
En Uruguay se editam:
10CU Newsletter
Consur
Consumidores y desarrollo
Brasil publica:
Consumidar S.A.
Ecuador edita:
Reavista del Consumidor
Cuba edita:
Boletin Informativo de Iciodi
En Chile se edita:
Consurmo y calidad de vida

En Europa, paises como Espana editan:

OCUl-compra maestra
Kontsumo aldizakaria
Informacién del consurno
Consumerismo -
Consumun

En Portugal:

Proteste

neamientos y directrices que rigen
a esta institucion.

De acuerdo con estadisticas re-
cientes de la Profeco, cada dia son
mas los consumidores que acuden
a esta instilucion en
apoyo cuando han visto alectados
sus intereses, y de asesoria para
prevenir posibles conflictos en sus
relaciones comerciales.

En lo que se refiere a la recep-
cion de quejas y denuncias, la Pro-
feco indica que durante el periodo
de octubre de 1990 a octubre de
1991 la atencion al pablico alcanzo
la cifra de 309 mil 953 casos.

En el mismo periodo se brin-
daron 358 mil 467 asesorias res-

busca de

Publicaciones internacionales al servicio del

consumidor

Which?

Francia publica:
50 million de consoemmateurs

italia publica:

O consumidor
En Inglaterra se editan:
Consumer Voice

Agrisalus Consumatorj & Utenti

Alemania edita:

Choice

En Australia se editan:
Choice Journal of the Australian Consumers As-

sociation

Canberra Consumer

En Japon:
Choice

En Malasia se publica:
Consumer Interpol Memo

Por su parte, la Organizacion Internacionat de
Uniones de Consumidores (IOCU) edita para
Europa y Norteamérica la revista Consumer Cur-

rents, y para Asia, Consumer Alert. Si usted esta

interesado en consultar este material o cualquier
otra informacion sobre el consumo, acuda a
nuestro Centro de Documentacion, ubicado en las
oficinas centrales de la ciudad de México, en in-
surgentes Sur 1228, Col. del Valle.

pecto de los derechos que como
consumidores les otorga la ley en
la materia.

Asimismo, el apoyo brindado al
programa de organizacion de con-
sumidores dio como resultado la
constitucion de otras 825 organi-
zaciones, mismas que s¢ suman a
las mil 83 establecidas hasta sep-
tiembre de 1990.

Por su parte, la [abor de inspec-
cién y vigilancia desarrollada por
la Profeco durante el periodo de
referencia, se resume en mas de un
millon SO0 mil visitas que reali-
zaron los funcionarios responsa-
bles de evitar que se alleren los
precios oficiales y se cometan irre-

gularidades en contra de Ja pobla-
¢ién consumidora.

Todas las cifras anteriores no
son sélo nameros, sino el reflejo
de la ardua tarea que dia con dia
desarrollan ¢l Instituto Nacio-
nal del Consumidor y la Procura-
duria Federal del Consumidor,
cuyo principal objetivo  sigue
siendo proteger los intereses y los
derechos de los consumidores
mexicanos.

Graciela Mufioz
Fuentes: -Procuraduria Federal del Consu-

miulor.

-Ley Federal de Proteccion al Con-
stmidor.

-Diario Oftcial de la Federacion (6
de febrero de 199] ),




LOS SERVICIOS

n la determinacion de las tasas de interés cada

Banco emplea su propio método. A conti-

nuacion se presenta el caso de dos tarjelas de
crédito muy conocidas y la tarjeta de una tienda de-
partamental.

Tarjeta de crédito Bancomer

I. En primer lugar determinaremos la Tasa Lider
de relerencia sobre la cual aplicaremos ¢l factor.

a) CPP de noviembre, 20.52 por ciento.

b) Tasa Promedio aritmélica de los Cetes de las
ultimas cuatro scmanas.

(17.9 + 16.24 +16.5 +16.5)/4= 16.79

Por lo tanto, la institucidn tomard en cuenta al
CPP por ser el mids alto en comparaciéon con el
rendimicnto primario de los Cetes.

[1. La siguicnte tabla muestra el [actor que habre-
mos de aplicar, segin el rango en el que se encuentre
la Tasa Lider de referencia.

Tasa Ilder (% ) Factor
De 38.00 a 34,00 1.55
33.99 30.00 1.60
29.99 26.00 1.70
25.99 22.00 1.80
21.99 18.00 2.00
17.99 15.00 2.20 |

Tarjetas de crédito

¥ CONSUMIDOR [ES SRS

Asise

calculan

. los
IntereseS

\

El rango en que se encuentra el CPP de noviem-
bre, de acuerdo con la tabla de Bancomer cx el
quinto. Ex decir, de 21.99 a 18.00, y el factor a utilizar
es de 2.00, asi tenemos que:
20.52x 2.00 = 41.04

Para obtener la Tasa Mensual dividimos entre 12 ¢l
resultado anterior: 41.04 /12 = 3.42 que ¢s la Tasa de
Interés a aplicar por el cobro de intereses en la tar-
jeta de crédito correspondiente a noviembre.

La mcjor forma de entender el procedimiento es
mediante un ejemplo como el que se muestra a con-
linuacién.

Calcularemos los intercses generados en noviem-
bre por las compras realizadas en octubre.

Partimos de los siguientes supuestos:

1) El tarjetahabiente A tiene su Fecha de Corte cl
30 de noviembre.

2) Su Fecha Limite es el 19 de diciembre.

3) Su Saldo Deudor del estado de cuenta anterior
(que en octubre aparecid como Saldo Nuevo) fue de
24 millones 225 mil 638 pesos.

Dia Monto en peso
| 300,000
7 1,500,000
12 600,000
24 800,000
28 150,000




Lo que interesa es saber cuanto geners de intere-
scs, para lo cual es necesario obtener ¢l Saldo Prome-
dio de las compras de octubre. El tarjetahabiente rea-
liz6 duranic oclubre las siguientes compras y el
céleulo se realiza de 1a manera siguiente:

El importe de la compra se multiplica por el
nimero de dias financiados a partir del registro del
cargo en ¢l estado de cuenta hasta la siguiente techa
de corte. Del ejemplo anterior lenemos:

Compras
Facha ga compras Import da 138 comras

1 ottubred 41 300,000 1 b . 8,400,000
71 octubred 91 1,500,000 x 2 - 43,000,000
121 octubre [ 91 £00.000 x 17 - 10,200,000
241 octubra 18 800,000 € 5 - 4,000,000
26 f octubeg I 31 180,000 X 1 - 150,000

RY31] 55,750,000
Lo 19uRtadcs 56 suman y 8t subtolsl 58 dvide antre of nimaro db dlas qua complands e
paiodo,

58,750,000/ 31 1,798,387 Sakda promedio de las compras
48 oalutira,
Pagos

En relacion con los pagos, se consideran los del
vltimo estado de cuenta, es decir, los realizados du-
rante noviembre para cubrir las compras efectuadas
en octubre; cn este caso los pagos hechos hasta el 30
de novicmbre. Sin embargo, consideramos que
nuestro  (arjetahabiente no desea pagar Intlereses
Moratorios por lo que cubre antes de la fecha limite
el minimo requerido (10 por ciento del Saldo Deu-
dor, siempre y cuando no exista morosidad o so-
bregiro).

Fechi do pago Monto dal pago Dias no linanclados

17IDiclombred9y 2,422 564 15
Sublotal 36,338,460

El subtotal sa divide entre o nimera de dlas nawraias que comprends 8!l periodo

36'338,460 / 30 = 1211,282 Sakdo promexdlo diario de pages

+ Compras | 1,798.387

- Pagos 1,211,282

+ Saldo Anlerior 24,225,638
= Subtotal 24,812,743

x Tasa de Interés 3.42
+ Resultado 848,595 (interés)

Del ejereicio anlerior lenemaos que Jos intereses a
pagar ascienden a 848.595 pesos y que su Saldo Ac-
twal, es decir, subtotal mas inlereses, es de 25'661,338
pesos.

Si consideramos que a partir del 22 de noviembre
del presente ano, ¢l Congreso aprobd la aplicacion
del tmpuesto a! Valor Agregado (IVA) sobre Intere-
se¢s por concepto de Financiamiento o Crédito, ¢l tar-
jetshabiente de nuestro ejemplo tiene que pagar un
10 por cicnto adicional sobre los 848,595 pesos, es
decir 84,859 pesos que se adicionan al Capilal Deu-
dor o monto de la deuda de tal manera que el Saldo
Actual asciende a 25'746.197 pesos.

Tarjeta de crédito Carnet

Para oblener la Tasa de Interés Mensual de esta
larjcla, usaremos los mismos datos del ejercicio de
Buncomer.

I. Tasa Lider de relerencia del mes de noviembre:
CPP =20.52

I1. En este caso, Carnet a dilcrencia de Bancomer
no hace vso de tablas de relerencia para determinar
el factor sobre el cual se caleula la Tasa de Interés
Mcnsual. En lugar de eso ha establecido una Tasa
Mensual Fija de 3.5 por ciento.

El procedimiento que sc utiliza para eslimar el
monto en pesos que el tarjclahabiente habra de pagar
por conceplo de Interés Mensual, es e siguiente:

Al igual ue en el ejemplo citado, necesitamos ob-
tener el Saldo Promedio de Compras para determinar
el monlto de interés a pagar, asi como ¢l Saldo Prome-
dio de Pagos.

A) El importe de la compra se multiplica por el
nimero de dias financiados a partir del registro del
cargo en el estado de cuenta hasla Ja siguiente fecha
de corte. Por tanto, tenemos:

F Compras
Fecha ta cominun Enparte to Has CoMOIaL %oz PO
lnanciaion
LY octupia 31 200,000 = 28 . 5400, 000
T eeubre /Y 3.500,000 » rrd FA.000 (e
125 eciunrm 2 600,000 » [} {200,000
2¢d ociuore {4 B00,000 m oy § - 4,000,000
#:iocuare s B SR -] 1 1 - 150,000
Subtolal 56,750,000
Lok fonulIa08 (8 QUM y yl SUBIDINILa divite arila ol Ajriais i 2484 due Covipenide e
paricyo
55,750,000 ) = 1 THR, 387 Lo (0 L et VD e 183 COMpran
Ol ociutan

Pagos
Se consideran los del ultimo estado de cuenta, es
decir, los realizados durante noviembre para cubrir
las compras efectuadas en octubre (en este caso los
pagos hechos hasta e} 30 de noviembre). Si el tarjeta-
habiente no desea pagar Intereses Moratorios, debe




cubrir antes de la fecha limite el minimo requerido
que en el caso de Carnet es del 10 por ciento del
Saldo Deudor sin interés.

Pago

{7/DHcambri2! 2422564 15 B18,460
Subiotal 3620 480
subiatal sa Jide anlie of AGmeto da dias naturales que compronds o pariodoe
36°200,8601 30 - 111 282 Sakdo promedia dlario de nagos
+ Compras
- Pagos
+ Saldo anterior
= Subtolal

x Tasa de interés

+ Resultado  (interés)

B) Al Saldo Anterior (que en el estado de cuenta
de las compras de octubre aparecia como Saldo
Nuevo y en el de noviembre aparece como Saldo An-
terior) se le restan: El monto de Intereses Generados
en octubre, Gastos de Cobranza y Cargos por Tarjeta
en el caso de que estuvicran registrados en ¢l corle
anterior (octubre), y el resultado se multiplica por los
dias existentes desde ¢l inicio del periodo (30 de no-
viembre) a la fecha del registro del pago (17 de
dicicmbre).

+ Saldo Anterior: 24 millones 225 mil 638 pesos

- Intereses del mes anterior

- Gastos de Cobranza

- Cargos por Tarjcla

= Subtotal 24'225,638 x 16= 387'610,208.00

Al Saldo Anterior se le resta el Saldo Promedio del
pago y el resultado se multiplica por los dias naturales
restantes para finalizar €] periodo (esto es, los dias
entre el 17 y el 30 de diciembre que es la fecha del
siguiente corte), por lo tanto lenemos:

+ Saldo Anterior 24'225,638

- Saldo de Pago 1'711,282

= Subtotal 23'014,356 x 12= 276"172,272

Se efectia la suma de ambos subtotales y el resul-
tado se divide entre el ndmero de dias del periodo
que eslamos analizando (30 de septiembre - 30 de oc-
Lubre)

PROMEDIQO DEL SALDO ANTERIOR

387°610,208 + 276'172,272 /30 = 3 22'126,082

Finalmenie se suma el Promedio de Compras y
Disposiciones con ¢l Promedio del Saldo Anterior, y
el resultado se multiplica por la Tasa de Interés Men-
sual, de esta forma obtendremos el monto de intere-
ses del mes.

Si al igual que en ¢l caso de Bancomer aplicamos el
10 por ciento del IVA sobre el monto de intereses,
tenemos que éstos ascienden a 921,091 pesos.

Si el tarjetabhabiente quisiera pagar el total de su
deuda, incluyendo los intereses que ésta ba generado,
tendria que cubrir:

+ 912,091 pesos por conceplo de Intereses

+ 24'761,825 pesos por conceplo de Saldo Prome-
dio Actual

Interases
dal Mes

Tasa de
Interés

Promedio
del Saido
Antarior

Saldo
Fromedio

Promedio de
Comprasy
Disposiciones

1'798,387 + 22'126,082 =  23'924,469 X 3.5 = 837,356.00

Resultado = 25°673,916 pesos

A diferencia de otros bancos, Carnet no adiciona
el Monto de Intereses Mensual al Capital Deudor,
razén por la cual el Saldo Promedio Nuevo de
nuestro ejemplo (ver recuadro anterior) resulta mis
bajo en Carnet que en Bancomer. Teniendo en cuen-
(a que, sobre este nuevo saldo se estima el Monto de
Interés Mensual, entendemos porqué el monto de in-
lerés que el tarjetahabiente tiene que pagar es 11,239

-pesos mds bajo en su crédito Carnet con respecto al

de Bancomer. Por no estar incluidos los intereses en
el capital adeudado (de no pagar el tarjetahabiente el
monto total de su deuda), éstos no le generarin un
nuevo interés sobre sus intereses a menos que por
retraso en ¢l pago se generen intereses moratorios.

Tarjeta de crédito Liverpool

Liverpool linancia a sus clientes a través de una
cuenta de crédito clasificada en tres diferentes mo-
dalidades de acuerdo con la forma de pago queel
cliente elija para liquidar su deuda. '

A) Cuenta Corriente: El cliente liquida el importe
de sus compras dentro de los 30 dias naturales si-
guientes al corte mensual de su cuenta, sin ningdn
cargo adicional (anteriormente esta institucidén co-
braba un cargo adicional por manejo de tarjela, sin
embargo hoy en dia ya no lo aplica).

B) Cuenta de Presupuesto: Esta cuenta tiene un
cargo mensual similar al de las tarjetas de crédito ban-
carias; al igual que éstas, se rige por el CPP mensual
que emite el Banco de México, o bien por el prome-
dio de las cuatro iltimas semanas de la tasa pon-




derada de rendimiento para tos Certificados de la
Tesoreria de la Federacion (Celes) a plazo de 28 dias;
la que resulte mas alta de las dos (Tasa Lider) serd la
que se tome como base para eslablecer el interés
mensual a pagar. La dilerencia con respecto a la
formy en que los bancos calculan su tasa de interéxs
radica en que Liverpool c¢n lugar de muliplicar la
Tasa Lider por un faclor, e adiciona 4 ésta ¢l 50 por
ciento de su valor, ejemplo:

*La Tasa Lider del mes de noviembre fue de 20.52

*El 50 por ciento de 20.52 = 10.26; entonces

*20.52 + 10.26 = 30.78 Tasa Anual y

*38.78/12 = 2.565 Tasa Mensual.

C) Cuenta a Largo Plazo (también denominada
Cuenta Especial): Esta responde a la necesidad del
cliente de disponcer de un plazo mas amplio para hiqui-
dar sus compras mayores (montos de crédilo cleva-
dos). Brinda ademds amplia fexibilidad linanciera ya
que los anticipos y pagos mensuales se
adaptan a los recursos personales del
cltente.

El interés o cargo de este tipo de cuenta
sc obticne de la misma forma que en las
Cuentas de Presupuesto, sélo que la (asa
resultante (en la fecha de compra) se caleu-
lard sobre ¢l Saldo Insoluto Promedio, lo
cual quiere decir que sobre ¢l Saldo Prome-
dio de la compra que efectud el cliente, se
estima el intercs total que ¢ste habri de pa-
gar en cl plazo convenido con la insti-
tucion. En casa de que ¢l cliente no pague
en dicho plazo, se le adicionara por con-
ceplo de Interés Maratorio el 25 por ciento
de los intereses normales.

Habria que resaltar quc segdn lo estipula el con-
tralo de crédito de esta cadena comercial, se cargard
tambicn el [VA sobre lodos los cargos por concepto
de inlerescs (normales y moratorios)*. En ningin
caso, en 1¢rminas del articulo 24.de ta Ley Federal de
Proteccién al Consumidor, el interés que resulte apli-
cable podrit scr superior al empleado por los bancos
para emilir préstamos, lomando como referencia el .
mayor que rija en el mercado de los mismos.

*A (ravés de la investigacion clecluada en ¢l De-
partamento de Crédito de Liverpool se pudo conocer
que el Impuestio al Valor Agregado (IVA) se aplica
sobre los intereses en créditos que olorgan las cade-
nias comerciales, desde hace aproximadamente ocho
anaos.

Conclusiones

-En general, lodas las
instituciones y liendas
departamentales  que
ofrecen tarjetas de cré-
dito, toman como ba-
se para el cobro de sus
intereses la Tasa Lider
de Referencia en el
mercado de dinero, la
cual puede ser el
Costo Porcentual Pro-
medio (CPP) mensual
que emite el Banco de
México o la Tasa
Promedio  Ariimética




Recomendaciones para el buen uso y manejo de
la tarjeta de crédito

1. Lea cuidadosamente el contrato de
aperntura de crédito antes de firmarlo y si
tiene dudas o desconoce algun aspecto
contenido en & mismo, indague hasta gue-
dar satisfecho, Exija una copia de su con-
trato y consérvelo para cualquier aclaracion
posternior.

2. Verifique mensualmente su estado de
cuenta, cotejando el contenido con |a copia
de los bauchers y sus comprobantes de dis-
posiciones en efectivo.

3. Conserve en orden los estados de
cuenta que envia el banco mensualmente,
asi como los comprobantes de pago, reci-
bos de compras efectuadas y cualguier
documento relacionado con su tarjeta de
crédito.

4. Ueve un control personal (inde-
pendientemente del que proporciona el
banco) de compras y pagos efectuados du-
rante cada mes; verifiqgue que estos
aparezcan debidamente asentados en el es-
tado de cuenta bancario, Revise que la canti-
dad cargada por concepto de intereses so-
bre su saldo, asi como cualguier olro cargo
sean los correctos. En caso de alguna
omisién o cargo injustificado, llame o acuda
a la oficina de aclaracionas del banco o insti-
tucion que le otorgo el cradito.

5 Evalie el costo de oportunidad del uso
de su tarjeta, esto es, determine hasta que
punto vale la pena pagar los intereses co-
respondientes al adquirir ahora la mer-
cancia o los servicios, o bien espere hasta
poseer el electivo necesario para hacerio.

6. Pague el total del saldo antes de la
fecha limite, de esta manera podra disponer
de un financiamiento hasta por 50 dias (todo
ol mes en el que realiza su compra mas los
20 dias que el banco dio como fecha limite)
sin pagar ningun interés ni comision, salva
en el caso de disposicion en efectivo,

7. Asigne a la tarjeta compras muy es-
pecilicas: los bienes que le sean mas nece-
sarios y que no pueda comprar de contado.

8, No sobrapase el limite de su tarjeta, ya
que le aumentaran los intereses, ademas de

que puede perder su crédito y solvencia.

9, Haga uso de |a tarjeta de crédito como
si fuera tarjeta de inversion cuya tasa da ren-
dimiento es alrededor del 11 por ciento
anual sobre el saldo promedio, asi se obten-
dran algunos dividendos en lugar de debi-
tos: ademas, el tarjetahabiente puede reali-
zar compras y disponer de electivo sin pagar
por ello mas que el cargo anual.

10. Procure no llevar siempre la(s) tar-
jeta(s) de crédito consigo, sblo cuando pre-
viamente haya decidido usarla(s).

11, Cuando desee disponer de dinero en
las cajas automaticas que operan las 24 ho-
ras del dia, es recomendable que vaya
acompanado, ya que puede ser viclima de
asaltos al salir del local,

12. Si usted no recibe su estado de cuen-
ta oportunamente en su domicilio, solicite a
la institucién un duplicado, pues es impor-
tante para que se entere de los cargos efec-
tuados.

13. Si no esta de acuerdo con algun
cargo electuado en su estado de cuenta, re-
cuerde que fiene 45 dias contados a partir
de la fecha del cone para Iinformarse O
acudir a la sucursal de la institucion que le
corresponda.

14. En caso de extravio o robo de su tar-
jeta de crédito, repérielo inmediatamente a
la institucién que se la expidid, a efecto de
que se boletine tal hecho a las empresas afi-
liadas y de que opere a parlir de ese mo-
mento el seguro correspondiente. No olvide
anotar la fecha, la hora y el nombre de la
persona que recibid el reporte, ya que seré
indispensable para aclaraciones posteriores,

15. En caso de que cambie de domicilio,
comuniquelo con toda oportunidad a la insti-
tucién, a fin de que su estado de cuenta sea
erviado al nuevo domicilio.

16. Exija que los bauchers sean requisi-
tados en su presencia y ounca los firme en
blanco, porque esto le podria ocasionar pro-
blemas.




de Rendimientos de los Cetes a 28 dias.

La que resulta mds alla serd tomada como base
para estimar el Costo del Alquiler del dinero (finan-
ciamiento),

-Aun cuando cada institucién emplea su propio
método para determinar el monto de intereses (mo-
rales y moratorios) que el tarjetahabiente tiene que
pagar, puede concluirse que a Tasa de Interés Men-
sual Norma! se cncuentra en un rango de entre 2.5 y
3.5 por cienlo en €] caso de las cuentas en débito (in-
versién) y la Tasa de Rendimiento fluclda alrededor
del 1.5 por ciento mensual (11 por ciento anual).

En el caso de las instituciones bancarias, la [6rmula
para obtener la lasa de intereses mensual es:

Tasa Lider x Factor / 12 {(meses) = Tasa de Interés
Mensual

En cuanto a las cadenas departamentales®, la {or-
mula para oblener la Tasa de Interés Mensual es:

Tasa Lidcr + 50 por ciento del valor de
la Tasa Lider/12 (meses) = Tasa de Interés
Mensual o lo que es lo mismo:

Tasa Lider x 1.5/ 12 (meses) = Tasa de
Interés Mensual

-Con base en los ejercicios Lécnicos reali-
zados podriamos pensar que los Intereses
Mensuales que cobran las instiluciones
bancarias (alrededor de 3.5 por ciento) re-
sultan mayores que los de las tiendas depar-
tamentales (alrededor de 2.5 por ciento),
sin embargo, estas Gllimas ya venian co-
brando el 15 por ciento (ahora ¢l 10 por
ciento) adicional por concepto del IVA, lo
que finalmente las bacia mds caras.

Con la nueva disposicion de gravar con el IVA
los intereses de las cuentas bancarias, éstas se encon-
trardn en igualdad de circunstancias que las comer-
ciales y podran ser susceptibles de una comparacion
mas real.

-Los servicios adicionales que ofrecen las diversas
instituciones a sus (arjelahabientes son variables, al
efecto se puede mencionar: ¢l Sistema de Compra
Protegida de Bancomer, la Garantia Plus de la tar-
jeta American Express cn pago de servicios
(telétono, luz, elcétera), reservaciones, alencion cs-
pecial en los establecimientos afiliados, rifas, promo-
ciones especiales y otros que olrecen la mayoria de
las inslituciones bancarias, asi como la cobertura geo-
grafica (al interior y/o en el extranjero) y la capacidad
de aceptacion de Estas en ¢l mercado.

Con la privalizacion de los bancos es probable que
Se reinicie Ja competilividad real que prevalecia antes

enlre las instituciones

__~'4"1 bancarias, con lo cual el

tarjetahabiente  saldra

ganando al teper mayo-

res opciones y benefi-

cios para utilizar la tar-
jeta.

-El costo que paga
un tarjetahabiente por
el uso de crédito (2.5 a
3.5 por ciento mensual)
puede considerarse al-
to, si lo comparamos
con el interés promedio
que le genera una in-




Ventajas y desventajas del uso de tarjetas de
crédito

Ventajas

1. Permite efectuar pagos sin contar con
efectivo.

2. Financia por unos dias al usuario, al
parecer sin costo.

3. Se reducen los riesgos de traer consigo
dinero en efectivo.

4, Se puede hacer frente a necesidades
importantes o efectuar compras en tiendas,
almacenes, restaurantes, etcétera, al utilizar
un financiamiento hasta de 10 meses, con
caracter revolvente (cargos-abonos).

5. Se obtiene dinero en efectivo de inme-
diato y a cualquier hora del dia a través de
los cajeros automaticos y sucursales en todo

el pais, algunas instituciones incluso ofrecen

este servicio a nivel internacional.

6. Para algunos ejecutivos a los que se les
asigna tarjeta empresarial, representa un
medio de financiamiento y pago de gastos y
servicios por cuenta de la organizacion a la
que perlenecen.

7. Puede ser usada como tarjeta de inver-
sibn en cuyo caso genera algunos dividen-
dos; asimismo, el tarjetahabiente puede reali-
zar sus compras y disponer de efectivo de su
propio dinero sin pagar por ello.

8. Actualmente los bancos han eliminado
los cobros por uso de tarjetay algunos ya no
perciben comision por disposicion de dinero
en efectivo, lo cual disminuye el costo finan-
ciero del crédito. :

9. Junto con la apertura del crédito, (as ins-
tituciones financieras ofrecen diversos servi-
cios gratuitos al tarjetahabiente tales como:

“Seguro de compra: La institucién se com-
promele a proteger al consumidor, cubrién-
dole el dano o robo de los articulos gue ad-
quiera con la tarjeta (Bancomer),

*Ampliacion de la garantia de los bienes
adquiridos con la tarjeta (American Ex-
press).

*Seguro automatico contra accidentes en
viajes.

*Algunos ofrecen asistencia medica y le-
gal para el tarjetahabiente y su familia du-
rante sus viajes.

*Reservaciones aseguradas en conocidas
cadenas hoteleras nacionales (y en algunos
casos también en el extranjero).

*Diversos financiamientos para adquirir
autos, casa, muebles, etcétera.

*Acceso a teléfonos Ladatel para llamar a
cualquier pane del mundo con cargo a la tar-
jeta. '

*Pago automatico del servicio telefénico.

*Seguro contra pérdida o robo de tarjeta,
previa notificacion oportuna, asi como el
reemplazo de la misma hasta en 24 horas,

10. Cada vez es mayor el nimero de es-
tablecimientos afiliados at sistema de tarjetas,
lo cual facilita al consumidor efectuar sus
compras.

11. Recientemente las instituciones Ban-
carias y cadenas comerciales, en coordi-
nacion con los establecimientos afiliados,
han puesto en marcha estrategias para incre-
mentar las veritas, fomentar el uso de la tar-
jeta y al mismo tiempo beneficiar al usuario,
tal es el caso de la prolongacion del tinancia-
rmiento sin pago de interés hasta por 30 dias
adicionales a los 50 ordinarios.

Desventajas

1. Constituye uno de los financiamientos
mas caros para el usuario, pues actualmente
los bancos emisores le cobran vuna tasa
anual por intereses normales entre 42 y 48
por ciento, ademas de una comisién por dis-
posiciones en efectivo de 6 por ciento.

2. Los emisores cobran a los negocios afi-
liados al sistema una comisién del 6 por
ciento sobre los consumos, incrementando el
costo financiero que impacta directamente al
consumidor.

3. Quien utiliza |a tarjeta como medio de
pago, sin que realmente necesite el crédito,
incurre en un costo financiero elevado,

4. Las personas que usan la tarjeta para fi-
nanciarse porque necesitan crédito, facil-
mente pueden incurrir en morosidad, convir-
tiéndose en clientes cautivos.

5. La nueva disposicion fiscal (aprobada el
22 de noviembre del ano en curso) que grava
los cargos por financiamiento a los usuarios
de tarjetas de crédito, a razon de una tasa del
10 por ciento, incrementa el costo financiero
del tarjetahabiente que no paga antes de su
fecha de corte.




version a plazo fijo (Cetes a 29 dias) el cual se ubica
en 1.45 por ciento mensual. Sin embargo, el vso ade-
cuado de la 1arjeta le podria permitir al usuario utili-
zar un crédito sin costo alguno, si paga el tolal de sus
gastos efectuados antes de la fecha limite.

-Respeclo a las ventajas que existen entre una
tarjeta bancaria y la de una cadena comercial (Liver-
pool por cjemplo), podria seialarse como la principal
que ésta opera su sistema de crédito, ademas de que
existe un trato mas personalizado, lo cual permite ma-
yor {lexibilidad en los términos del contrato (limite de
crédito; diversidad en la forma de pago. etcétera), asi
como mayor eficiencia y menor tiempo en las cuestio-
nes de reclamacién por cobros indebidos y aclaracio-
nes.

*Existen otros casos como el de Suburbia, que
transfieren sus cuentas de crédito a instituciones ban-
carias que operan de acuerdo con sus lincamientos
particulares.

Cémo reclamar

Si usted no estd de acuerdo con el conte-
nido de su estado de cuenta, lo primero que
debe hacer es presentar su inconformidad
anle la institucién que le expidio la tarjeta
de crédito, en un plazo no mayor de 45 dias
contados a partir de la fecha de corte de su
cuenta, o

Si no obliene ninguna solucién favorable
a sus intereses, o la institucién no cumple lo

JAlre cconomico?

convenido en el contrato de apertura de crédito,
puede acudir a la Comisién Nacional Bancaria y de
Seguros, ubicada en Rio Mississipi nim. 49, Col.
Cuauhtémoc en el Distrito Federal, o a la delegacién
regional que le corresponda, formulando su reclama-
¢ién por escrito.

La Comision Nacional Bancaria o las delegaciones
regionales tienen como funcidn solucionar la contro-
versia a través de la conciliacion, para lo cual se cita a
una audiencia al tarjetahabiente y a un representante
de la institucion bancaria.

Cuando el problema no se soluciona en la etapa
conciliatoria, las partes pueden designar a la Co-
misién Bancaria como drbitro, en amigable composi-
cién o en juicio arbitral de estricto derecho, a fin de
que se resuelva el conllicto,

Otra opcion es que el acreditado promueva un

juicio mercantil ante los juzgados civiles del lugar que

s¢ haya convenido para
tal electo en el contrato
~de apertura de crédito,
a fin de que se resuelva
el problema. En este
caso, el acreditado pue-
de solicitar asesorfa a la
Defensoria de Oficio
Adscrita a los Juzgados
Civiles, a efecto  de
que se l¢ asesore.
Fuente: INCO.




QUE HAY
DETRAS DE...

La oferta al consumidor

La Industr

s la era del video. Llegd ¢l

momento en que  usted

puede disfrutar de casi to-
das las cinlas cinematogréilicas
desde la "comodidad del hogar",
En formato Beta o VHS, no im-
porta. Drama, accién, aventura,
misterio, terror, comedia, sus-
penso, historias infantiles... de to-
das para todos.

&Quiere admirar un estreno o
una pelicula que por censura u
otros motivos aun no se ha ex-
hibido? Basta con acudir a uno de
los 9 mil videoclubes legalmente
registrados que hay en el pafs y
pedir La Ultima Temacion de
Cristo, de Martin Scorsese; o Bra-
zil, de Terry Guillan. Si lo que le
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inleresa es el video cientifico, en-
contrard las cintas de The National
Geographic, y si prefiere colec-
cionar Litulos para su vidcoteca
personal, Unicamente liene que
desembolsar 120 mil pesos. Tam-
bién puede adquirir peliculas de
"estreno” cuyo precio varia entre
70 mil y 140 mil pesos aproximada-
mente.

Profesionalizar el servicio

Decsde 1985, fecha en que dio
inicio en forma legal la explotacion
comercial de los videos en México
por medio de los videoclubes, se
ha jdo dclimitando el mercado na-
cional hasta formar dos grupos: los
de la cadena Televisa (Videovisa y

Videocentro) y los independientes;
los primeros mancjan cerca de 2
mil videoclubes en 1odo ¢l pais y
los segundos alrededor de 7 mil le-
galmente registrados.

En este sentido, ¢l gerente de
comercializacion  de  Videomax,
Miguel Angel Vivis, comenta a la
Revista del Consumidor:

"El videoclub en México no ha
sido 1odo lo profesional que se es-
peraba, principalmente el inde-
pendicnte. Todo se deja al “ahi se
va'. Es nccesario que se hagan
constantemente estudios de mer-
cado. para que el dueno de un
videoclub sepa lo que quiere el
consumidor. Por ejemplo, una
pelicula mexicana ‘picara’ funciona




en casi todos los locales, pero una
cinta como Danza con Lobos no
corre ‘con la misma sucrte pues
no a toda la gente le interesa estar
més de dos horas frénte al televi-
sor para ver sélo una pelicula. Esas
son las cosas que debe saber cl
dueno de un video para que no su-
fra alguna decepeion”.

El ingeniero Vivis asepura que
la ventaja en ¢l mercado nacional,
en leoria, "la deberfan tener los
videoclubes independientes, por-
que ¢llos pueden firmar convenios
con la mayoria de los distribui-
dores. En cambio, los Videocen-
tros s6lo tienen €l compromiso
con la distribuidora, que es Video-
visa. Sin embargo, por el gran sur-
tido de peliculas que hay en dicha
empresa y el excelente servicio
que brinda al consumidor, ha su-
perado esta aparente desventaja.

"Se ha popularizado el mal
chiste entre los involucrados en ¢l
negocio del videocasete de que
para instalar un videoclub se nece-
sitan tres requisitos: un automovil

usado para venderlo y comprar
peliculas, una cochera, y una sue-
gra sin trabajo que atienda cl local.
Al parecer, ése es un videoclub en
Meéxico”.

El videocasete en cifras

En el pais existen aproximada-
mente 160 compaiiias distribuido-
ras que se encargan de surtir los
videos y algunas veces también los
producen -como la empresa Zafra,
por ¢jemplo-; s¢ estrenan cerca de
400 titulos mensuales "y una
pelicula cuesta, sin tomar ¢n cuen-
ta las ofertas, entre 70 mil y 80 mil
pesos; las mds caras tienen un
valor de 130 mil a 140 mil pesos;
asimismo, una cinta de video pue-
de ser rentada entre 20 y 25 veces
al mes, con una vida 1til de hasia
2 mil repeticiones.

Para rentar una pelicula
Entre los servicios que brindan
los videoclubes destaca la renta de
videocasetes; los mecanismos y
tarifas del negocio cambian de un

Dittizit con vidleos “piviati”.

lugar a otro, aungue¢ finalmente to-
dos trabajan con un objetivo; cap-
tar e} mayor nimero posible de so-
cios.

Para ser socio de un Videocen-
tro es necesario presentar fotoco-
pia de alguna credencial reciente
(licencia, pasaporte o cartilla),
comprobante de domicilio (recibo
de luz, teléfono o predial), com-
probante de trabajo (carta de la
empresa indicando  antigiiedad y
puesto) o bien, los dltimos seis ré-
cibos de salario; también es nece-
sario dejar un comprobante de
pago con tarjeta de crédito
(baucher) como garantia en caso
de que el cliente no regrese, ex-
travie la cinta o la dafe. En caso
de contar con larjeta de crédito, el
cliente firma un pagaré con una
determinada  cantidad  (general-
mente el precio de cotizacion de
una pelicula de estreno es de 140
mil pesos).

Enseguida se llena la solicitud
con los datos personales del consu-
midor, tales como direccién, nom-




bre completo y teléfono. Se piden
referencias de dos personas que
conozcan al consumidor que so-
licita su acreditacién como socio.
Por concepto de suscripcion anual
se bonilican 14 mil pesos. La renta
de las cintas correspondc a 24 ho-
ras y, dependiendo del lipo de
pelicula, el precio de la mds cara
puede ir desde 4 mil a 6 mil pesos;
si la renta es por 48 horas, el pre-
cio mas bajo ¢s de 6 mil pesos y el
mas alto de 9 mil pesos.

Por su parte, los videoclubes in-
dependientes suelen ofrecer pro-
mociones intcresantes. Por ejem-
plo, ¢l videoclub Blockbuster,
(inanciado con capital estadouni-
dense, s¢ anuncia como ¢l "dnico
en su génera” en cuanto a variedad
en su catilogo y algunas venlajas
adicionales: dispone de mas de 10
mil vidcocasetes; renta por tres no-
ches al precio de una; abre todos
los dias de las 10 de la manana
hasta la medianoche, con un buzén
de depdsito rapido para la devolu-
cion de peliculas las 24 horas del

Ll video exterminador.

dia ¢ inscripeién gratuita; ademas,
sOlo se necesita mostrar una iden-
tificacién con folografia.

Por si esto fuera poco, rentan
videocaseteras por tres lardes y
dos noches a un precio aproxi-
mado de 35 mil pesos; venden
peliculas de estreno a 90 mil y 110

En ocasiones es dificil con-
vencer a un cinélilo de ver una
buena pelicula en television, asi
sea por medio de un videocasete
original © como parte de la pro-
graracion de un canal televisivo,
y todo porque en ambos casos
puede campear Ja mala calidad.

Una de las opciones que han
surgido en video ultimamente son
las peliculas promovidas por el
Consejo Nacional para la Cultura
y 1a Artes (CNCA), especialmente
pensadas para todos aquelios
ciudadanos avidos de disfrutar
cintas de calidad.

A través de una extrana pro-
mocién, poco anunciada por
cierto, el Consejo ha introducido
peliculas en algunos centros
comerciales, donde es factible

Otras opciones para disfrutar videocasetes

encontrar cintas como Los siete
samurais, de Akira Kurosawa, o
Nosferatu, de Herzog, y un gran
tesoro de joyas cinematograficas.

Pero si a usted le interesa que
la cinta de video sea mas edu-
caliva, National Geographic vy
Videovlsa han puesto al alcance
del publico seis cintas cdleccio-
nables: Los exploradores, (Un
siglo de descubrimientos, Los
liburones, y Jerusalén: dentro de
Sus muros, entre otras.

£l costo de cada volumen es
de 81 mil pesos y los encuentra,
sin jalones ni riesgos, en los su-
permercados. Asimismo, el CNCA
proyecta obras cinematogréficas
clasicas en su red de bibliotecas
publicas: acérquese a ellas vy
aproveche esta opcion.

mil pesos (por ejem-
plo The National
Geographic o Wall
Disney), ¢l consumi-
dor goza de inscrip-
¢ion por Lliempo in-
definido con sdlo
mostrar su tarjeta de
crédito; en caso con-
trario, el precio pro-
medio es de 15 mil
pesos.

Aquf la renta de
las peliculas no es
por 24 horas, como
en Videocentro o
Videovision,  sino
por tres tardes y dos
noches. Las pelicu-
las de estreno cues-
tan 9 mil pesos; las de clasilicacion
general, 7 mil; y las infantiles, 5 mil
pesos.

Sexo, piratas y video

A pesar del éxito comercial del
video -0 quizé debido a ello-, la in-
dustria padece un problema grave:
la "pirateria”.

De acuerdo con el vicepresi-
dente de la Asociacion Nacio-
nal de Productores y Reproducto-
res de Videogramas (Andropac),
Eduardo de la Parra, "se calcula
que en México existen en prome-
dio tres cintus de video ‘pirata’
por una legal, lo cual es alarmante.
Este ha ocasionado que la indus-
tria del ‘videohome', en lo que se
refiere a ventas, haya registrado
una recesion y el cierre de muchos
vidceoclubes en la repiiblica”.

En un recorrido realizado por la
Revista del Consumidor en diver-
sos pucstos ambulantes de video-
casetes, se observd que disponian
de las peliculas de estreno antes
que los propios cines; ejemplo de
lo anterior es Teyminator Il cuyo
vidcocasete "pirata” se distribuyd
en las calles antes de estrenarse en
las salas cinematograficas.




El video, icine de hoy o pura "pantalla"?

No hay duda de que el videocasete ha revollcio-
nado el campo de la comunicacion. Ha lograde con-
juntar la imagen de |a televisitn y el cine, hacienda
que el ultimo esté al alcance de todo el pablico en el
momento que lo desee, sin tener que esperar a gue
programen una pelicula en su sala favorita.

Es quiza esta particularidad la principal virtud del
tamblen llamado videohome, gue ha suscitado una
serie de comentarios, a favor y en contra, entre [0S
principales criticos de cine.

Andrés de Luna, especialista en cine, colaborador
en La Jornada Semanal, y en la seccidn cultural de la
revista Play Boy, explica que ‘la aparicion del video
ha tenicdo repercusiones negativas, no solo porque
los espectadares ya no asisten a los cines, sino
como clerta influencia nociva en sus habitos; por
gjemplo, la gente ha optado por la cuitura del inmo-
vilismo que la brinda el video; ya no le interesa |a
dinamica, no le atrae salir o comunicarse fuera de su
casa. Es obvio que el video cumple cabalmente con
ese encierro ‘voluntario’. Hay gente que renta 5 6 6
videos y se pasa todo el fin de semana consumiendo
dalgunas cintas gue incluse yaadmiraen el gine’.

Otra opinion en contra del habito de ver cine en
casa es |la de Gustavo Garcia, director de |a revista
Intalerancia y titular de la catedra Técnicas de Infor-
macion per Cine en la UNAM, guien comenta; ‘El
video alcanzé fuerza en la década de los ochenta; se
podiair-a cualguier lugar dela Republica Mexicana y
ahi habia un videoclub, se sentia que estibamos
frente a una auténtica epidemia de videos y esto dis-
minuyo la asistencia a las salas cinematograficas.

"A las pelicllas que les iba bien duraban un mes
en carelera y era ya un taquillazo. Esto puso a tem-
blar a la industria cinematografica. Pero dicha mani-
festacion de la cultura de masas ha ido agotandose
POCO & poco, porque generd una contradiccion pues
su principal mercancia era el propio cine. El video
por el video mismo no prosperd ni prosperara’.

En cambio, hay otros crilicos gque han recibido
con cierto agrado la incorporacion del videchome
para la difusién de las peliculas cinematograficas.

Emilio Garcia Riera, historiador y director del Cen-
tro.de Investigaciones y Ensenanza Cinematogralica
(CIEC), de la Universidad de Guadalajara, senala:
‘Estamos en una época de transicion. Esta termi-
nando el ciclo de Lumiére. Me dicen que el cine en
pantalla es de calidad mucho mejor, pero eso sera
en olros paises. En México no; aqui la proyeccion es
infame, las salas de cine estan mal cuidadas y [ran-
camente no veo la ventaja de ver las peliculas en
pantalla, contrariamente; hay ciertas ventajas al ha-
cerlo en la comodidad de mi casa, sin moleslias para
tener que ir al cine.

Yo' deberia ser muy nostalgico pues mi ninez y
adolescencia transcurrieron en el cine, y éste fue
para mi el gran alimento espiritual. Sin embargo, esa
nostalgia por la sala oscura no es suficiente para es-
timularme a pasar las molestias que implica ir & una
sala de cine. .

'El video ha sido para mi una salvacion, mucho
mas fuerte que la nostalgia®,

Sin duda, en gustos se rompen géneros. Usted,
amable lector, tiene la palabra.

Asimismo,  los  comerciantes | ' -
mencionan que los videos més ven- | 347 Es (A ULTIMA VEZ
dit_lnﬁ dur;m_lc 1991 I'uc.l"nn: La QUE VEMES UN .
Movida dedicada a Maria

Terninator I y Depredador II, asi
como los coneiertos de  Juan
Gabriel y Luis Miguel.

Cuando lo barato sale caro

Por su parte, ¢l licenciado José
Luis Granados, director de publici-
dad de la distribuidora de video-
caseles Siglo XX, asegura que "las
cintas de video ‘piratas’ son de
pésima calidad; pero ése no s el
tinico problema que enfrentan los
consumidores: si las cintas estédn en

Félix. Vit feHE EO TV CASA




mal estado fa quién reclamarle?
Como son ilegales no existe nin-
guna garantin que respalde este
lipode productos”.

Entrevistamos a un vendedor de
peliculas "piratas” quien, respecto
de los videoclubes establecidos,
alirma que aun cuando la compe-
tencia es tuerte, los "piratas” domi-
nan ciertos rubros: "para las
peliculas de estreno no hay com-
[)'(-:lcncia' nosotros las tenemos an-
tes que los cines y los videos es-
tablecidos. En cuanto a cintas
‘erdticas o sendoerdticas’, la gente
prelicre adquirirlas aqui que en un
club independiente, donde llevan
un registro con tu nombre y lo que
rentas cada vez. En cambio, no-
sotros ofrccemos mdés confiden-
cialidad, aqui no nos importa lo
que se lleve, no hay registro de
cada cliente, ni nada”.

A |la caza de piratas
A propdsito del cadtico y cre-
ciente problema de la "pirateria”
en videocasetes, ¢l vicepresidente

de la Andropac, indica:

"Hemos sostenido pliticas con
las autoridades de las Sceretarias
de Gobernacidn y de Hacienda
para que nos ayuden a {renar la in-
discriminada  ‘pirateria’ que ha
puesto a temblar a toda la indus-
tria del video. Precisamente en
esas platicas se logré que muy
pronto se forme un Ministerio
Publico especial que podra actuar
en forma directa en contra de Jos
infractores”.

[n este sentido, la Ley Federal
del Derecho de Autor senala, en
su articulo 135, las sanciones para
quienes violen dichos derechos. El
castigo es de scis meses a seis anos
de cdreel y la imulta va del equiva-
lente de 50 a 500 veces el salario
minimo general vigente para el
Distrito Federal.

Dichas sanciones, segin el in-
ciso 1, se aplicardn: "Al editor, pro-
ductor o grabador que edile una
obra protegida y al que la explote
o utilice con lines de lucro, sin
consentimiento del autor o del

ttular del derecho patrimonial”.

El director de la distribuidora
Siglo XXI comenta: "Nosotros es-
tamos cn desventaja con la ‘pi-
rateria’ pucs tenemos que pagar
impuestos y derechos para repro-
ducirlas, y para obtener mas o
menos una ganancia estamos ofre-
ciendo una cinta a 70 mil pesos;
pero un video ‘pirata’ se cotiza en
10 mil pesos; a pesar de que son de
mala calidad {e incluso pueden
danar las cabezas de la videocase-
tera). el consumidor los compra
por su precio tan bajo. Por ello, es
urgenle que las autoridades tomen
una actitud mds enérgica contra
los ‘piratas’, antes de que ellos aca-
ben con nosotros..."

El tema del videocasele con-
linuard en nuestra siguiente edi-
cion... iNo se lo pierda!

Miguel G. Prieto




LOS MEDIOS DE

COMUNICACION

n las altimas décadas, los medios de comunica-

cion han crecido espectacularmente; la tele-

vision por cable es un claro ejemplo de ello
pues desarrolla nuevas tecnologias acordes con las
necesidades de una sociedad y un mercado cada vez
mas amplio y exigente.

Los cables de la industria

La television por cable surgié en los aios cuarenta
cuando John Walson, distribuidor de aparatos elec-

I a Onda de trénicos en Pennsylvania, Estados Unidos, descubrid
el : un método para mejorar las imdgenes y captar

estaciones distantes mediante la instalacion, en la

| cima de una montana cercana, de una antena que se¢

concctaba a su televisor mediante un cable coaxial

a Or (alambre especial de fibra optica recubierto de
plastico). (1)

Este sistema permitia superar los problemas que

afrontaban las senales aéreas de televisidn, cuya cali-
dad de transmisién disminuia al viajar en una trayec-

C a b I loria recta y eneontrarse con obstéculos [isicos como
montanias, condiciones climiticas adversas, o prohle~
\] "hl‘\ ﬁ \. ‘\! d - "b-)' 1‘\"
AR
\ T A
l. s u \Qlj‘: {. " L“ *' \,\\\.‘Q'
SN -\_Y {d‘ 1\'\!
5( .,\. ‘{‘Hr bﬂl\ \EF\ t ‘;{% ‘!.‘\’::"."}‘
\ P ‘\\ lw\‘&
% t‘\\.\\\‘ " \Z&r\{:('» 1‘ ‘UH"I 'R n.. Rit

.‘\f, A el Fa A\ oty : ,:,5\\\
i"? A &m\ .J\ AR %‘\*\\“‘%
) any 7

if»*»m*‘s‘ %h%w\}i«%a
e

?e 'y

\

.'
\\

1{\'1‘

oRUANANST



AR

o _“'..}‘\z'&‘gs '\g\

mas (ccnicos (interferencias).

Dicho método empezd a [uncionar con proyectos
comunilarios cn pequenas poblaciones de los Estados
Unidos donde la recepeidn directa de television resul-
laba defectuosa; no obstante, el desarrollo pleno de
la iclevisidn por cable surgié a partir de su explo-
tacion comcreial mediante una suscripcion anual que
olrecia una imagen de mejor calidad en comparacion
con la tefevision aérea, ademds de transmitir una pro-
gramacién “exclusiva”,

La.concesion del cable

En Mcéxico contamos con 102 sistemas de tele-
vision por cable que dan servicio a mis de 4 millones
de mexicanos en 115 ciudades. Algunas empresas son:
Telecable Mexicano de Acapulco: Telecable, cn Mo-
rclos; Televisién por Cable, en Ciudad Acvia; Visién
por Cable det Occldente, cn Guadalajara; Telecable
del Cenlro. en Trapuato, Querélaro, Aguascalientes y
Zacatecas: Sistemas en Ingenieria, en Canctn, Quin-
tana Rov, cntre olros.

El ingenicro Alejandro Alvarez Guerrero, presi-
denle de la Cimara Nacional de la Industria de la
Television por Cable (Canitec), explicd durante la
XVIl Asamblca General Ordinaria de dicha agru-
pacién cuiles son Jas condiciones en que hoy se
presta csle servicio:

"Contamos con cuatro (ranspondedores  del
Satélite Morelos para usa exclusivo de los usuarios de
tv-cable; uno de ellos es utilizado por ¢l canal TVC
-financiado y producido por los concesionarios a
través de su propia productora y comercializadora de
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television-; el canal (1 del IPN; El Supercanal; y
Multideporte, los cuales enviamos a todos nucstros
asociados.

"Esic scervicio -continda el directivo- se otorga a los
suscriptores por medio de una concesion de la Secre-
taria de Comunicaciones y Transportes (SCT) a dife-
rentes empresas privadas interesadas en cubrir una
determinada enlidad lederativa. Cada sistema cuenta
con anlcnas receploras que caplan varios canales,
previa inslalacion.

“Esta consta de un cable coaxial sostenido por la
red de postes de la Comision Federal de Electrici-
dad", ' ; 4
El presidente de ka Canitee senala que los conce-
sionarios cstructuran su programacion con base cn
tres tipos de paquetes, mismos que deben ser autori-
zados por la Secretaria de Gobernacion:

a) Tres cadenas de television nortcamericanas:
ABC NBCy CBS

b) Tres superestaciones: WGN
WWOR y WPIX dc Nueva York.

¢) Y dos canales: A&E y USA.

Ademis, los usuanos del interior pueden contratar
las sehales de TNT que (ransmite peliculas en
espainol; CNN de noticias en inglés y Headline News,
que es un resumen noticioso en inglés: la programa-
cién deportiva én Prime Network y de la Nostalgia de
peliculas de la "época de oro™ del cine americano,

de  Chicago;

Cablevision
En México, las primeras transmisiones de lele-
vision por cable se desarrollaron aisladamente en ¢l




‘JE cx.\ o ,\;f;}‘ }r@% .,"}3\}{‘
.;.. 2 3

'\T"

Buscando ung imagen de mejor calidad,

norte del pais (1954), pero no [ue sino hasta los anos
sesenta cuando se empezaron a extender en todo
nuestro Lerritorio.

"Hace 26 anos -expone ¢l licenciado José Manuel
Blanco, director de Ventas y Relaciones Pablicas de
Cablevision S.A. de C.V.-, Televisa impulso el desa-
rrollo de la tv-cable pues al tiempo que servia para
mejorar la calidad de los canales aéreos, se confor-
maba con una programacion directa de los Estados
Unidos y tenia un ndmero limitado de anuncios.

"En aquel tiempo, la red de cable inicié con dos ca-
nales en inglés; actualmente conlamos con 11 que
transmiten, en conjunto, mds de 200 horas al dia con
imagen via satélite de las cadenas norteamericanas
NRBC, CBS, ABC, Prime Network, WPIX y A&E, cuya
programacion incluye novelas, noticias, programas de
concurso, dibujos animados, peliculas, deportes.
eventos especiales, series de suspenso, Lerror, accion
y comedia; esto sin contar con el 20 por ciento de
programacion propia -ordenado por la SCT a todos
los concesionarios-, asi como de peliculas nacionales
¢ internacionales.

"Cablevision -indica ¢l direclivo- consta de un
paquete bdsico de 11 canales y dos paquetes opcion-
ales: Pay Tv o Premium Chanels (que son cuatro) y
HBO Olé, canal venezofano especializado en pelicu-
las traducidas al espanol; el equipo consta de un de-
codilicador, un cable coaxial y un control remoto,
todo con un costo de 148 mil 500 pesos y una renta
mensual que asciende a 43 mil 670 pesos(*).

"Cablevision forma parte de los 102 sistemas de
television por cable que operan en nuestro pais; cu-

bre el Distrito Federal asi como parte del area metro-
politana, y llega a provincia a través del canal 24; asi-
mismo, los usuarios cuentan con un departamento
encargado de recibir todas sus quejas por [fallas en la

sComerciales por cable?

Desde el 8 de abril de 1990, los sistemas
de televisién por cable tienen autorizacion
para difundir anuncios en los programas
nacionales; en los producidos en el extran-
jero no se permitira la insercién de ningdn
comereial.

Las modificaciones al Reglamento del
Semvicio de Televisidon por Cable, publica-
das en el Diario Oficial de la Federacién el
17 de abril del mismo ano, aclaran que la
publicidad debera promover 10s productos
y Semvicios gue se presten o comercialicen
en la regién o localidad donde se brinda ef
servicio de television por cable.

Sobre el numerc de comerciales y el
tiempo de duracion, el decreto senala que
por cada hora de transmisién, las inte-
rrupciones para anuncios no podrén ser
mas de seis y cada una de ellas no ex-
cederd de un minuto de duracién. En
caso de eventos especiales, la difusion de
anuncios se realizard de acuerdo con las
propias interrupciones del espectaculo sin
demérito del mismo.

Fuente: Diario Oficind de la Federacion del 17 de
abril de 1996, pp 15-17.
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seial, solicitud de mantenimiento y
sugerencias de cambios de programa-
cion”,

Muitivision: cable sin cable

El 19 de septiembre de 1989 inici6
sus actividades en el Distrito Fede-
ral la empresa Multivision (MVS),
segunda en el Sistema Restringido de
Senales de Television por la Ban-
da de Super Alta Frecuencia (SHF).

El director de la empresa, Alberto
Ennis, comenta a la Revista del Con-
sumidor gque el nombre de esta mo-
dalidad tecnolégica es Multichanel
Distribution System, mejor conocido
en paises como Estados Unidos,
Puerto Rico o Brasil, con el nombre
de "cable sin cable™;

‘Se trata de un sistema de tipo res-
tringido que opera por radiacion mul-
tidireccional con 100 watts de po-
tencia y permite cubrir de golpe
un espacio de difusion sin necesidad
de cableado, pero con las ventajas de
éste. La recepeion de senales se con-
stgue  mediante una antena direc-
cional, un convertidor-sintonizador vy
un decodificador que se adapta al televisor conven-
cional. Las transmisiones, con una senal de alta cali-
dad, se electian en estéren’.

Uno de los aspeclos interesantes de este sistema es
que se introduce el home video, es decir, la posibili-
dad de unpa programacion individual para el televi-
dente.

"Mas que una opeion -expresa el director de la em-
presa-, esto signilica un compromiso para ofrecer una
televisian al mercado mas grande del mundao”.

Actualmente, MVS cuenta con diez canales cuyos
perliles programdticos, de acuerdo con datos de la
misma empresa, son los siguientes: Multicable, series
norteamericanas y curopeas dobladas al espanol; Zas,
dibujos animados; Multideporte, programas deporti-
vos: Netpack, series diversas y eventos especiales de
los E.U; Teleplus, ciencia, arte y tecnologia; Mul-
ticinema 1, cine familiar; Multicinema 2, series de
suspenso, terror y drama; Multipremier 1, videoclub
a domicilio; y Multipremier 2, cintas de estreno bajo
la misma modalidad del canal anterior”.

El costo de suscripeion a Multivision ¢s de un
millén 500 mil pesos, ademds de una cuota mensual
de 80 mil pesos,
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En un principio, la television por cable se manejé
en forma muy restringida por el alto costo del servicio
y porque sus emisiones eran en inglés y sin subtitulos;
actualmente se incluyen series con subtitulos en
espaiol, lo que ha permitido que mis tele-hogares
cuenten con el servicio y tengan acceso a una pro-
gramacion variada, merced a la diversidad de canales
que existen.

Pero quien tiene la dltima palabra sobre si se
conecla 0 no a este sistema es usted, porque "el con-
sumidor que paga, también debiera mandar”, éno lo
cree asi?

(*) Todos los precios méncionados en el reportaje
estan sujetos a cambio,

(1) Garcia Calderén, Carola. Televisa, el quinto
poder. México, Claves Latinoamericanas, 1989.

Patricia Briseno
Frentes: -Camaya Nactonal de la Industria de Television por Cable

{Canitec ).
-Cdmara Nactonal de Radio y Television.




El mundo de las pizzas y las hamburguesas

Comida rdpida,
snutricion lenta?

se a las desventajas que las
hamburguesas y las pizzas
conllevan en cuanto a precio
y nutricién frente a nuestros ali-
mentos tradicionales, en los ulti-
mos afios han proliferado sus sitios
de venta y, por supucsto, la cos-
tumbre de ingerirlas.

Como ejemplo tenemos a la ca-
dena de comidas rapidas Mc¢ Do-
nald’s que vende 140 hamburgue-
sas por segundo en todo ¢l mundo.

Ed Rensi, presidente de Mc Do-
nald’s en 'los Estados Unidos,
planea fabricar la hamburguesa
namero 100 mil millones el dia 13
de mayo de 1993.

El éxito de las ventas se debe en
gran parte a la publicidad, ya que
en 1984 Mc Donald’s gasté 415
millones de ddlares en este rubro
en el mundo entero (més de 3 mil
millones de pesos por dia), y en

1986 dicha <cifra ascendié a cerca-

de 700 millones de ddlares, casi 2
millones de délares por dia (6 mil
millones de pesos).

En México, la compania Bur-
guer Boy elabora en ¢l D.F
aproximadamente 30 mil hambur-
guesas diarias y la cantidad se du-
plica los sabados y domingos.

Actualmente estd muy “de

moda" acudir a un fast-food (lugar
donde se expende comida rapida)
y ordenar una hamburguesa con




queso, papas fritas y refresco.
Si es fin de semana y no desea
cocinar, s6lo hay que marcar
un numero telefénico y en me-
dia hora llegara hasta su domi-
cilio un joven en motocicleta
con una "sabrosa" pizza. En
fin, lugares, opciones y promo-
ciones hay muchas; no obstan-
te, vale la pena conocer qué
tan nutritiva es esta alimen-
tacion.

iRealmente nutren?
"Las comidas répidas -afir-
ma el doctor Sergio Rojas, es-
pecialista del Instituto Nacio-
nal de la Nutricién- contienen
mucha grasa, sal y azicar (la
salsa 'catsup' contiene 40 por
ciento de azdcar); ademas son
pobres en verduras, frutas y [i-
bra. La calidad de la carn¢ que
se utiliza en la preparacion de las
hamburguesas generalmente  es
deficiente, pues sabemos que em-
plean pelicjos y grasa. Considero
necesario vigilar mas estrecha-
mente la calidad de los productos

que s¢ mancjan en estos sitios.
"Si dichos alimentos -continia el
doctor Rojas- fuesen preparados

higiénicamente, con productos de
la mejor calidad y segun las canti-
dades que cl organismo requiere,
estarfamos hablando de alimentos
muy nutritivos; sin embargo, para
lograrlo se requeriria de un espe-
cialista en alimentos que supervi-
se el proceso en cada restaurante,
lo cual resulta utdpico, ya que en
muchos de estos negocios conside-

OARNE. HECKA
PE GRASM  FELE ey

VE QUISo GOMER,

’ 1 MES AZUCAR
Al QUE fomMiTE

Silz()llild

. graciit.
‘ha grasa y algo de &
) e

a col

ran que basta con una costosa pu-
blicidad para tener clientes a ‘gra-
nel™.

Radiografia de la comida
rapida

Segin estudios realizados en
Estados Unidos y publicados por la
revista The New England Journal
of Medicine, la comida rdpida pro-

porciona los siguientes nutri-

mentos:

Grasa: en la mayoria de los
casos, las grasas brindan entre
40 y 55 por ciento de las
calorias que necesita una per-
sona; no obstante, una hambur-
guesa conticne entre un 40 y un
58 por ciento de calorias. La
Asociacion Americana de Car-
diologia recomienda que sélo el
30 por ciento de éstas deben
ser aportadas por grasas.

Sodio: los sandwiches po-
seen entre 700 y 900 miligra-
mos de sodio. Lo ideal es que el
consumo diario de dicha sus-
tancia sea entre 1100 y 3300
miligramos. Sin embargo, esta
cantidad se puede incrementar




si e} comensal acompana su cm-
parcdado con papas fritas, mal-
teadas o pastelillos. Algunos otros
productos combinados  pucden
proporcionar hasta 1953 miligra-
mos de sodio.

Fibra: la comida rdpida tiene un
bajo contenido de fibra, a menos
que se acompane con ensaladas.

Calcio: este tipo de alimen-
tacion ¢s baja en calcio; esta par-
ticularidad en la dieta se ha aso-
ciado con un incremento en la
incidencia de la osteoporosis, en-
fermedad relacionada con la es-
tructura de los huesos.

Proteinas: la mayoria conticne
un alto porcentaje de protefnas.

T ™y o
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Sin embargo, cabe considerar que
actualmente ciertos estudios atri-
buyen algunos problemas de salud
al exceso en ¢l consumo de ¢stas.

Por otra parte, una hambur-
guesa preparada con carne y queso
nos proporciona hidratos de car-
bono, lipidos, proteinas, vitaminas
y minerales; la pizza nos brinda los
mismos nutrimentos, pero  una
mayor cantidad de lipidos y pro-
(einas.

Guerra mercantil

Ante la proliferacion de restau-
rantes que ofrecen comida rdpida,
s¢ ha desatado una verdadera
"suerra mercantil” para ganar
clientela, aunque esta competencia
no siempre se orienta a mejorar la
calidad o bajar ¢l precio de los pro-
ductos.

Por ¢jemplo, Me Donald’s ofre-
ce la "cajita feliz" que contiene una
hamburguesa pequena, un re-
fresco chico y una bolsita de papas
por 11 mil 800 pesos, la novedad cs
que el paquete trae un carrito a es-
cala; si ¢l consumidor compra los
mismos alimentos por separado,

spanito

¥l (iempo s Oro.
solamente gasta 7 mil 800 pesos, 0
sea que ¢l cochecito cuesta 4 mil
PEsOs y NO ¢s un obsequio como s¢
p_rclcndc hacer creer al consumi-
dor.

Vida "burguer”

Por su parte, en Burguer Boy
usted paga su refresco de 2 mil 100
pesos y puede servirse las vecees
que desee, siempre y cuando con-
suma hamburguesas y papas, ¢s
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decir, calorias gratuitas al
mayor.

En Fuddruckers usted se pre-
para la hamburguesa con los ingre-
dientes y cantidades que pguste,
pero el precio es cualro veces
mayor que en cualquier otro lugar.

En cuanto a pizzas, también hay

por

burguesas con refresco y papas fri-
tas cuestan entre 6 y 10 mil pesos
(pequenas). Las pizzas fluctian
entre 10 y 30 mil pesos segin el lu-
gar, los ingredientes y la "promo-
cion”. :

Sin duda es muy c6modo y facil
acudir a estos centros, pero en tér-

“Ora™ st enganamos i la panza jjuar, juar!

"promociones” espectaculares, por
ejemplo, en Mama’s Pizza, por 5
mil pesos adicionales al precio nor-
mal, usted elige los ingredientes
que desee para una pizza combi-
nada; en Helen’s prometen aten-
derlo en 10 minutos; en Luiggi’s
Pizza, en la compra de una gigante
le "obsequian" una pequena; en
Domino’s Pizza le entregan su
pedido a domicilio en 30 minutos,
de lo contrario se la regalan; sus
sucursales se encuentran en todos
los puntos de la ciudad, por lo que
es dificil que gane el consumidor.
tLos precios? Dependen del lu-
gar, oferta o promocion. Las ham-

minos de salud, nutricién y cui-
dado de la "figura”, vale la pena
pensarlo dos veces antes de ha-
bituarse a la "comida rdpida".

Con esta clase de alimentacion,
al igual que sucede con muchas
cosas, el exceso perjudica la salud.

Si usted prefiere estos alimentos
y tiene tiempo, lo mejor es pre-
pararlos en casa y con ingredientes
de calidad, esto le resultarda mucho
mas econdmico; ademds, implica-
ra también tener comida lenta,
pero con nutricion sustanciosa: ésc
anima?

Amalia Beltrdn




CAMPANAS
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Bien nutrido

0mo pez
n la
Cuaresma

iiltimas fechas, la venta de
pescado disminuyG consi-
derablemente  debido  a
ciertos prejuicios surgidos en torno
a su consumo. No abstante, el pes-
cado sigue siendo un alimento in-
dispensable ¢ insustituible en la
dieta del mexicano, ya que €5 una
fuente alimenticia con alto conte-
nido proteinico, ademés de con-
tener [ésforo y vitaminas del gru-
po B.
iPara qué necesita proteinas el
organisma’ Estas [orman  parte
esencial de lodas las células y por
lo tanto ayudan a la construccion,
mantenimiento y reparacion de te-
jidos como la picl, los musculos y
los GOrganos inlernos como  co-
raz6n, rifon, etcétera. Tambicn
juegan un papel importante cn
forma de anticuerpos ¢ intervie-
nen en el crecimientoy desarrollo.
El [Gsforo es fundamental en la
formacién y mantenimiento - de
huesos y dientes. Las vitaminas del
grupo B contribuyen al buen fun-
cionamiento del sistema respirato-

rio, nervioso y cardiovascular.
Ademis, la mayorfa de ellas par-
ticipan en el metabolismo de los
hidratos de carbono, es decir, la
conversion de  los almidones
azacares en energia.

Estas y muchas otras razoncs,
como su sabor y ficil preparacion,
son sulicientes para que usted y su
familia consuman pescado en esta
Cuaresma. S6lo recuerde que debe
preferir el pescado de temporada,
ya que posiblemente encucnlre
otras especies, pero mucho mis
caras. Los nutrientes son los mis-
mos ¢n un pescado costoso y ©n
uno Cconomico.

La disponibilidad de este ali-
mento depende de la “temporada
de pesca” que se refiere al periodo
de mayor abundancia de especies.
Esta ¢poca varia mucho de un ano
a olro por las corrientes de agua,
las condiciones hidrobioldgicas del
habitat y muchos otros [actores,
tales como las vedas y las disposi-
ciones reglamentarias de las auto-
ridades, entre olros.

Cuéles y como comprar

Una de las caracteristicas im-
portantes en lo que respecta a la
identificacion del pescado es el
color y ¢l matiz en ¢l dorso y la
region ventral. El color del pez es
distinto dentro y [uera del agua:
bajo ¢l agua es mucho mis apa-
gado que en ¢l exterior, la varic-
dad de su policromia depende
mucho del tiempo que ¢l pescado
ha permanecido a la inlemperie.

Las especies que predominan
durante esta temporada son: lisa,
mojarra (principalmente tilapia y
plateada), pescado seco salado,
sierra, carpa, calamar, cazon, os-
tidn y atun.

Lisa: Se puede adquirir {resca,
seca-salada o ahumada, la hueva se
yende seea o fresca. La carnc debe
tener una consistencia dura y olor
no penetrante, los ojos claros, re-
dondos y brillantes y las agallas ro-
jas. Si esti [resca debe mantenerla
en refrigeracion o congelarla.

Mojarra: Al comprarla veri-
fique su consistencia, la cual debe

JE’




ser [irme, clastica y de piel brillan-
te; los ojos claros, redondos y bri-
lantes y las agallas rojas. Si se ad-
quicre congelada debe presentar
una congelacion solida y sin olor.
Si la prefiere fresca procure man-
tenerla en refrigeracion.

Sierra: Puede adquirirla fresca,
ahumada, y scca-salada.

Si es [resca su consistencia ¢s
firme y eldstica, y olor no pene-
trante; los ojos son claros, redon-
dos y brillantes y las agallas rojas.
Siempre debe estar en refrige-
racidn o congelacion.

Cazén: Su color es gris con tin-
tes rojizos. El dorso azul grisdceo y
¢l vientre méds palido. En algunos
tiburones, las aletas pélvicas pre-
sentan un color rojizo. La picl es
aspera sin escamas. Se vende seco-
salado o fresco; no tiene espinas y
posce un alto contenido de agua.
Las aletas y la cabeza pueden utili-
zarse para preparar caldo.

Carpa: Se¢ vende fresca, ahu-
mada, talcmada y scca-salada. El
color del dorso de la carpa comin
es verdoso olivo y su vientre amari-
llo. Su cuerpo estd cubierto de es-
camas gruesas que pueden ser
doradas brillantes si los peces son
de rio, o pardas si son de estanque.
Esta especie se  aprovecha al
maximo, desde la cabeza a la cola.
La carne es apropiada para asar,
horncar o freir e ideal para la
preparacion de albondigas. De
ninguna manera deben desapro-
vecharse  sus  huevas, que
preparan con hierbas de olor, ce-
bolla y sal. hervidas sélo por unos
tres o cinco minutos, Posterior-
mente se limpian, desmenuzan y
mezcelan con mayonesa, crema y pi-
mentoén para obtener una deliciosa
pasta que sc unta sobre pan o tor-
tillas tostadas. ’

Atin: Se puede adquirir fresco,
congelado o enlatado. En el pri-
mer caso, su carne debe ser firme,

SC

compacta y sin espinas, de un color
que va del rosa al rojo oscuro y
tiene olor fresco caracteristico. El
congelado es sélido y sin olor.

En general, el pescado  debe
mostrar una consistencia dura y
olor no penetrante, los ojos claros,

Algunas recetas para Cuaresma
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redondos y brillantes y las aga-
llas rojas. Ademdés, siempre de-
be mantenerse en refrigeracion o
congelado.

Amalia Beltrin

Sierra con zanahorias

Ingredientes
6 filetes de sierra, lavados

6 zanahorias en rodajas

1/2 taza de vinagre

3 cebollas en rebanadas
aceite

tomillo, laurel, sal y pimienta

Preparacion

-Fria en aceite la cebolla,
zanahorias y el laurel.

-Agregue el pescado y fria
poco mas.

-Anada el vinagre, una taza con
agua, tomillo, sal y pimienta. Cueza
durante 15 minutos y sirva caliente.

-Acompdnelo con arroz blanco.

un

Lisa a la griega

Ingredientes
6 hisas enteras
3 cucharadas de albahaca (las

hojas)
1/2 taza de perejil finamente
picado

1 cucharada de perejil

2 limones (el jugo)

2 dientes de ajo, aceite, sal y pi-
mienta negra

Preparacion
-Retire las escamas y las visceras

al pescado. Espolvoréelo con sal y
pimienta. Déjelo reposar.

-Coloque en un recipiente
hondo ¢l perejil picado, la alba-
haca y el ajo; mezcle y unte con
esta preparacion los pescados por
dentro y por fucra. Asclos sobre
un comal untado con aceite muy
caliente y dore por ambos lados.

-Sirva caliente con rodajas de
limén y espolvoree con  una
cuchara el resto del perejil.

Bagre en pasilla

Ingredientes
6 filetes de bagre
6 chiles pasilla
6 tomates
2 dientes de ajo
aceite, sal y pimienta

Preparacion

-L.ave el pescado.

-Tueste, desvene y remoje los
chiles.

-Licue los tomates, los chiles y el
ajo. Fria hasta que sazone.

-Anada los filetes, la sal, la pi-
mienta y una taza de agua. Hierva
durante 15 minutos. Sirva caliente.

Fuentes: -Secretaria de Pesca.
-INCO.
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Alli estén, en la costa del
estado de Sonora, en los
campamentos de Punta
Chueca y Desemboque.
Es la tribu seri que
transita por las tierras
desérticas y por el

tiempo. Miran con su
particular y solemne
dignidad el mar del
Golfo de California y los
nuevos dlas que traen y
llevan formas diferentes
de consumir una historia
que se cuenta en siglos...

omo toda sociedad, la tribu

.seri ha observado la trans-

formacion de sus costum-
bres, su cultura, su modo de vida.
A pesar de su férrea resistencia a
la colonizacidn espiritual y militar
de la corona espanola, aun con su
decidido rechazo al mestizaje du-
rante las posteriores ctapas de
puestra historia, los indios seris no
han podido escapar del todo a la
presion e influencia cultural y
economica del yori  ("hombre
blanco"), y de un pais al que perte-
pecen, pero que no  reconocen
COMO propio.

Sobre el desierto y frente al

mar
Estos indios no son mexicanos,

ni siquiera se autonombran "seris"

(vocablo yaqui que significa "los
que se revuelcan” o "los que viven
en la arena") sino konkdac ("la
gente").

De acuerdo a su lengua, forman
parte del grupo yumapacua del
toca meridional, aunque otros los

identifican como parte de los yu-

manos de la familia sioux-hokana.
Los seris son el resultado de la
fusion de cuatro comunidades
nomadas de entre las cuales ellos
predominaron dandole nombre y
caracter a la tribu.

Los seris 0 konkdac fueron un
gran pueblo, distinto a los demas
por su personalidad aguerrida y su
clevada estatura. Contaron con un
cnorme territorio que se extendia
al noroeste del pais y que abarcaba
vastas zonas costeras desde Teépo-

ca hasta Guaymas -incluyendo la
majestuosa isla Tiburén, con una

extension de 962 km? la miés
grande del litoral mexicano-, una
amplia zona del desierto de Altar y
otras regiones con abundante caza
y frutos para la recoleccion.

De aquella gran tribu y del
enorme territorio seri, hoy sélo
quedan unos 600 indigenas y un
ejido de 913.2 km?,

El grupo sc ha cstablecido en
los poblados costeros de Punta
Chucca -frente a la isla Tiburdn-,
municipio de Hermosillo, y De-
semboque, en el municipio nor-
teno de Pitiquito, ambos en So-
nora. En temporada de pesca, los
seris se¢  desplazan, como hace
siglos, siguiendo los cardimenes y
otras especies marinas hacia los
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campamentos de "El Sargento" y
"La Vibora". '

En busca de "la gente”

Cae la tarde. La Revista del
Consumidor 'se ha trasladado
desde Hermosillo, capital del
estado de Sonora, hasta el poblado
de Bahia Kino -117 km al oeste-,
para ponerse en contacto con el
bidlogo Alberto Mellado Cani-
zales, director de la Residencia
Seri del Instituto Nacional Indige-
nista (INI); con €l charlamos ca-
mino al campamento seri de Punta
Chueca, a unos 28 km de distancia.

"Los secris son  hoy una
poblacién bédsicamente pesquera,
aunque también se dedican a la
elaboraciéon de artesanias: tallan
figuras estilizadas de animales en
una madera llamada ‘palofierro’;
también hacen collares de conchas
y caracoles marinos; ademads tejen
unas canastas que llaman ‘coritas™.

El camino que nos conduce a
Punta Chueca es de terraceria. A
los lados se observan monticulos
recortados por un cielo rojizo. El
paisaje es de cactus, mezquite,
ocotillo, pitahaya, palofierro, brea,
jojoba,- palo verde, torote, cha-
nuzco, sangregado y canagria. La
fauna de la region se integra por
aguilas, lichres, mapaches, tejones,
zorras de desierto, coyotes, bihos,
ardillas, roedores pequeiios, bo-
rregos cimarrones y venados: mun-
dos vegetal y animal que nos dan
idea de la dieta de la tribu y de su
gratitud hacia la naturaleza, de
quien originalmente obtenfan todo
lo necesario para vivir.

“Ademas de la caza y la recolec-
cion -advierte Alberto Mellado-,
en un principio los seris s6lo pes-
caban lo necesario para sobrevivir;
se trataba de una pesca para el
autoconsumo, pero a raiz del con-
tacto con los mestizos se estable-
cen relaciones comerciales con
base en una mayor explotacion de

las especies marinas; se busca un
excedente ‘para ‘ser intercambiado
por otros productos; de ahf surgen
nuevas necesidades que van a cam-
biar el modo de vida de la
poblacién, Su'forma de véstir,- su

dieta y'la cohesién’ ehtre ellos' se

debilita -porque una tribu némada
tiene como caracteristica funda-
mental la solidaridad; si se va de
caza o0 de pesca, todo se reparte
entre todos- dando lugar al indi-
vidualismo".

Punta Chueca

La senda de terraceria casi llega
al poblado, luego de casi 40
minutos de recorrido para desem-
bocar -como si fuese un rio de
tierra- en el mar, justo donde
aparece un letrero de lamina que
nos indica la llegada a Punta
Chueca.

Detras estan las viviendas de ce-
mento y disenos modernos, cons-
truidas por instituciones publicas.
Alli se encuentran la cancha de
basquetbol, la escuela y la tiendita
de la Conasupo, el cementerio y
cerca de éste -fisica y espiritual-
mente- la iglesia apostdlica seri.

Al fondo del poblado aparece el
Golfo de California y la im-

presionante isla Tiburdn; frente a

_ella, el muelle y algunas lanchas

con motor fuera de borda, un
médulo de la Secretaria de Salud y
otro del INI. También csté ¢l local
que la Direccion General de Cul-
turas Populares tiene ep el lugar y

‘la ‘refrigeradora donde, .mal que

bien, se almacena, vende y reparte
la pesca entre los compradores
"blancos" y la poblacion, respec-
tivamente. Hay un par de tiendas
misceldneas por ahi, automoviles
extranjeros que alguna vez fueron
oportuno transporte para el pes-
cado y hoy imitil chatarra, todo
con montones de basura por do-
quier, y que parecieran querer evi-
denciar lo efimero y estéril de los
productos materiales de la cultura
del yori, incapaces €éstos de rein-
corporarse a la naturaleza, regene-
rarse y florecer de nuevo.

El crepasculo. Un anciano seri
aviva una fogata mientras una mu-
jer corretea sus aves de corral. En
otra casa, una familia charla tran-
quilamente frente a la playa
cuando el sol toca apenas la punta
de las majestuosas montanas de la
isla Tiburén en pleno ocaso. Sus
rostros morenos y recios se frun-
cen con sorpresa al descubrir al
forastero que los mira con curiosi-
dad -aqui los reporteros y las




Rostro indio de tierra y agui..

camaras lolograficas no son bien
vistos- en cambio, al turista (espe-
cialmente ¢l gringo) se le recibe
con mejor atencién pues Ic venden
artesanias.  Ocasionalmente  se
practica el trueque de ropa con el
extranjcro, o se le cobra por con-
testar sus preguntas y posar para
una fotografia.

En el quicio de la puerta de una
ristica misceldnea se retne un
prupo de jévenes seris para beber
refrescos  cmbotellados:  algunos
calzan tenis de importacion; la
mayoria ha dejado de usar cl pelo
largo -uno de ellos parecc orgu-
lfoso de su cabcllo recién rizado-,
no usan el clasico faldeyin, ahora
traen sus Levi’s y sus lentes Ray
Ban, usan chamarras, playcras y
botines. La mayoria son altos y al
paso del visitante bromean en su
lengua naliva, miran y ricn a carca-
Jjadas, con ganas, con burla vy

desconfianza, casi como un ejer-.

cicio de aulodefensa anle el yori

que con frecuencia se infiltra para

observarlos y acechbarlos. ,
La noche sc estrella. Se observa

un incipicnte tendido eléctrico nu-
trido por una subestacién que solo
[unciona en ocasiones especiales,
ya que las casas carecen de Juz
eléctrica, también deventanas y al-
gunas hasta de poertas, quiza
porque en temporada de calor se

convierten en verdaderos "hornos”;

o simplemente porque al seri no le
incomoda demasiado una morada
transitoria para su perenne andar.

La noche seri cae. Estamos en
Punta Chueca.

La vida cambia

Su nombre es David Motales
Astorga, €s un joven seri de Punta
Chueca. Con €l estan Alejandro
Aguilar, coordinador de {a Unidad
Regional Sonora de la Direccién
General de Culturas Populares, y
Maximiliano Munoz, lingiista que
también trabaja para la unidad re-
gional. El tema de la charla es
cAmOo viven, CoNviven y consumen
los indios seris.

David toma la palabra y aunque
su espanol no es fluido, con clari-
dad explica que hoy en dia este

LMary desierto en s pyirada

grupo vive principalmente de la
pesca y de las artesanias, "los hom-
bres pescamos y tallamos el palo-
[ierro; las mujeres hacen collares y
coritas".

Sobre la aclividad pesquera in-
dica que tienen su propia coopera-
tiva encargada de organizar el tra-
bajo. espccialmentc en la tem-
porada mas productiva que va de
septiembre a abril.

Dawvid senala que en el proceso
de produccién y venta de especies,
marinas, la presencia de interme-
diarios castiga los precios del pro-
ducto, dificulta la labor vy ’“dis-
minuye considerablemente las ga-
nancias, situacidon que en ocasio-
nes los ha obligado 3 trasladarse a
Bahia Kino para vender directa-
menle su mercancia, aun con el
ricsgo de que después de dos o
tres dias se les eche a perder.

Sobre los habitos de consumo
de la tribu, David sonrie y comenta
que ha observado un cambio en
muchas cosas, especialmente entre
los jovenes seris: ya npo usan la
ropa tradicional, adquieren mer-
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cancfa de importacién, ropa y gra-
badoras, beben refrescos embote-
llados, compran muebles y quieren
vivir con mayor comodidad: "ya no
quieren vivir en chozas".

Maximiliano interviene para
abundar sobre otros aspeclos de
este sincretismo cultural:

"Un aspecto importante para la
necesaria convivencia del seri con
el hombre blanco al venderle su
mercancia, le exige entender y
hablar el cspanol, aunque entre
ellos sigan hablando en su lengua
materna.

"En cuanto a la escritura -con-

tinda el linglista-, ellos necesitan
aprenderla. Para ello cuentan con
primaria y una tclesecundaria
donde se instruye a los nifos y
jévenes. Ellos también aprenden a
escribir nuestra lengua: son bi-
lingiies. Al respecto cabe recordar
que ya antes estuvo aqui el Institu-
to Lingiiistico de Verano -organis-
Mo norteamericano protestante-,
que les tradujo algunos pasajes de
la Biblia como ¢jercicios de alfa-
betizacién, pero solamente algu-
nos aprendieron a escribir el seri,
pues la norma sigue siendo el
habla".

A proposito de la presencia de
investigadores en la region, Ale-
jandro Aguilar explica:

"Los seris estdn cansados de que
la gente venga y les pregunte c6mo
y de qué viven, en qué creen y en
qué no creen, porque se han dado
cuenta de que no los ayudan, y que
si en algo han mejorado ha sido
por otras razones o gracias a la la-
bor de personas muy especiales
que los estiman y los apoyan.

"La mayoria de los visitantes los
sigue viendo como algo curioso y
desean interrogarlos, por lo que
han llegado al extremo de que si

Vivir del mar

La pesca ha sido desde siempre una de las ac-
tividades econdmicas mas importantes entre el
grupo seri; el nombre de la majestuosa isla Tiburén y
la fiesta que le dedican a la tortuga caguama, son
s6lo dos ejemplos de la visién magica y ritual que
tienen del mundo marino. Experimentados pesca-
dores, los seris han cambiado la panga y el tradi-
cional chinchorro por lanchas con motor fuera de
borda y modernas redes que les permiten pescar
cerca de una tonelada en una noche, sobre todo de
curbina y sierra,

Normalmente pescan cerca de 30 especies en
aguas que les han sido reconocidas como "exclusi-
vas*, donde las mas importantes por su volumen de
captura son el pez sierra, la curbing, la lisa y el
cazon. El 90 por ciento de la pesca anual la obtienen
durante los meses de septiembre a abril; aunque el
resto del ano la captura disminuye, los seris con-
tinlan pescando especies de menor valor comercial
como la mantarraya, cuyo precio por kilo es de 800
pesos. Hoy en dia fa caguama esta en veda a fin de
proteger su existencia y reproduccion.

Desde 1958, la tribu seri organizd su actividad
pesquera a través de la fundacién de la Sociedad
Cooperativa de Produccién Pesquera Seri, que du-
rante décadas carecié de una estructura formal, re-
gistros, dictamenes, libros y actas de asambleas, por
lo que sus dirigentes actuaban de hecho y no con-
forme a derecho. Por este motivo no eran sujetos de
crédito pues no contaban con el reconocimiento ofi-
cial de la Secretaria de Trabajo y Prevision Social.
Fue hasta 1983 cuando su situacion se formalizé y
legaliz6.

La dirigencia de la cooperativa parece rotarse en-
tre los cuatro grandes troncos familiares que confor-
man la tribu; curiosamente, desde su fundacion
ningdn presidente de la cooperativa ha finalizado su
periodo, porque son sustituidos con frecuencia, al
surgir inconformidades en torno a un marcado favo-
ritismo hacia su tronco familiar lo cual, hasta cierto
punto, esta permitido por un tiempo. La excepcién a
la regla puede ser el actual presidente que, de llegar
al mes de abril sin abandonar su puesto, sera un
mito en la historia de la cooperativa al convertirse en
el primero en cumplir su periodo.

Aunque en este momento la cooperativa no fun-
ciona estrictamente con apego a lo sefalado por la
ley correspondiente, y aun considerando que inde-
fectiblemente opera con numeros rojos, ésta cumple
una funcién social importantisima, ya que es la en-
cargada de enfrentar la responsabilidad del financia-
miento para fiestas, enfermos, actividades deportivas
y escolarés. Toda la comunidad acude a la coopera-
tiva pues hay un acuerdo tacito que establece: *si
algo se requiere, la cooperativa tiene que pagar*,

A raiz de la epidemia def cdlera en paises sud-
americanos y en algunas pobfaciones de nuestro
pais, la venta seri de los productos del mar hacia los
mercados de Hermosillo, Monterrey, México, Ciudad
Juarez y Puebla, disminuyé notablemente; hoy
puede observarse un incipiente repunte que augura
mejores tiempos.

Fuente: Residencia Sert, INJ.




quieren saber algo de ellos, tienen
que pagar, si quicren tomarles una
foto, tiene que pagar: es la res-
puesta légica que dan a la invasién
de su vida. Existen muchos estu-

dios, principalmente de norteame--

ricanos, en los que se afirman
cosas que quizd un indio sen le
dijo a un investigador nadamas
para ‘vacilarlo’; hay tesis publica-
das que contienen ideas cretinas y
falsas, por cjemplo el ILV estuvo
30 anos en la regién  estu-

territorio, tienen plena conciencia
de que son up grupo unico y her-
manado, caracteristicas que lo dis-
tinguen de otras tribus de la regién
como los indios mayos, yaquis y pi-
mas.

"Esta cultura indigena esta en-
trando en otro mundo y experi-
menta cambios. Hoy existen técni-
COS PCSQUETDS Yy MAESLIOS SETIS que
viven en condiciones diliciles:
carecen de agua potable, no hay

"Es un grupo que ha sido
acosado 'y agredido constan-
temente, al que se le han querido
quitar sus tierras y su isla con el
propdsito de establecer desarrollos
turisticos. Es un pucblo que por
siglos ha luchado, y reconoce que
debe transformarse y adecuarse a
l6s cambios impuestos por la
€poca; especialmente entre los

Jévenes hay inquietud sobre Ja

ausencia de espacios en la coope-
rativa pesquera O en la or-

diando la lengua konkdac, y
hoy en dia los viejos y jévencs
seris no estan-de acuerdo con
la interpretacién que hicieron
de su lengua.

"En este sentido son los
seris quienes deciden qué
asunto es sagrado y cudl no lo
es: hay cosas susceptiblcs de
contarse y otras no, y si al-
guien cree que alguna es
sagrada y ellos le dicen que
si' para que no esté mo-
lestando, scrd problema de
esa persona si les cree..."

El futuro de los seris

"La tribu seri -apunta Ale-
jandro Aguilar- ha generado
un mecanismo de comunica-

ganizacién ¢jidal.. hoy en
dia sélo buscan una nueva
forma de ser seris”.

Finalmente, el coordi-
nador de la Unidad Re-
gional Sonora alirma:

"La vida entre los seris va
a cambiar, aunque ¢l grupo
seguird fortaleciéndose. Re-
cordemos que hace 500
anos no habia mexicanos,
pero los seris ya estaban
aqui; siemprc se ha dicho
que es un grupo al borde de
la extincion, pero sigue cre-
ciendo. Algo va a cambiar,
qui€éranlo o no, pero ellos
seran quicnes establezcan
las bases de su transforma-
cién.

"La torma en que ellos se

cién y defensa: el que quiera
conocer su comunidad, que
s¢ ponga a trabajar; de an-
tropélogos ya no quieren sa-
~ ber nada, pero si alguien desea ser
maestro, adelante: ‘ahi esta el
salon y los nifos; trabajen con
cllos’. Es finalmente como una
prueba, si convives con ellos y
aportas algo a la comunidad, con el
tiempo reconocen tu trabajo y te
abren las puertas.

"Los seris no son mas de 600, y
ellos lo saben, de ahi su fuerle uni-
dad como grupo, a pesar de todos
los problemas familiares, de las
dificultades en la organizacidon de
su cooperativa o del manejo de su

Konksac que no deja consumir su historia,

encrgia eléctrica, existe vn fuerte
consumo de ‘sodas’ y alimchtos
‘chatarra’ que han modificado su
dieta (radicional lo cual provoca
nuevas enfermedades y «erto
grado de desnuincidn; en cuanto
al consumo de cigarros y alcobol,
¢ste ha sido atacado por las iglesias
evangelistas instaladas en el po-
blado, aunque para algun seclor de
la tribu, esta iglesia no deberia
estar aqur'.

Alejandro Aguilar reflexiona en
torno al futuro de la tribu seri.
Luego comenta:

relicren al mar en sus can-
cioncs, el territorio que re-
corren y las estrellas que
conocen, siguen tepiendo un gran
peso en sus vidas. Esloy seguro
que el grupo seguira adelanle con
base en una conciencia de unién”.

Guillermo Torales

Fuentes: -Residencia Sery, Insntuto
Nacional Indigenista.
-Unidad Regionni Sonora,
Dirveccién General de Culturas
Populares.
-Miuseo Seri, Bahfa Kino.
-Sectiv, delegncion Sonora.
-"Los que viven en la arena”, Luis
Bonjau, forografins de Gracieln
lrbide; INI-Fonapas.
-"Los sers", INI




Su prevencién y tratamiento

ronica de una gastritis
no anunciada

a causa mas frecuente de

sangrado del tubo digestivo

alto es la gastritis crosiva,
“En un estudio realizado a pacien-
tcs de cndoscopia y urgencias de
gastroenterologia del Hospital Ge-
neral de México, encontramos que
el 36 por ciento de los sangrados
eran resultado de la gastritis, pro-
vocada, ¢n mas de la mitad de los
casos, por ingestion de wedica-
mentos; olras causas importantes
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fueron el alcoholismo y la intoxica-
cién irritante'.

Quien informa lo anterior a la
Revista del Consumidor es &l doc-
tor Juan Miguel Abdo Francis, en-
doscopista  gastrointestinal  del
Hospital General de México y ex-
tesorero de la Asoclacion Mexi-
cana de Endoscopia Gastrointes-
tinal.

El también profesor de la Uni-

versidad Andhuac y del instituto

Politécnico Nacional agrega: “La
gastritis es una inflamacion de la
mucosa gastrica que en su diag-
néstico correcto exige estudios de
biopsias o endoscopias”.

Las causas de la gastritis

"Muchos son los motivos que
pueden cavsar esta inflamacion
que, de acuerdo con sus caracte-
risticas, puede ser aguda o cronica;
y se habla de cronicidad cuando el




padecimiento lleva mis de seis me-
ses presenle”,

La aguda es la mis comun y pre-
senta diferentes sintomas o etio-
logias. segin su localizacion. El
estomago se compone de Lres por-
ciones y la inflamacion puede si-
arse en ¢l antro (entrada), en el
cuerpo o cn ¢l fondo; asimismo,
pucde ser difusa o en combi-
nacion, y ercsiva (presencia de
sangrado) o no erosiva”.

Los medicamentos denomina-
dos AINE (antiinflamatorios no
esleroides)  producen  gastritis

aguda erosiva, ya que son . muy
apresivos para el estomago; "des-
graciadamente muchos de  estos
firmacos estén al alcance del con-
sumidor no s6lo en farmacias, sino
también en supermercados; como
gjemplo lenemos aquellos que se
usan para mitigar dolores de ca-
beza y musculares {fenilbutazona,
indomelacina y aspirinas)”, ase-
gura ¢l galeno.

Los factores de lipo ambicntal
(por llamarlos de algin modo), en-
tre los cuales se pucden enumerar
el cigarro, el alcohol, el calé y los

alimentos muy condimentados o
con demasiado chile, también con-
tribuyen a la aparicion de dicho
padecimiento. Cabe anotar que en
la dicta del mexicano siempre se
incluye el chile, pero éste es menos
danino ¢n su estado natural que en
salsas cnvasadas, pues eslos pro-
ductos industrializados contienen
conservadores que irritan ain mis
el estdmago; asimismo son ries-
gosos los ayunos prolongados.
"Hay enlermos que se denomi-
nan auloinmunes porgque su orga-
nismo desarrolla anticuerpos que

e of café y ol cigarro hacen dasio? “N'ombre™, si estoy compl..
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actian contra las células del
estomago. Este tipo de gastritis es
muy rara y se localiza en el fondo
del estémago”.

Crénica de una gastritis

En el caso de la enfermedad
crénica, también juega un papel
importante  la  hipersecrecion
crénica de dcidos.

&Y qué hay de las gastritis ner-
viosas?

"Cuando el organismo se en-
cuentra bajo presidn se verifica un
aumento en la produccion de 4ci-
dos, las personas preocupadas o
tensas liberan mas édcido, y si el
estomago tiene propension 2
danarse, serd mds ficil que pre-
senten pastritis. A este pade-

cimiento se le conoce como dis-

pepsia no ulcerosa y es un tras-
torno motor del aparato digestivo
en general, que se relaciona con la
colitis y el flujo géstrico hacia ¢l
esOlago. No se trata de una ulcera
pero tiene sintomatologia pare-
cida”.

Las consecuencias

"Frecuentemente -explica el
profesor Juan Miguel Abdo- se
cree que el estomago es algo asi
como una licuadora donde la
comida se mezcla con acidos y el
proceso se va complicando.

"El aparato digestivo también
posee hormonas, un sistema ner-
vioso especifico y otras células que
intervienen en la secrecion de sus-

Gastritis, Jquec s eso?

tancias para absorber vitaminas
como la B12.

"En algunas ocasiones la gastri-
tis crénica se clasifica como atré-
fica, pues altera la mucosa géstrica
y cambia su estructura, lo cual im-
pide la absorcion adecuada de los
alimentos y provoca anemia.

"La consecuencia mis temible
de esta enfermedad crdnica es el
cdncer a largo plazo; esto no sig-
nifica que todos aquellos que la
padecen vayan a desarrollar cancer
en ¢l estomago, pero si se ha com-
probado que quienes desarrollan
cincer en el aparato digestivo tu-
vieron gastritis crénica”.

Gastritis no anunciada
El lector se preguntard: icudles




son los sintomas caracterfsticos de
la gastritis?

Nuestro entrevistado comenta:
"Generalmente se experimenta do-
lor en lo que la gente denomina
‘boca’ del estémago, sensacién de
ardor y vacio; nduseas, sensacion
de saciedad al ingerir poco ali-
mento, € inflamacién, Por cierto,
las agruras no son sintoma de gas-
tritis sino de una hernia atréfica o
resultado de que el flujo alimen-
ticio se esta regresando del esto-
mago al eséfago”.

En muchos casos los pacientes
tardan en detectar esta alteracion.
Todos hemos sufrido alguna indi-
gestion o malestar estomacal que
solemos aliviar con algtn remedio
cascro o medicamentos. Sin em-
bargo, esto puede convertirse en
una enfermedad crénica.

"Este es el caso de las gastritis'

erosivas: En un estudio de endos-
copia realizado en Japon se de-
teetd que el 20 por ciento de los
pacientes estudiados presentaban
erosiones y lesiones en el es-
tdmago, aunque no tenfan sin-
tomas clinicos ni dolor; ¢so quicre
decir que hay gastritis que no se
detectan”.

Prevenir y curar

La gastritis puede prevenirse si
cambiamos algunos de nuestros
habitos, por ejemplo:

-Coma a sus horas.

-Ingiera una dieta idénea com-
binando [os tres grupos de alimen-
tos. '

-Evite la comida demasiado con-
dimentada o picosa.

-Reduzca el consumo de ali-

mentos como chocolate, grasa y
café.

-No ingicra alimentos "chatarra’
de manera rutinaria.

-No se automedique, ya que los
farmacos deben dosificarse de
acuerdo con la edad y el peso de la
persona; la ingestion arbitraria de
éstos puede ocasionar gastritis
medicamentosa, que ¢s una de las
mas graves,

-Trate de hacer cjercicios de re-
lajamiento, como respirar profun-
damente.

Ademds de estas medidas pre-
ventivas, quien sufre dicha al-
teracion debe acudir al médico
para que sea ¢l quien establezca
las indicaciones pertinentes.

"

Marta S. Garcia

Por favor, no sea arbitrario con su estomago.




ESTUDIOS

DEL INCO

Guia de precios
de autos nuevos
y usados

on la finalidad de proporcionar un panorama general del nivel de precios que im-

. pera en el mercado de autos, ¢l Instituto Nacional del Consumidor llev a cabo

una Iinvestigacion directa en agencias automotrices, y hemerografica acerca de
precios en diferentes marcas y modelos de aulos.

Utilizando como base la informacién de Ja primera y segunda sémana de diciembre del
Aviso Oportuno de El Universal, |a revista Segunda Mano correspondiente a los dias 2y 9
del mismo mes y los datos que proporciona la Guia EBC (o Libro Azul) en su edicién de
noviembre, se reahizd un resumen calculando ¢l precio promedio por marca y modelo que
permita al consumidor tener diversas opclones de compra.

El cuadro resumen con precios promedio considera la complejidad que presenta el
mercado de avlos para obtener un precio Gnico de un mismo modelo y ano, es decir,
el costo de un automdvil de igual marca, modelo y ano puede vartar entre 15 y 20 por
ciento en condiciones normales, dependiendo del equipo adicional que contenga y el
estado general en que se encuentre.

La seleccidn de tas marcas y modelos para cada compania automotriz tomé como base
los modelos de diez afhos a la fecha austeros y/o tipicos considerando ademas los modelos
de lyjo. Esta seleccidn incluye también autos importados.
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PRECIOS PRO MEDIO 1) FEE
_MOD. FM00, MOD, 30D, 190
LR : QY
GENERAL MOTORS
Blazar 4p Yipica 5 wel, 45,820 61.000
Nevada 4p Lujo 6 vel. a/ac 52,000 87,000
4p Lujo aut. a/ac 58.000 72,000
Cadiltac  |Seddn de Ville 4p aut. [ I [ | [ [ [ | [115.000 | 158,500
{Imponado) |Tarin |— ] ] _L | J_ [ [ 171,600
Caprice 2p Semlequipado B.500 | 11.000 [
2p Classic a/ac 10,300 | 12,000
4p Samiequipado 8,500 ) 11,100
4p Classic a/nc 10,000 | 12.050
Cavalier 2p Sodan aut, Tipico a/ac N.D. | 40,500 £5,200
2p Sedan sut. Equip. a/ac ND.{ 4225% 53,845
4p So0an S val. Austero 32,500 { 34,000 41,187
4p Sadan 8 vel. Tipico N.D. 35,000 45,381
4p Seddn aut. Tipico alac N.D.{ 40720 50,408
Z24 Sport 1-2p 5 vel. ND. ! 40880 58,000
224 Sport S-2p S vel. ND. [ 41960 ] 80,868
Equipado a/ac
Z24 Sport K-2p mut. N.D. | 45120 59,078
224 Sport L-2p aut. N.D.| 47200 | 62,920
Equipada a/ac
2p Sodan 5 val. Austero N.O. | 35,500 39.000
2p Sedin 5 vel, Tipico N.O. a7.700 49,104
Celabiily 4p 4 vel. Austero N.D. | 11.800 | 13,000 | 15,700 N.D. ND. | ND. N.D
4p 4 vel. Custorn N.O. | 11,100 | 13,400 | 16,800 ND. N.D. N.D. N.O.
2p5vel N.O ND. | ND [ ND |1870[ 19200 ND [ ND
2p 4 vel. Austero N.D. | 13.800 | 15,100 N.D. | 17,500 ND N.D. N.D.
2p 4 vel. Tipico 10,000 | 13,900 | 15,200 N.D. | 18,100 N.D. N.D. N.D.
4p 6 vel. Motor F. | ND.| ND.[ NO.| NMD.[  ND | ND. |21.150 | 24,000
Century 4p Sedan aub Equlp ND. | 12,300 | 19,300 ND. N.D. N.D. | 43,000 | 80.000 N.D. N.D
4p Limited coupe aut. F.J 21,100 | 22,800 | 23,800 | 27.000 | 30.100 | 33,000 | _N.D.| ND N.D. N.D
2p Limitod coupe aut. F1 20.000 | 21,500 } 22,200 | 28,600 _‘2_9,500 N.D. N.D. N.D. N.D. N.D.
4p Sedan F.. ND. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. | %8000 79.981
4p Sedan F 1. vest, piel N.D. N.D. N.D. N.O. ND. N.D. N.D. L N.D 61.820 $8.031
Citation 2p 4 vel, Tipico 8100 | 9,250 | 0.990 {10,789 | N.D.
2p 4 vel. X-11 N.D. | 10,200 { 11,000 ! 11,050 N.D.
4p aut. Custom 7.700 | 10,000 | 10,800 | 11,884 N.D.
4p4val, 6,300 | 6,500 | 10,260 [ 11,100 | 13,58¢
Corvette | 2p Coupa dep [ | | | [ [ [ [ 128.000 [ 171.000
[importado) |Convertible [ | | [ | | |_ND.| 100500
Cutlass 2p eut. Tipico alac 29,800 ) 38,000 | 40,200 | 44,180 | 48,660 50,847
4p aut. Tipico a/ac 20,300 | 32.164 | 39.350 | 44936 | 49,740 51,086
4p aul. Lujo a/ac 30,800 | 37,300 { 42,500 | 48,375 | 53.520 60,300
2p aul. Lujo afac 31,500 | 97,000 | 41,200 | 45,124 51,360 57,182
Cullass 2p 5veol a/ac 3.975 36,700 | 48,838 | 53.140 70.416
(Eurosport) |2p aul afac N.O | 42,500 | 50,120 | 55.300 77.556
2p 5 vel, a/ac pial 28,350 | 38,700 | 47.700 N.D. 77.404
4p 5 vel. alac 32,675 | 37.000 | 47,040 55,140 72.7868
4p aut. alac 35,650 | 39,700 | 43,000 | 57 518 BO,184
! 4p aut. a/ac piel ND N.D. N.D. N.D. 84,627
Olda Mobile | Eighty Eight | | | | | 96,980
silhoutta L | | | | | [ 97,13
Chevelle | 2p Chevelle 6 cil. 3 vel | 0250 |
y Malibu 2p Malibu 8 ¢il, 4 vel. _0_537
2p Malibu 8 cil. aut, 9,537
2p Classic V2 aut. '__ﬁ:'fh
2p Landau V8 4 veal, ‘_alﬁ_ii
2p Landau V@ aut. 8,800
4p Chevelle 6 ¢ll, 3 vel, 6.050
4p Malibu 6 cil. aut. [ 10,550
4p Malibu o Classic V8 aul. | 8.250
Monle Carlo | 2p V8 aul. Semiequipado _ijj_o_q_ 12600 | ND. ND.
2p V8 aut. Clagsic a/ac 12,850 ; N D, ND. | 17,000
2p Ve aut. Landau a/ac 12900 { ND. | 15,500 | 16,800
2p V8 4 vel. o8 wnc NO.| HD.| ND |18100
Suburban |20 Lujo _MND.|  HND.
20 Custom __ND. N.D.
Sp Custom 4 vel. a/ac 47,100 N.D.
20 Cheyeane aut. a/ac ND. N.D.
20 Claseic aut. a/ac “ND.|  ND.
£p Lujo aut. a/ac 85 880 ll)f!_.ig_(




TROMBRE |7 o ivnﬁmoa !‘HUMEDIO OF EhER
| DELA | ; mmmm uon. [ HOD. uoo MOD. uon "MOD. | MOD. | MOD. MoD. 1902
L UNIDAD | : ms: toay 1o | teoo | foes | **
CRYSLER DE MEXICO
\Cérdoba tp aut. V8 [ 9,300 [ 8,700 | [ | CRPe| e | I [ Tak | 4‘
imperial p Sodan aut. | | I T [ | | | [108.600 [ WD
[importado)
Le Baron K Rp Tipico 11,200 [11,800 [ 13500 [15.600 [16.700 3 . : ¥
» Equipado 12,300 | 14,200 | 16,500 |17,900 [18.800 | * . . *
p Tipico 12,000 | 12.900 | 14,100 (18,000 | 47,600 | * E B v
p Vagoneta Tipica 10,500 (13,500 15,600 (18,100 |18,300 ¥ 8 * S
ﬁp Equipado 12.450 513,600 1| 18,700 '| 21,100 ;22,000 e " L ”
Vagonsta Equipada N.O. ]14.500 {17,106 [18,000 (21,000 3 " S0 |
lLe Baron p Coups 6 cil, 8700 [10500 | ND. [ ND.| ND. [ NO.| ND ] * L » "
p Sedén 8 cil. 8,700 {16500 [ ND. | NO. | ND. [ ND. | ND. | * % * 3
Vagonata 8 cif. 10,100 {11,300 | ND. | ND.| ND. | ND. [ ND. | = |+ p >
p Sedén aut. Turbo a/ac ND. [ ND. [ ND. } NO. | ND. | ND. | ND. [ = | * I ¥ 86,403
Newyorker Hdp Equipado 4 cil. [ 20,600 22,800 [31,350 35,250 |40.200 [49.600 | 60.875 | B0.863
p Equipado 8 ¢ll. | ND.| ND | ND | ND. | NO | ND.| ND.| 8139
p Tipico [ 19.300 (21,000 | ND. [ ND. [ ND [ ND. N.O.
Phantom  f2p Lujo aut, N.D. | _ND. |25.300 [20,050 36,580 [43,800 | 49,200 | 70.008
p Luja aut. ves. pisl ND. | ND. [ ND.| NO. | NO. ! ND. ND. [ 71703
p Lujo aut. 18 vélyulas ND. | ND. [ ND.| NO. | ND. T ND N.D. | 100,945
p Deportivo & vol. | N.O. | N.D. [20.600 |31,900 [33000 | ND. N.D. ND.
H&ﬂadw \2p Tipico aut. a/ac N.D. N.D. N.O. 41,000
p Equipado aut. 24,000 [31,500 | 34,500 40,000
p Doportivo aut, N.D. N.D. | N.D. 40,500
p Daponivo sut. a/ae ND. | ND. N.D. 44,500
p Daportivo aul, Equij N.D. N.D. N.D. 45,300
p Convertible aut. N.D. ND. | 48,000 52,000
p Convertible Turbo a/ac N.O. N.D. | 50,000 80,000
p Austoro aut. 21,550 [23.000 | 24,550 | 36,000
p Tipico aut. 23,700 |28,800 | 54,000 | 38.100
p Tipico aul. a/ac N.D. N.D. N.D. 42,000
p Equipado aut, N.D. [32,000 | 95,000 41,000
p Equipado aul. a/ac 26,000 1 N.D. N.D. 44,600
4p Daportivo aut, N.O. N.D. N.D. 41,400
p Deportivo aut. a/ac N.O. N.D. N.D. 45,000
p Deportivo aut. Equipado N.D. N.D. N.D. 44,500
p GTS Equipado 5 vel. 27,500 |35,000 | 87.000 | N.D.
p GTS Tipico 24,700 {28,000 | 29.800 | N.D.
p Austoro aut, 21,400 124,000 | 37,200 | 84,000 |
p Tiplco aut. | 23,000 |30,000 | 23,000 | 37.000




'NOMBAE R PROMEDIO
DELA |\ 'CARACTERISTICA oD | MO0,
UNIDAD S S o5 : B
Spirht 4p Tipico aut. 31,760 | 35750 43,000 |
4p Tipico aul. w/ac N.O, ND 47,000 |
4p Equipado aut. afac N.D NR 52,000
4p Equipado aut. Turbo a/ac ND.| 47 84,009 |
4p AT aul. a/ac ND N 65,000 |
4p RT aul. Equipado a/ac L NR. ND. [ e0000]
Valars *K* | 2p Manual Austeco 12.500 | 14,200 |
2p Menual Equipada ND N.D. | 18,600
4p Manual Austero ,_]_g_ﬂ_
4p Wanual Equipad; HD RD,
Valiant *X* | 2p Volare 4 vel. [ T T I L
ap Volara 4 vel. N0 | ND. 13000l [ | [ | il
Dan *K~ 2p MYX 5 vel. Tipico ND. ND N.D. | 17.000
2p ATX aut, Equipad N.D. ND NO. {1
4p MTX 5 vel. Tipico ND ND ND.
4p ATX aut, Equipado ND ND ND. | 10,440
5p Vagoneta 5 vel. Tiplea ND ND | 15700 19,100
2p 4 vel, ﬂi@_l_,u..mm ND,. | NO N.D. ND
2p Aut. | 1000} ND N.D ND N.D. ND.
4p 4 vel. Equipad N.D | 13,000 | 14000 ND.| "ND.| N.D.
5p Vagonela aut, N.D NDO. N.D, ND. | 17,000 | ND
8p Vagonela aut. Equipad ND NO. NP ND | 16000 | 19,000 ) 20,200
2p Magnum 5 vel. Tipico ND. | NOD N.D. N.D. N.D. NO. | 17,500
2p Magnum 5 vel. Turbo _NO. N.D. N.D. | 13,300 | 8, | 18,000
Dart*E*  |dp . Tipica > 21,600
4p Aut. Tipico 23,600
4p Aut. Equipad.
Ram Chargek 3p Royal aut. 4x2 a/ac m
3p Deportiva aul. 4x2 a/ac N.D. 71,000 |
3p Limited a/ac N.D w
Piymout___| Voyager i [ R | W T )| | I | 1 108.000]




FORD MOTOR Co.

Asfosiar
(importado)

ougar

Exploror '
{importado)

Fairmont

|Ghia

Grand
Marquis

LTD

Mustang

Taurue

Thunderbird

Topaz

Lincoin
[(importado)

IMS80 Tipica aut. | | 83,880 | 86,807 |

IMEAD Equipado aut, rf f | 71200 [ 100323

2p Aut. VA . N.D. N.D. N.D. N.D. = R.D. | 80.000 81,000

2p Aut, V8 vast. plet N.D. N.D. N.O. N.D. L ND. N.D. 89,633

2p Aut, V8 Supercargado 22,100 (25,800 |26.000 | 33,000 £ 50,000 | B7.980 | 110,348

5p Vagonota 4x2 aut. | | | | | 85,300 | 92,383

5p Vagonata 4x4 aut. [ | | | 3] | 73,440 | 103383

2p Bcll. std. N.D. N.D. | 11,000 ]

2p V8 #14. 8.800 | 0,200 | 10,720

2p VB Elite aut. alac 8.790 (10,072 | 12,340

4p V8 atd. 8,000 | 9,000 10,720

4p V8 Elito aut. a/ac N.D. [ 10,780 | 11,840

5p Vagonela 8 cil. std. 8.250 N.D. | 11,880

5p Vagonela V8 eld. 9.750 | 10,200 | 14.420

5p Vagonela V8 aut. Equipado| 12,000 | 18,000 | 15,660

4p Sadén md. ajac [ | | [ | [ 35100 | sss82

4p Seddn aut. a/ac [ [ | ] ] | | 4v2s | 83473

2p Aut, calefaccion 17,600 | 20,800 | 25,000 5! L > # ] “ i ND.

2p Aut. Equipado a/ac s.0. 18.120 |24.500 |27.500 " . o J % ] L 90,000

4p Aut. calefaccion 20,860 |21,740 |23.500 o : * - i . & N.O

4p Aut. Equipado a/ac 8.8, 23,200 |24,000 |28,000 y 2 & a b r - N.D.

5p Vagonela calefaccion 25,000 |28,260 |30,000 ! . ‘ ' 3 - - N.D.

5p Vagoneta Equipado a/ac 24,280 [ 26,600 | 28,000 | * . . < N 3 N.D.

4p Aul. Equipado N.D. ND. N.O. L ¥ S : T 4 iy 108,000

2p Normal 10,450

2p Equipado a/ac e.6. 13.000

4p Normal 9.720

4p Equipado a/ac ¢.8. 13,124

6p Vagonasts normal (14,558

5p Vagooela Equip. a/ac es. | 15.000

12p H.T. 4 vel. 10,000 | 11,850 [ 13,000 [ 15,420

2p H.Y. 4 vel.a/ac 10,000 | 1,828 | 12,814 [15,700

|3p F.B, 4 vel. 9,370 | 10,504 | 11,280 | 15,200

3p F.B, 4 vel. a/ac 10,000 | 11,800 |12.550 | 15300

5p Vagonaeta vesl. plel NOD. | ND. ND. [ 52,200 *

4p Equipado 33.920 42,400 |48,550 | 80,000 .

5p Vagonata Equip. vest. piel 35,080 (43,720 (48,200 N.D. ~

4p Seddn N.D. ND. ND. | 45500 d

2p Aut. V8 N.D. ND N.D. MN.D. N.D. N.D. N.D. | 88500 81.427

2p Aul, V8 vost. piel N.D. N.D. N.D. ND. N.D. N.D. ND. | 86,000 88.000

2p 5 vel. V8 Supercargado N.D. N.D. N.O. N.D. N.D. ND. [48,000 | 68,000 89,775

2p 8td. Tipleo N.D. N.D. | 23,000 |27.500 |2B,200 |30.000 |40,000 N.D. N.D.

2p Aut. V@ Supercargado N.D. N.D. ND. ND. ND. ND. N.D. | 68,480 | 100,286

2p Sud. Equipado N.D. | 19,250 | 21,868 |[26.000 | 27,000 | 29,700 |4%,000 N.D N.D.

2p Aut. Equipado N.D, | 20,7868 | 25,500 | 28,000 | 29,000 | 5,600 |42.000 N.D. N.D.

2p Auslers 13280 [ 14.300 116,000 [17.000 [20,900 [21,500 [27,100 N.C. N.D

2p 6vel. S 12,100 |13.800 | 15,500 Ll?.t!ﬁ 20,800 |23,200 |26,300 | 20,160 N.D

2p Std. GLX a/ac 14,250 | 17,300 | 18,000 |20.200 |21.000 24,600 {28,000 N.D N.D

|2p & ol N.D. N.D. N.D. ND. N.D. N.D. N.D. N.D 40,130

l4p S1d. GLX a/ac N.O N.O. N.D. {20,300 |23,850 |27.610 [32.000 N.O ND

[2p Aut, N.D. N.D. N.D. N.O. N.D. N.D. ND. N.O. 45,220

4p Austero 14,000 | 18,700 | 15,800 | 18,500 |21,700 [25,100 |28.000 N.D. N.O

2p Aut. Equipado a/ac N.D. NO. N.D. N.O. N.D. N.D. N.D. N.D. 50,000

4p 5 vol. GS 13,500 | 14,000 [ 18,180 | 18,250 ]22.300 [25.950 [30,000 | 31,320 N.D

ap Std. GLX a/ac 14,850 18,300 | 17,800 | 20,500 [28.000 {27,500 [81,100 N.D. N.D

4p 5 vel. ND. | ND.| ND | ND | ND. | ND. | NO. ND | 43900

4p Aut. GS§ N.D. N.O. ND. N.O. 22,650 [20,150 (29.800 | 35,724 N.D.

|4p Aut, GLX a/ac = N.D. N.O. N.O. |21,800 | 28,533 [30,700 |a5.300 | 37,584 N.D

|4p Aut. N.D. N.D. N.O, ND. N.D. R.D ND, ND. 46,214

4p Aut. Equipado a/ac N.O. N.D. N.D. N.D. ND. | ND N.D. ND. 56,8768

4p N.D. N.D. N.D. ND. N.D. N.D N.D. N.D 40,700

T4B 4p Sedén veet. velur 8 cil | | | | 1 [125.000 | 150.000
4A 4p Sodén vost. plel 8 cil. | | i i i | 128,000 | 154.000




[ NOMBAE R
DELA MOD. i MOD,
. UNIDAD 108 g2 !m iﬂ?
'NISSAN DE MEXICO
Dateun Zp H.T. 5 val. Austero 4 cil. 8,000} 9.800| 11,900 | 12,800
Bakura 2p H.T. 5 vel. Tipico 4cll. 9.900 [ 10.600 | 12,500 | 13,000
2p R.T. 5vel. Lup 4 cil. 10.150 | 10,800 | 12,600 | 13,800
2p H.T. Aur. Tipico 4 cil. #.900 | 6.000 | 12,800 | 13.000
| 2p H.T. Aut. Lujo 4 ¢h. 10.150 | 10,900 | 12,600 | 13,800 |
Datsun 5p 4 vel. Austero 4 cil, 8,700 | 9,500| 6,800 11,000
Samurai  ['Sp 4 vel. Tipico 4 cil. | 8,700! 9,800 [ 10.000 1 11,200
5p 4 vel. Lujo 4 ¢il. 8,800 | 9.900 } 10,500 | 11,800 |
5p Aut, Tipica 4 ail. 87001 8,800} 10.000 | 11.500
5p Aut. Lujo 4 ell. | 8.900] 9,000 ] 10.600 | 11.500
Datsun (2p Seddn 4 vel. Austerodchl, [ ND | ND.| 5:500] 10 o%0]
Sadany i 2p Sedan 4 vel. Tipico 4 ¢l 7.000 | B500| ©.800) 10,200
Vagonota  |'2p Sedan 4 vel. Lufo 4 ¢il. ND.| 9,500 10,000 | 10.400
12p Sedan aut. Tipico 4 cil. 8500| 9.300]| 9.850! 9800 !
|2p Sedén aut. Lujo 4 cil. N.D.| 9.800; 10.500 | 10.300
|4p Seddn 4 vel. Austero 4 cil. N.O. N.D 9.700 | 10.200
|4p SadAn 4 vel. Tipico 4 cll. 8.000 | 9,400 | 6.800] 10400
4p Sedén 4 vol, Lujo 4 cil. N.D.| ©.100| 10,600 | 10900
14p Sedan aut. Tipico 4 cil. 8,506 | 9,500 | 10,100 | 10,800
| 4p Seddn aut, Lujo 4 ¢l N.D.| 10,200 | 10,800} 11.300 |
Sp Vagonata 4 vel. N.D. N.D. | 10,800 | 10.950 J
Austera 4 cil. 'I
Sp Vagoneta 4 vel. Tipicadcil!l ND.| ND. N.O. | 11,000
Bp Vagonela aut. Tipica 4 eil, E_ N.D. N.O. | 10.500 | 11,200 |
Hikari 2p Coupe 5 vel. Lujo 4 cil. ] N.D. | 18,500 | 21.000 | 28,000 | 32,000 | 35,600 }
2p Coupa aut. Lujo 4 ¢il. | 15,000 | 17.000 | 21,500 | 27,500 | 34.000 | 4§7.500
2p Coupe aut. Lujo Turbo 4ol | NO.| ND.| ND.}28.500) ND.j 45000 ‘
lehl Van Tipica std. 4 cil, = Ik 21,900 | 23,500 | 27,600 | 84,000 [ 30.000 | 81.818 |
Lujo std. 4 cil. 22,500 | 25,000 | 27,900 } 34,000 | 40.500 | 56.487
Super lujo std. 4 ci. ND.| ND.| ND.| ND.| 44.800] 62,387 |
Super lujo aut, 4 cil, ND.| ND.| ND.| ND.| 48800] ND. |
t
IMaxima 4p Sedén aut, vest. piel 8 il. | I | | S R R i | | 786%] o850
| {Importado) ‘
Teuru 2p S1d. Austero 4 cil. | 10.000 | 11.800 | 12,300 | 14,500
2p 4 vel. Tipico 4 cil. | 11,500 ] 12,300 | 12,800 | 15,000 | ‘
2p Aut. Yipico 4 cll. 11,500 | 12,000 } 12,700 15,000 L
4p Sud. Austero 4 cff. 10,600 | 11,900 [ 12,600 | 14.900
4p 4 vol, Tiplco 4 cil, V0,500 | 12,500 | 13,400 | 14.900 1
4p Aut. Tipico 4 cil. 11,000 | 12,375 |} 14,500 | 15,800 i
5p Vagoneta 4 vel. Tipica 4 il 11,500 ) 12,400 | 14860 | N.D.
5p Vagonsta aut. Tipica 4 cil. 11,800 | 12,500 ) 15.000 | 15,000 [
Tsuru i 2p. 4 vel, Auetero 15,000 | 20.000 | 20.000 | 24,500
2p 5 vel. Tipico 17,000 | 18,000 | 23,100 | 26.400
2p Aut. Tipico 16,600 | 20,100 | 24,000 | 20.800
4p Std. Austsro 16.000 | 20,100 ML_@,M
4p 6 vel. Tiplco 15,900 ﬂ\&M 27,600
4p 5vel. Lujo 18,000 | 20,606 | 29,000 | 30,800
4p A, Tipico 17,200 | 20,100 } 24800 | 29,900
4p Aut. Lujo afac 18.500 | 23,300 | 31,400 | 30,900
5p Vagonata 5 vel. Tipica 18,000 | 21,000 | 25,600 | 28.000 :
Sp Vagoneta aut. Tipica 18.200 | 22.800 28,150 | 29,000
6p Vagoneta aut. Lujo 20,300 | 25,000 | 32,500 { 34,000
2 asav 4 cil.
Teuru 92 2p Austero 31248 |
L= 2 2p Tipico 38.480
2p Tipico avlomatice 40,119
4p Tipico estand [ 34,977 |
4p Tipico automatico 40,807
=
Nigsan 2p Deportivo & vel. v & i | | [ | T ] | I [ 111,000 154,000
200 ZX 'jznuapomvom_ve | [ [ | | | [ [ | [ [ 114,900 | 158,000
(Importado) |




8,100 | 9.910 | 10,100 [ 12,960 | 13,200 | 15,300 | 18,000
8,200 | 10,100 | 11,300 | 12,000 | 13,100 | 14,400 | 18,300
b 8,200 | 10,150 | 11,700 | 13,300 | 14,200 | 14,800 | 16,000
i 9,000 | 10,200 | 11,500 | 12,200 | 13,600 | 15,000 | N.D.
A 9,000 | 9.750 | 10.900 | 12,000 | 13.500 | 14.500 | N.D.
ND.{ NO.| N.D.[12.100 | 14.200 | 15,800 | 16,900
. ND.| ND.[ ND.| ND.]13,900 | 15400 | 16,900
f [ 5800] 6200 | [ | I [ [ I I I
i
7.700 | 8,300 | 9,150 | 10,750 | 10,800 | 13.300 | 14.000
ND.| ND.| ND.[ ND.[ ND.[12.100 [ 12,800
8,300 | 8,800 | 8.500 [ 9.920 [ 11,000 | 12.400 | 14,000
8,200 | 8,300 | 9.730 | 10.000 [ 11,900 [ 13.900 [ 13,300 3
7.400 | 7.800 | 9.100 | 9,700 [ 11,500 | 13.800 | 14,200 -
. 7,200 | 8,500 | 9.800 [ 10,650 [11.300 [ 12,600 | N.D.
2 7400 | 8,600 | 9,500 | 10,300 | 11,000 | 12.400 | N.O.
: ND.] ND.[ NO.[ ND s ND.| ND.| ND.] ND.[ NO.[ 44000 50525
ND.| ND.[ ND.| ND . ND.| ND.| NO.[ ND.[ NO.[| 48000
ND.| ND.| ND.[ NO.[ * ND.| NO.| N.D.]25500 | 33,000 | 50.000 | 62,502
9,600 {10700 | 12.000 [ 13,500 | * [ 16.200 | 18.800 | 20,800 {20,100 | 31.500 | N.D.| 56.103
.
LT
Vi Svel.
‘Variant sut
vel. (70 HPF)
OPH -
 vel. (70 HP)
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{90 HP) a/ac
‘;(!OOHP)dnc
™l .
_Zlv.l.dln
L aut. a/ac
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UNIDAD
RENAULT DE MEXICO
Alllance 4p LTD 5 vel. 4 cil. N.D. | 9,100 | 10,500
4p LYD aut. 4 ¢il. N.D. 9,500 | 10,500
2p DL 4 vel. 4 cli. 8,500 N.D. N.D.
2p LS 5 val. 4 ¢l €.000 N.D. N.D.
Encore 3p LTD 4 ¢il. 9.900 N.O.
3p LTD aul. 4 cil. 9,800 N.D.
3p GTX 4 cil. 2,000 ] NO.
Sp BYX 5vel. 4 cil. N.D. | 10.800
; 5p LTD 5 vel. 4 ¢l ND. ) 11,000
-~ 5p LTD aut. 4 ¢l N.D. | 10,500
Renauft 5  |3P Custom 4 cil. 6,200 | 8.000 [ 6,300 | 6600 ] [ | | 1 | ] |
ap Mirage TX 4 cil. 5.500 | 6,500 | 6,500 | 6.850 | | | | | | | |
Rensult 12 |4p Sodan Custom 4 o). 5, 5,850 N.O. [
4p Sedan Routler 4 &l 5,620 | 6,000 | 6,300
5p Guayln Routier 4 ¢il. 5830 | 6,400 | 6.400
Ronaull 18 |4p Sadan Bésico 4 cil. N.D. N.D. N.D. N.O. 9,800 | 10,900
4p Seddn GTX 5vel. 4 cil. N.D. ND. N.D. | 9,200 | 10,500 | ¥1.500
4p SedAn GTX aut. 4 ¢it N.D. N.D. N.D. | 8,100 | 10,100 | 15,270
Sp Quayln GTX 6 vel. £ cil N.D. N.O. N.D. | 10,400 | 10,000 | 12,100
5p Guayin GTX aut. 4 cil. N.D. N.O. ND. {10,300 | 10,700 [ 11,878
4p Sadin Custom 4 cil, 8,600 | B200 | 7,700 | 8400 N.D. N.D. 3
4p Sedén Tipico 4 ¢il. 6,700 | 7.000 | 7,900 | &600 N.D. ND.
|{Guayin Custom 4 vel. 4 cil. 7,000 | 6,700 | 8,800 N.D. N.O. N.D.

Fuente: INCO,

La Revista del Consumidor, 6rgano oficial de dilusidn del Instituto Nacional del Consumidor, es una publicacion mensual de capacitacion y
orientacion a los consumidorss. El INCO se encuentra ubicado en insurgentes Sur num. 1228, colonia Tlacoquemécatl del Valie, teléfono 559-73-77
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El contenido de los articulos publicados —firmados o no— refleja |a tilosofia y el criterio editorial de la revista. Esta publicacién no acepta anuncios
publicitarios, no yeciba muestras de productos, ni se compromete de manera alguna con ningun tipo de intereses comerciales. No autoriza la
utifizacion de ninguno de los materiales publicados para fines publicitarios o comerciales. La violacion de esta disposicion ameritard denuncia arite las
autoridades correspondientes. El Instituto Nacional del Consumidor autoriza expresamente la reproduccion lotal o parcial de los textos o estudios
incluidos en esta revista, sierpre gue se utilicen para orientacion y capacitacion de [a poblacién y se indique su procedencia,
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de abril de 1981. Se reservan todos los derachos respecto del titulo de esta publicacién conforme a la Unién Internacional de Derechos de Autor.
Registrada por {a Direccion General de Gorreos. Registro nim. 015-1178. Caracteristicas 218621408, Distribucién Nacional. Tiraje: 35 mil ejemplares.
Impreso en los talleres Complajo Editorial Malropolluno. S.A.de C.V.,Bahia de Ballenas num, 15, colonia Verénica Anzures, c.p. 11300, México, D.F.




S1ApAN Y Eva HuBIERAN LEIDO
{ ONSUMIDOR...

Conozca nuestras pruebas de calidad de productos nacionales e importados.
Suscribase a la Revista del Consumidor! 12 nimeros por s6lo 25 mil pesos al aro.

Llame al 568-87-22 o acuda a las oficinas del INCO en Insurgentes Sur
num. 1228, Col. Tlacoquemeécatl del Valle.
También puede suscribirse en la delegaciéon del INCO en su entidad.




Clearasil: promesa
imposible de cumplir

En algunas ocasiones, el ejercicio
publicitario busca con tal afan
impactar y persuadir al
consumidor sobre los supuestos
beneficios que un producio
puede proporcionarle, que se
olvida de informar con veracidad
acerca de las caracteristicas de
aquello que promociona,
soslayando asi el obligado
respeto que la ley sobre la
materia y los consumidores le
merecen. =

Este es el caso de un comercial
de Clearasil que asegura al
consumidor “menos barros y
espinillas en cinco dias".

Dicho mensaje muestra a un
grupo de jovenes en una pizzeria
haciendo bromas a costa de Beto,
AMigo suyo que no se encuentra
presente y que padece acné. Uno
de los muchachos compara el
rostro de Beto con la textura v
apariencia de un trozo de pizza
(“za quién se parece?"), mientras
los demas aseguran no haberlo
visto en toda la semana porque
seguramente a cualquiera se le
“caeria la cara con tanto barro”.
Uno mas confiesa lo dificil que
seria decirle en su “propia cara”
que necesita Clearasil Plus. En la
escena final, Beto entra a la
pizzeria y sorprende a sus
“amigos” con un cutis limpio y
terso, y todo gracias al
medicamento.

Este mensaje transgrede el
articulo 51 de la Ley General de
Salud en Materia de Control

'

Sanitario, en la que se senala que
“la publicidad masiva de
medicamentos no podra
presentarse como solucién
definitiva en el ratamiento
preventivo, curalivo o
rehabilitatorio de una
determinada enfermedad”.

Asimismo, el Cédigo de Etica
Publicitana asienta (ariculo 4):
“la publicidad debe ser
presentada de manera que no
utilice la ignorancia o la
inexperiencia del consumidor v
que no defraude la confianza que
puede tener en los mensajes
publicitarios™.

sAcaso se necesita tener un
cutis limpio y terso para poder
convivir con el resto de la
sociedad y, en especial, con los
adolescentes? O usted, :qué
apina?

INSTITUTO
NACIONAL DEL
CONSUMIDOR
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INTRODUCCION

e un tiempo a la fecha se

ha intensilicado

considerablemente la
publicidad acerca de los Hamados
"purificadores de aire”, aparatos a
l0s que se les atribuyen
propiedades para evitar la
contaminacion del ambiente en
casas y oficinas pero, équé son?,
4euédnto cuestan?, 4son de bucna
calidad y funcionales?

Con la intencidn de dar
respuesta i éstas y otras preguntas
que nos han formulado muchos
consumidores por medio de cartas
o llamadas telelonicas, los
t€enicos del INCO realizaron una
investigacion sobre la calidad de
as marcas y modelos de
purificadores, nacianalés e
importados, cuya presencia s
signilicativa en el mercado.

Ademis de las pruebas para
conocer su [uncicnamicento, se
aplicaron andlisis sobre la
informacion que deben presentar
al consumidor, pues de ésta
depende, en parte. la adecuada
seleccion y mantenimiento del
producto.

Lo invitames a.conocer los
resultados de dicha investipacion,
esperando que le sean atiles para
seleceionar el de mejor calidad y
preeio.




¢Qué es un purificador
de aire?

Una delinicién sencilla ¢s la
r siguiente: dispositivo que por
accion mecanica o eléctrica
reliene en su interior algunas
particulas contaminantes que se

Todas ellas, aunque son de
tamano microscopico (polvo,
bacterias, humo de cigarro, hollin,

.o A R

encuentran suspendidas en ¢l aire.

simple vista cuando se encuentran
en altas concentraciones (nubes
de polve, hollin, etcétera). El
tamano real de dichas particulas
se mide en micras (millonésima
parte de un metro).

En la ilustracién se especifica
qué tipo de particulas pueden
retencr los filtros de los
purificadores de aire. Como
vemos, noincluyen el mondxido
de carbono ni los hidrocarburos,

l entre olras), pueden observarse a tan-comunes ¢n nuestro ambiente.
I
l -
TAMARNO DE LAS PARTICULAS (EN MICRAS)

‘ —
| RANGO DE OPERACION DE FILTROS PURIFICADORES
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Las particulas de 10 a 100
micras (pelusas y algunos polvos)
pucden ser retenidas fdcilmente
por los [iltros de espuma de
poliuretano; para las de hasta 0.3
micras sc requicre de un

filtro especial conoeido

como "HEPA" (de alta eliciencia,
Lipo seco), elaboradoe con fibras
muy linas y de alta densidad. En
algunos purilicadores se incluye
cn ldminas plegadas

para aumenlar el drea de filtrado.

Sin embargo, ¢l HEPA no ¢s
eficiente para retener particulas
de tamano menor, como las de
humos y gases.

Algunos aparatos incluyen
filtros electrostdticos, ya sea en
forma de mallas de poliéster
cargadas eléetrivamente durante
su fabricacién, o bien, sistemas
con placas de metal colocadas a
cierta distancia y energizadas con
6 mil voltios y amperaje méximo

Aun con esto fos filtros
electrostiticos no logran una alta
cficiencia para retener gascs,
razon por la cual a los
purificadores se les anade una
malla de carbon activado cuya
luncién s6lo es hacerlos menos
perceptibles al olfato, pero no los
retiene ni climina.

¢Cémo funciona?

En el interior de estos aparalos
hay una cantidad variable de
filtros que, segln su forma y tipo,
pucden retener particulas de
diferentes magnitudes. Enire mds
pequenas scan éstas s¢ requicren
filtros més linos € incluso
electrostéticos (que atrapan a las
particulas por ¢l efecto de
polarizacion).

Todes los productos analizados
mostraron un sistema bdsico de
filtrado. cuya representacion

de 1.5 esquematica es la siguiente:
FILTRO DE FILTRO DE FILTRO DE IONIZADOR
ESPUMA DE FIBRAS CARBON DE CARGAS
POLIURETANO CARGADO ACTIVADO NEGATIVAS
ELECTROSTA-
TICAMENTE
ENTRADA
DE AIRE SALIDA
CON > DE
PARTICULAS AIRE
EN FILTRADO
SUSPENSION >

ENERGIZADO
CON
TENSIONES
MAYORES A
LOS 6 MIL
VOLTIOS
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El sistema de filtrado del
esquema anterior es usado cn los
aparatos Philips (HR4383 y CA
9500), Bionaire (F-150)y
Soundesing (4C-80y AC-51).

Este es ¢l mismo caso de la
marca Sanyo (HAF-1200 A) con la
diferencia de que ¢l filtro de fibras
se conecta a un circuito de alto
voltaje que lo carga
electrostiticamente mientras ¢l
aparato (unciona.

Protecto (Smog 3000)y
Protecto (Ozono Turbo) no
cuentan con el primer filtro de
espuma de poliuretano ni
generador de iones negativos. El
filtro de fibras cargadas
electrostdticamente se lorma con
un bloque de placas metilicas
energizadas que atrapan las
particulas contaminantes.

Generadores de iones
negativos
Genceralmente las moléeulas de
aire son cléctricamente neutras.
Cuando un pequeno grupo de
cllas se carga, positiva o
negativamente, se denominan
iones. Los d¢ carga positiva se
acumulan antes de una tormenta

a

debido al viento, sin embargo son
neutralizados por las descargas
cléctricas (rayos) durante la Huvia.
El resultado s una atmésfera
limpia y libre de contaminantes.
Los equipos purificadores
equipados con ionizadores operan
de una forma similar.

Es decir, en la atmdésfera
interior de una casa hay particulas
negativas y positivas, estas Gltimas
son peutralizadas por los
purilicadores d¢ aire equipados
con sistemas de ionizacion y, por
lo tanto, al accionarlos producen
un efecto ambiental parecido al
que se registra después de una
formenta.

En los aparatos equipados con
este sistema, los iones con carga
negativa son generados por
corrientes de alto voltaje que se
acumulan en determinada zona
del purificador, y son liberadas
por la accion del aire de los
ventiladores cuando operan a baja
o alta velocidad. _

Este tipo de ionizacién no
pucde ser considerado como un
[iltro més en los sistemas
mecdnicos por mallas, sino como
aditamento externo regulable por
el usuario.
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¢Cuales fueron las marcas
y modelos analizados?
Previo a la investigacion s
llevd a cabo un estudio de
mercado y de medios publicitarios
para scleccionar los productos
que debian analizarse por ser los
de mayor presencia en ¢l
mercado. Las marcas y modelos
considerados fueron:

Marca* Modelo Procedencia
Philips CA 9500 Taiwan
Philips HR 4383 Taiwan
Bionaire F-150 Canada
Sanyo HAF-1200 A México
Soundesing AC-80 Hong Kong
Soundesing AC-51 Hong Kong
Protecto Smog 3000 México
Protecto L Ozono Turbo México

*L.as muestras fueron adquiridas en el Distrito Federal pero se distribuyen en varios estados

de la Repablica Mexicana.

¢Como se evalué la calidad
de los purificadores?

Se aplicaron dos tipos de
analisis:

I.- Descriptivo: Ademas de
verilicar la informacion que deben
presentar en las ctiquelas, se
revisaron las condiciones de la
garantia, cudl era el precio vigente
al 31 de diciembre de 1991, qué
tipos de filtros utilizan, cudntas
velocidades tienen y cuil es el
consumo de encrgia eléctrica
requerido.

Estos analisis son importantes
para cl consumidor-usuario ya que
le permiten contar con los datos
necesarios de instalacion y

mantenimiento, asi como saber a
quién recurrir en caso de que el

liltro presente delectos de fabrica.

I1.- De operacién: Sc revisaron
dilerentes aspectos como los
referentes al acabado, eficiencia
para remover particulas de polvo,
polen y humos; qué cantidad de
ruido producen en alta'y baja
velocidad, facilidad para darle
mantenimiento y conseguir las
refaccioncs necesarias (filtros
intercambiables) y cual es su
comportamiento en condiciones
de uso continuo.

A cada una de estas pruebas se
le asignd un puntaje especifico,
segdn su imporlancia para
determinar la calidad de los

aparatos:

Remocién de 30
polvos y polen
Remocion de 30
humos
Funcionamientc 10
continuo
Mantenimiento 10
y refacciones
Acabados 10
Ruido 10




Lugares de compra de
purificadores de aire

Philips
CA 9500
(Taiwan}
‘Bionaire
F-150
(Canada)
iPIi’iI’i'{:é‘ B
) HRA-4383

[Sanyo
HAF-1200 A
[Soundesing
AC-80
Soundesing
AC-51

3000

| Turbo

-|_LI".I;E:_FEJ-6£]|
&/dic/91

Sanborms
&/dic/91

i C{uﬁﬁ?élﬁf'
Mexicana
| 26/dicf91
g iﬂlr_erpcrnT_
_lEIGICJ'EI

Sanborns
|6/dic/91
| Sanborns
{e/dician

'Protecto Smog |En la fabrica

[Eﬂmmmt (1)

Protecto Ozono | En la fabrica

20/dic1 (1)

Como podemos darnos cuenta,
Jas dos pruchas de mayor
ponderacién fueron las referentes
a la remocion de polvos y polenyy
de humos. porque son las que
definen la cficiencia del
purificador para retener particulas
contaminantes.

i{Con base en qué

disposiciones legales se

aplicaron estas pruebas?

En virtud deque no exisien
normas oficiales mexicanas
especilicas para este upo de
aparalos, anicamente se
consideraron algunas
disposiciones de la NOM-J-152
"Requisitos de seguridad en
aparatos eléctricos”, y NOM-I-137
"Requisitos de aislamiento por
corriente de fuga”, asi como la
Ley Federal de Proteccion al
Consumidor (articulos aplicables
en cuanto a la informagion que
deben incluir en las eliquetas).

LQué resultados se
obtuvieron enla
investigaciéon?

A continuadidn presentamos 1o
tabla con los resultados oblénidos
y algunos comentarios sobre los
mismos, ademds de un cuadro
indicativo sobre las principales
ventajas y desventajas de cada uno
de los purificadores evalundos.
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DESCRIPCION

OBSERVACIONES:

P = FILTRO DE POLIURETANO
F = FILTRO DE FIBRAS CARGADO ELECTROSTATICAMENTE
Fe = FILTRO DE CARBON ACTIVADC
Fe = FILTRO ELECTROSTATICO

= IONIZADOR (GENERADOR DE CARGAS NEGATIVAS)
$ = PRECIOS VIGENTES AL 31 DE DICIEMBRE DE 1991

10% ACABADOS

10% RU!IDO

1020 MANTENIMIENTO Y REFACCIONES
10% FUNCIONAMIENTO CONTINUO

30% REMOCION DE POLVOS Y POLEN
30% REMOCION DE HUMOS

MARCA Y PRECIO TIPODE | VELOCI- | CONSUMO | GARANTIA | VELOCIDAD
MODELO $ FILTRO DADES DE DEL

F [Fc|Fel _ ENERGIA AIRE (m /hi
PHILIPS BAJA
CA9500 279,300.00 X |X X MEDIA 65 WATTS 1 ANO 200
(TAIWAN) ALTA
BIONAIRE BAJA
F-150 940,700.00 X |X X MEDIA 85 WATTS 1 ANO 255
(CANADA) ALTA
SANYO BAJA
HAF-1200 A 324,500.00 X |X IX ALTA 20 WATTS | 1 ANO
(NACIONAL) I -
PHILIPS BAJA
HR 4383 286,000.00 X |X X MEDIA 75 WATTS 1 ANO 170
(TAIWAN) ALTA
SOUNDESING BAJA
AC-51 251,400.00 X |X X ALTA 25 WATTS 1 ANQ
(HONG KONG)
SOUNDESING BAJA
AC-80 380,400.00 X | X X MEDIA 35 WATTS | 1 ANO 136
(HONG KONG) ALTA
PROTECTO )
SMOG 3000 1'647,900.00 X |X VARIABLE | 60 WATTS 1 ANO 200
(NACIONAL) )
PROTECTO BAJA
OZONO TURBO | 946,300.00 X | X ALTA 30 WATTS 1 ANO 100
(NACIONAL) t :

EVALUACION:

*
A
»
A
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- REMOCION [ REMOCION [ RUIDO A | MANTENIMIENTO [ FUNCIONA-
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% . EXCELENTE " Ef 13 de anero de 1992 (fecha posterior a la realizacion del es'udio)
ia Compania Philips Mexicana, S A, de C.V envio la notificacion
. l] BUENO de que los filtros de repuesto del modelo HR4383 son compatibles
\ I:l con los del putificador CA-9500
. REGULAR
\ l:] DEFICIENTE




Comentarios sobre los
resultados

Segin un acuerdo de la Secoli
publicado en el Diario Oficial de
la Federacion del 27 de febrero de
1990, 1odos los productos que se¢
comercialicen en ¢l pais deben
presentar informacion suficiente,
clara y veraz para ¢l consumidor.

En términos generales, Jos
productos analizados cumplieron
con este requisito. Sin embargo, al
revisar la garantia casi todos
coincidieron en que solo puede
hacerse valida en talleres de
servicio de la fiabrica o en locales
establecidos por los importadores.

Cabe mencionar que es
responsabilidad de los
vendedores recibir cualquier
purificador que tuviera delectos
de fabrica para cnviarlo a los
centros de reparaeion, incluso
deben, en caso necesario, cambiar
el aparato por otro de las mismas
caracteristicas. En este sentido es
la companta PPhilips la que cuenta
con locales de servicio en el mayor
numero de entidades federativas
(10).

Los dos modclos de Philips
(CA Y500y HR 4383) y de
Soundesing (AC-51 y AC-80)
cuentan con tres hiltros diferentes:
uno de poliuretano, otro de fibras
cargadas electrostiticamente y
uno més de carbén activado.
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La marca Sanyo tiene ¢l mismo
nimero de elementos filtrantes;
no obstante Jo anterior, la
diferencia radica en que la carga
electrostitica de las fibras se lleva
a cabo cuando se conecta el
aparato (mientras que a los otros
dicha carga se les induce desde su
{abricacidn), lo cual, en términos
sencillos, le da un nivel de
efectividad mayor.

Protecto (Simog 3000 y Ozono
Turbo) tienc un hitro
electrostatico especial (placas
metalicas encrgizadas con alto
voltaje) muy eflicaz para retener
particulas de polvo y humo.

Por su parte, Bionaire incluye
dos capas [iltrantes: una de fibras
cargadas y otra de carbon activado.

Con cxeepeidn de los aparatos
Protecto (ambos modelos), los
demads cucntan con un sistema
para ionizar el ambiente. Bionaire
y Philips definen dicha sisterna
como un filtro mas, aunque en
realidad s6lo desempena la
funcion de neutralizar cargas
positivas que [lotan en ¢l aire.

En lo que respecta al volumen
de aire desplazado, los de mayor
capacidad son Bionaire, Philips
(CA 9500) y Protecto (Smog
3000). Cabe aclarar que €sLo no ¢s
sinénimo de mayor efliciencia sino
de rendimiento para operar ¢n
espacios mas grandes (50 m”,
equivalentes a habitaciones de 7 x
7 metros). ¢Qué pasa entonces
con los purilicadores de menor
desplazamiento? La respuesta es
que [uncionan adecuadamente
pero requieren de lapsos mas
prolongados para limpiar el aire
de particulas contaminantes.

Xl




Como puede obscervarse en la
tabla comparativa, el gasto-de
energia varié entre 20y 85:walts,
en Sanyo (HAF-1200A4) y
Bionaire, respectivamente.

En el caso.del mayor consumo
de corriente (85 watls) representa
un gasto aproximado a 19 mil
pesos mensuales (si el purificador
se manticne funcionando durante
todo ¢l dia),

La prueba de eficiencia para
retener partieulas de polvotue
excelente en Philips (ambos
modelos), Bionaire, Protecto
(Smog 3000) y Sanye. Aunque
Soundesing (AC-51y AC-80) y.
Proteeto (Ozono Turbo)lograron
menorcs calificaciones en este
anglisis, st evaluacion resultd:
buena.

Al verilicar la capacidad para
retener humo, todas las marcas
presenataron un nivel notable'de
eficiencia, destacando Philips
(ambos modelos), Bionaire y
Sanyo.

Algunos fabricantes le
atribuyen a sus productos la
capacidad para relener gases
conlaminanles como €l 0zono (1).
Sin‘embargo, en ¢l laboratorio se
comprobo gue los purilicadores
tienen nula‘eficiencia para
eliminar esaclase de moléeulas,
sobre todo si1 se.encuentran cn
concentraciones superiores a 300
IMECAS (2).
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(1) El vzono es un gasanuy inestable y oxidante, razén por la cual se transforma en oxigeno al entrar en contacto
con las paredes o cortinas de una habitacion.
(2) Medida utilizadd en nuestro pais para cuantificar el nivel de contaminacion en la ciudad de México.
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Las marcas Philips y Bionaire
evaluaron excelente en la prueba
de mantenimiento y refacciones,
pues no requieren de cuidados
extraordinarios o herramientas

especiales para conservarlos en

buenas condiciones, ademas los
filtros de repuesto se consiguen
tacilmente.

Los otros purificadores

calificaron bajo porque no
cuentan con refacciones, o bien,
porque es necesario acudir
directamente al fabricante para
comprarlos.

Serfa conveniente que en las
tiendas donde se venden los
purificadores se pudieran
conseguir los filtros.
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Conclusién

Aunque todos los aparatos
investigados evaluaron
satisfactoriamente, las
puntuaciones mas altas en las
pruebas de operacidn
correspondicron a Philips
(CA-9500) importado de Taiwan,
con 96 puntos de 100 paosibles;
Bionaire (£-150) de origen
canadiense, que obluyvo 95
puntos; y Sanyo (HAF-1200 A)
hecho en Mcxico, que logré 93
puntos,

Por su parte, el purificador mas
economico tue Philips (CA 9500),
cuyo precio al 31 de diciembre de
1991, era de 279 mil 300 pesos. El
mas elevado correspondio a la
marca Protecto, en sus dos
modelos (946 mil 300 y un milldn
647 mil 900 pesos).

Esta es la informacién para que
usted decida.
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TABLA DE VENTAJAS Y DESVENTAJAS

PHILIPS BIONAIRE PHILIPS SANYO | SOUNDESING | SOUNDESING | PROTECTO | PROTECTO
9500 F-150 HR-4383 HAF-1200A AC-80 AC-51 SMOG 0Z0NO
3000 TURBO

Sefiallzaclén luminosa para ’ ) . ,
encendido e indicacion del sl NO Si S sl si Si Si
funcionamiento del ionizador
Control para direccién , . :
de salida de aire sl sl 8l NO sl si NO NO
Aromatizador amblental sl Sl NO S Si Si NO NO
Longitud del cordén de . ) . .
alimentacién mayor 170 cm sl NO 8 sl 8 Sl Sl §l
Indlcador de saturacion del fiitro sl Si si NO NO NO NO NO
Fécil acceso para ¢l camblo ) 1_ ) i - /
de filtros sl si Si S S S NO NO
Sequridad eléctrica en su operacién . = . ) ) ) ) .
(rlesgo de descargas eléctricas) sl NO ! 8l s s 8 sl 3

OBSERVACIONES:

(1) Las agujas de ionizacién son accesibles al usuario, par lo cual

se corre el riesgo de recibir una descarga eléctrica o togue.
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+Cudles son las condiciones de la poliza de garantia de los
purificadores analizados?

lonizador de aire Philips CA-9500: La garantia esta redactada claramente en idioma espanol. Pre-
cisa la razon social y domicilio del fabricante, asi como la identificacién del producto garantizado, vi-
gencia, aspectos que cubre y limitaciones. En relacién con los lugares donde puede hacerse valida,
s6lo menciona tres talleres de servicio en el Distrito Federal y tres concesionarios en los estados. Sin
embargo, segun un acuerdo publicado en el Diario Oficial de la Federacién del 27 de febrero de
1990, el proveedor debe hacerla efectiva en los lugares de venta. Ademas presenta instructivo y ad-
vertencias de seguridad.

lonizador de aire Bionaire F-150: La pdliza cumple con los requisitos de claridad, redaccién en
espanol, razon social y domicilio del fabricante, identificacion del producto, vigencia, aspectos que
cubre, asi como sus limitaciones. También indica los lugares para hacerla valida en el Distrito Fede-
ral (no existe ninguno en &l interior). Incluye instructivo y advenencias de seguridad.

lonizador de aire Philips HA4381/83: Su garantia esta redactada claramente en idioma espanol,
incluye el nombre, razon social y domicilio del fabricante; identificacién del producto, vigencia, as-
pectos que cubre y sus limitaciones. Indica que puede hacerse valida en siete sucursales del interior
del pais y tres concesionarios, asi como en dos centros de servicio en el Distrito Federal.

Por otra parte, senala que en caso de extravio el consumidor podra requerir la reposicién presen-
tando (en los talleres autorizados) el comprobante de compra, nota o factura.

Ademds contiene advertencias de seguridad, operacién, uso, conservacién y mejor
aprovechamiento. \

lonizador de aire Sanyo HAF 1200-A: El contenido de la garantia, ademas de estar redactado
claramente en espanol, permite identificar al fabricante porque incluye su razén social, mas no asf
su domicilio ni la informacion del producto garantizado.

Aun cuando se conoce la vigencia de la garantia, es incompleta en cuanto a los conceptos que
cubre y sus limitaciones. Senala que puede hacerse efectiva directamente en la empresa por medio
de sus centros de servicio o en los lugares de compra. Proporciona instructivos y advertencias.

lonizador de aire Horme Care Soundesing AC-57 y AC-80: En este caso el imponador otorga una
garantia y el proveedor otra; ambas estan escritas en espanol y sus indicaciones son claras; con-
tienen Ia informacién sobre el nombre, razén social y domicilio del fabricante, asi como la vigencia,
conceptos que cubre y limitaciones de la pdliza.

Ademas, senala que ésta puede hacerse vélida en centros espec:ahzados o en el lugar de com-
pra. En caso de extravio de la garantia, el consumidor puede exigir su reposicion. Otorga instructi-
vos de operacién, seguridad, uso, conservacion y mejor aprovechamiento. E! unico requisito que no
cumple es el de identificacion del producto.

lonizador de aire Protecto Smog 3000: El contenido de la poliza es claro y esta redactado en idio-
ma espanol, se incluye informacion acerca del domicilio, nombre y razén social del tabricante; vigen-
cia, conceptos que cubre, limitaciones; instructivos y advertencias de seguridad, operacién, uso,
conservacion y mejor aprovechamiento. En cuanto a los lugares en que puede hacerse efectiva sélo
indica un centro de servicio en el Distrito Federal, aunque la ley obliga a que se le responda al con-
sumidor en el lugar de compra.

lonizador de aire Protecto Ozono Turbo: El contenido de la garantia es claro y esta en espanol.
Incluye el nombre, razon social y domicilio del fabricante, asi como la informacion del producto gar-
antizado. También senala la vigencia, conceptos que cubre, limitaciones, instructivo y advertencias
de seguridad y aclara que, en caso de extravio de la péliza, el consumidor debe acudir al proveedor
paia que Se le reponga, previa presentacion de la nota o factura de compra. En relacion con los [u-
gaores en donde puede hacerse valida, sélo menciona un taller de servicio ubicado en el Distrito Fe-
deral, y no aclara a qué centro de atencién puede acudirse en los estados.

Este es un resumen de lo que encontramos al estudiar las pélizas de garantia de los purifi-
cadores analizados. Si algun proveedor o fabricante se niega a hacerla efectiva, puede acudir a
presentar su queja a la oficina de la Profeco mas cercana a su domicilio.
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