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IX

PROLOGO

Lz presente obra ha sido realizéda con verdadero en-—
tusiasmo y dedicacién por constituir un tema poco tratado
Y que casi no despierta interés, por +tal motivo, hé‘signi—
ficado un objetivo por alcanzar, el cual nos ha dado gran-
des experxriencias y satisfacciones, al contribuir con el ~-—
primer antecedenté sobre el tema de d&istridbucién en la in-
dustria curtidora.

Como es natural, en el desarrollo de cualquier inves
tigacién, -se presentan dificultades, las cuales no fueron.
la excepcién en sta.

Bn primer término, le escasa informacién bibliogrd ~
fica en la ciudad de México - tanio en la Cédmara Nacional
de Curtidurfa como en bibliotecas -, 1imité la recabacién
de informocibn, teniendo que recurrir a otras fuentes espg -
_cializadas, en la cindad de Le6n, Guanajuato, como es el —
‘caso de -CIATEG (Centro de Invesfigacién y Asistencia Tecng
18gica del Estado de Guanajuato, A.C.) que es el Ynico cen
tro en el pais dedicado a la investigacién yvdesarrollo de
“lag actividades de Curtiduria y Calzado.

Otro freno fue el lementable aconteéimiento_suscita—




III.
do en septiembre de 1985 que provocd el cilerre temporal de
algunas dependencisas que proporcionan informacidén estadfs—
tica de la. cual requerfamos. )

Cabe hacer mencidn que la informacidn gue nos pudi -
mos allegar, no estd totalmente actualizada, limitdndose a
los afios de 83 en algunos casos, debido a que los resulta-
dos del ¥ltimo censo econdmico industrial, aun no habfan -
s8ido publicados,

Por las cusstiones antes citezdaa, la vresente obra -
no pretende ser exhaustive, pero sf servir de estfimulo paw

ra posteriores irvestigaciones en este campo.
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INTRODUCCION

La polftica de desarrollo industrial del pais, plas-
mada en el Plan Nacional de Desarrollo Industrial y en los
programas de Fomento de los Productos Bdsicos, plantean la
necesidad de impulsar el crecimiento de la Industria del -
Calzado a través de una polftice integral en 12 gue parti-
cipe el sector de la CURTIDURIA, ya que es éste el gue pro
porciona la materia prima fundamental, y genera un mayor a
provechamiento de los recursos pecuarios del pais.

Es innegable que la industria de la curtidurfa es -—-
una rama importante en el sector industrial mexicano, sin
embargo, ésta ha venido afrontando problemas serios de di-
versa indole, tanto internos como externos.

Dentro de los problemas internos se encuentxran facto
res estructurales como la falta de organizacidén, deficien-
.cias en los sistemas de distribucibn, problemas financie -
ros, entre otros.

Ia industria curtidora estd estrech2mente vinculada
con l& industria del czlzado, por 1lo gue 1os problemas gue
afecten a una repercuten en la otra.

Dentro de los problemas externos que afronta la in -
dustria curtidora, uno de los vrincipcles es la dificultad
err el awnrovisionamiento de cuero crudo - dada su escasez —
poxr lo que existe une deficiencia en el abastecimiento de
pieles curtidas al mercado nacional. Esto desemboca en la
sustitucibén de cuero curtido(+) wor norte de los demandan-
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tes de éste. Entre los nrincipales sustitutos del cuero es
tdn los materisles sintéticosa, pldstico, hule, poliuretano,
crepe, etc. Otro problema externo, del que no se escapa
ninguma industria del pais en la actualidad,
econfmica imperante.

Ahora bien,

es la coriszis

fue de wm interés particular para noso -
tras Lo concerniente a los sistemas de distribucidn, por -
lo gue el objetivo de la presente obra, consiate en inves—
tigar el modo en gque debe darse la distribucibén de pieles

terminadas y ademds la forma en oue =e 42 en 1a ciudad de

YLefn Guanzjuato, parza conocer de maners general la distri-
bucidn de las industrias curtidoras. El haber elegido a la
ciudad de Ledn, especfficamente, no tuvo otra razbn nas -
que la de ser la ciudad mds representativa de esta activi-
dad.

El plan de este estudio incluye cineo canftulos. Los
primeros tres capitulos 2bordan cuestiones de fundamenta —
cifn; el primero revisa los conceptos de comercio ¥y merca~
dotecnia, 2sf como la teorifa de distribucibn, en el segun~-
‘do se ofrece un amplio ctmulo de antecedentes histéricos -
del curtido de nieles, las caracteristicas del cuero y su
proceso de curticidn para ir familiarizdndogse con sl con ~
© texto de la curtiduriz y entrar de 1leno al capftulo terce
ro donde se da el marco general de la industria curtidora,
mostrands su situacién actual y l1a problemdtica en la que
Se encuentra inmersa. N .

El cuarto capftulo se encarga de exponer, la forma -~
en que se debe llevar & ¢c2bo el sistema de distribucidn en
cualquier tipo de industria curtidora, sirviendo como gufa
para aquellos curtidores gque empiecen a darle importancia
a las cuestiones de distribucidn. '

El quinto y Gltimo capfitulo, presenta el caso de in-
vestigacifn de cemno realizado en la ciudad de Lebn, Guang
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juato, sobre la manera en que los curtidores de esta re ——
gifn, llevan a cabo la distribucibn de las pieles curtides,
para lo cual utilizamos el proceso de investigacién cuya -~
metodologfa es inclufda en el 2nexo 1.

De esta manexra pensamos que se tendrd un panorame ge
neral de lo que es LA FIGURA DISTRIBUTIVA EN EXL RAMO DE LA
CURTIDURIA.

(+) Después del proceso de curtido del cuero crudo,
e jse nuede manaaar el ténn:.no cuero curtido, p:.el curtida.

-0 m.el te*’m:.nade..




CAPITULO X
GESERALIDADES DE MERCADOTECNIA

Antecedontes del comercio.

El concepto cumercio trae & nuestra mente 1la iden de
_una relacidn entre personas que dan y reciben reciprocemen
te, que ccopran y venden; pero en realidad, el vocablo tie
ne wne significacién mds zmplia que 1a de cambio; la de &
proximacifn, la de pomer al alcance de slguien wm= coma o
producto, o0 10 que 2 10 mismo, que significa cambio por -
wn lado y sproximsoifnm por el otro de quien adquiere o pro
duce, hacia el que consume, es8 decir unae intermediacidn o
intercambic. Ahora bien, esa intermediacién se realiza con
el propésito o finallded de obtemer una ganancia.

La historia demuestra que 2 medide que el hombre ha
aplicado su hadbilidad en la crescidn de wm producto se he
“venido convirtiendo en wn sspecialista. 3in embargo en el
trenscurso de este tiempo, el hombre observd que para obte
. ner algfin ccomplemento de productos para su sobrevivenocis -
tenia que dedicar paxte de su tiempo a comerciar sus exce-
dentesa por productos que creaban otros especialistas. Bs -
as{ como, el tiempo y los esfuerzos dedicados a comerciar
fueron la primera evidencia que e tiene sobre los costos

de distribucidén.
Ba as{ como el comercic higo posible la especializa—-
cifn y con ello un Bumento en la productividad. A medida -
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del ammento de 1la produccién se hizo necesaria el empleo de
tecnologia. Todo este proceso integrado de especializacién,
desarrollo tecnoldégico e intercambio, es la causa de nues -
tra compleja economfa actual. El drea de distridbucién se ha
vuslte més estratégica durante las dltimds décmdas.

Es por eso gue el comercio es wuma de las profesiones
més antiguss del hombre, esto es, desds gue el comercio era
roducido a un simple truequae de mercancias, hasta 1la etapsa
de la economia del dineroc y ¢l sistema de mercadotecnia mo-
dermo, con sus organismos auxilisres de dis¢tribuciém y comu
nicacién.

Después de muchos afios de vida comercial, desde el —-
punto de vista histérico, se puede hablar de la siguiente e
volucibn:

- Hasta el siglo XX 1a preocupacifém de las empresas era 80w
lamente de su capacidad para realizar productoa con la md
xima calided.

~ En la primera mitad del siglo XX es que nace la mercado -
tecnia, propiamente dicha, como un estudio formal de los
preocesos y relaclones de intercambio. lLas empresas se ocu
paron emtonces, de introducir mejoras en los métodos de -
produccidén y obtener por consiguiente los precios mids ba-
jos de produccién por wmidad. Esto did lugar a existencilas
mds grandes que tendrian que ser vendidas a cualquier pre
cio. Bs en este momento cuando la gente comienza & compren
der la venta tal como ahora es entendida.

- BEn lam décadas siguientes a los afios cincuentas es qus Se
da wna conviccién de que el consumidor es la parte que de
clide lo que se venderd y también lo que se producird.

No obstante_el corto peribdo de la mercadotecnia, é&8-~ -
ta ha llegado & alcanzar categoria muy inportg.nte én 1=
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sociedad moderma. ’

Podrfemos decir que para la mayoria de la gente, la
~ mexrcadotecnia resulta ser mun concepto nuevo y algo difuso.
Por el contrario, como paradoja, la mercadotecnia ha exis.
tido siempre como proceso soclal: “poner um producto o sexr
vicio en el mexcedo”.

Los productores o fabricantes vienen realigando acti-
vidades con obJjeto de llevar sus productos a los consumido-
res y es on las filtimas décadas cuando la competencia entre
&éstos es mucho méds importante. Esta podrfias ser 1la razén por
1la que 1la mercadotecnia es8 una actividad propia de nuestros
afas.

Bs conveniente analizar la definicién de comercializa
cién & través de diferentes enfoques:

La definicién de AMA (American Marketing Association)
*"Lae ejecucifn de las actividades comercia -~
les que dirigen el flujo de bienes y servicios -

del productor al consumidor o usuario® (1).

En esta definicibfn podemos resaltar que le mercadotec
nia es la actividad comercial que dirige el flujo de bienes
Yy eervicios.

. La defindcién de Mozur McNair (Banquero de 1la ciundad
de Nueva York).
: "La eatrega de un estdndar de vida®.
" Bate definicifén describe & la mexrczdotecnia en una ma

nera mds dindmica y orientada hacia el consumidor, sin ember

(1) Comité de Definiciones, Marketing Definition (Chi
‘cago: American Narketing Association,1960) pdg. 15.

3
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g0, &s%a mo nos da un concepto claro sobre donde encaja la
mercadotecnia dentro del proceso comerciel.

La definicién de Charles G. Mortimer (Anteriormente
presidente del Consejo de la General Poods).

G. Mortimer establecid un punto de vista general de
todo el proceso comercial y describié la mercadotecnia en
un punto de vista tal gue nos permite verla como parte del
proceso en su totalidad. Mortimer cita en hecho de qué iz
mercadotecnia comienza mucho antes que inicle el flujo de

loss bienes de le fébrica gl consumidor.

& fin de dar a to-
do el proceso

comercial una perspectiva de gran amplitvd,
surgié que como parte del proceso comercial, existen tres
tipos de movimientos aplicables a los materiamles.

E. primer tipo incluye los movimientos aplicados & -
la materia prima, a fin de transformaria para que se pueda
utilizar. A esta actividad comercial -se le llama produccidn.

El segundo tipo, otra serie
& los productos para trasladarlos
cidén hasta el consumo. El tercero se encuentra vinculado -
con la produccidn y distribuciédn, en donde a la vez se dan
ma serie de movimientos que abarcan aquellas actividades
que ocasionan el movimiento de los bienes. Hortimer sefinla
que cuando detienen su movimiento,

de movimientos se aplica
desde el punto de produc

aummentan en costos de -
© almascensmiento, asf como costos debido a, dafios por utili -

zarlog, por lo tanto es importante que se encuentren oz wn
continuo movimiento. A esta tercer serie de movimlientos es
a 1la que Mortimer describe como mercadotecnia. Desde el pun
%0 de vista de todo el proceso comercial, el primer tipo -
de movimientos aplicados a los materiales puede clasificar
se como produccilén y la segunda y tercer serie son conside
radas como mercadotecnia,

Anhors bien, psxrz2 poder definir a la mercado}teénia:se
mencionard muy brevemente el concepto gue ha tenido a tra~
vés de lae diversas etapas del desarrollo econémico. Estas
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stapas son ocho, asi{ las define Kotler para efectos diddc-
ticos. '

ad cpia a e arrollo eco; o

= LA BTAPA DE LA AUTOSUFICIENCIA ECONGMICA:
En la que las unidades familiares desarrollaban aquellas
actividades que les permitfan satisfacer sus necesidades
bdesicas. Esta autosuficiencia significaba ausencia de in
taxcandbio,

- LA ETAPA DEL CCHURISMO PRIMITIVO:
Donde se daba la unifm de pequefies femilias para desarro
llar en coordinacidén las tareas bdsicas sconémicas. Ia -
ausencia de intercambio en esta etapa eliminabae automdti
camente el concepto de mercadotecnie.

- LA ETAPA DEL TRUBQUE DR MERCANCIAS:
Btapa en la curl se da un trueque sencillo, para efectos
de Gistribulr sus bienes econfmicos. Bsto desarrolld el
principio de especialigzacifn, importente en 1la actuali -
dnd.
La eppecializacidén significa que el hombre debe estar —-
preparado para dedicarse al comercio. Como se mencioné -
al comienzo de este capitulo, se dié con 1la produccién -
en exceso. Esta etapa requeria por primera vez procesds
de mercadotecnia como la blGaqueda y la negociacién.

«~ LA ETAPA DE LOS MERCADOS LOCALES:
Con el desarrollo de la especializacién se da una mayor
importancia a la actividad del trueque y con ello el es-~
tfmulo para la aparicifm de merocados locales, en los cua
les se pudieran concentrar diferentes mercancfas en una
misme localidad. Con la especializacién en la actividad
de vender fue exXpandida lza idea de comercio.



— LA BTAPA DE LA ECONOMIA MORETARIA:
Fl trueque pasé a sér una actividad ineficiente para in-
tercambiar bienes materisles. Surge asf{ un problema im -
portante, cuando los bienes que se ofrecian ersan de wm -
valor totalmente distinto.
La solucidn a &ste probleme. se dié al surgir un medio co
mfn de intercambio. Cuando se inicié la actividad minera,
los metales fueron paulatinamente desplazando a otros ar
ticulos gque servian como patrén de wvalor. El cobre, bron
ce, hierro y finalmente la plata y el oro constituyeron
el dinero como medio comdén ¢ interoambio.

— LA ETAPA DEL CAPITALISMO PRIMITIVO:
La especirmlizacidén en la actividad de vender, oz merce-
dos locales y el dinero, dieron la posibilidad a que el
hombre no s6lo produjese para su sobrevivencia, sino pa-
ra beneficiarse. Los gque tenfan excedentes de productos
comenzaron 4 intercambiarlos y asi obtener riquezas. Sur
ge as{ una clase de propietarios y otra de trabajadores.
La primers clase que es la de los capitalistas, comenzé
a necesitar de agentes pars buscar mercados y estableci-—
mientos en que se vendieram sus productos; es asi como -

surge una clase comerciante que facilitaba la distribu -
¢ifén de bienes.

"= LA ZTAPA DE LA PRODUCCION EN MASA: ;
Los pfograsos en los medios de transporte y.comumicacifm
¥ el aumento de la poblacién, dieron pie al desarrollo —.

de empresas y 2 la blsqueds de medios para mejorar la -—-
productividad.

- LA ETAPA DE LA SOCIEDsD YROSPTRA:

) ~En una sociedad como la nuestra, los productores y venﬂ_e_
dores desarrollan diversas actividades parae despejar les -
interrogantes como; qué .es 10 que la gente quiere, el lg
gar en donde 10 necesite y la forma en que lo quiere. En
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6ata (ltima etapa es donde el concepto de mexrcadotecnia se
acerce cada vez mds a interpretar los deseos del consumi -
doxr ¥y crear bienes que los satisfagan.

Después de haber repasado el desarrcllo del proceso
mercadotécnico, serd necesario definir a la mercadotecnia.

Dafinicién de mercadotecnig

£1 profesorado de mercedotecnia de la Universidad de
Ohioc, he realizado el mayor de sus esfuerzos para definir
a la mercadotecnia moderma como sigues

"La mercadotecniz es el proceso, dentro de
una sociedad, por medio del cual la estructura
de la demande de bienes econdémicos y servicios,
ez prevista o amplificeoda y satizfecha a través
de la concepcifn, promocifn, intercambio y dis-
tribucién fifsice de tales bienes y servicios*(2)

El autor Aguilar Alverez la ha definido como sigue:

"Parte de la administracién gue estudia to
das las técnicas y actividades que nos permiten
conocer qué satisfactor producir que sea costez
ble y l=z manera de hacerlo llegar en forme efi-
ciente al consumidor y con beneficio para la or
ganizacibn®.

la mixtura de la mercadotecnia

Después de haber definido z la mercadotecnia, tenemos
que £sta serd la que nos ayude a responder a cuestiones co-
mos

L (2) Grupo de Mercadotecnia de la Ohio State Universi
ty, '"A Statement of Marketing Philosophy", Journal of Mar-
keting, vol, 29, ndm. 1 (enero de 1965), .pg. 43~44.
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- sQué es lo que se vA A vender?

- (A quién se le va avender el prodncto?
- ¢.De qué manera se le vz a dar & conocer?
- ¢De qué forma se le v& a hacer llegar?
~ 3A qué precio se le va a vender?, etc.

Es aquf donde la MIXTURA DE LA MERCADOTECNIA va & 8~
yudar a la empresa & conocer que 88 10 que debe hacer para
vender sus productos.

El siguiontc cuedre muesirz los eleamentos gque confoxr

man la MIXTURA DE LA MERCADOTICNIA.
CUADRO I - 1

s ‘\Qndcmm'aerdo]gmt\h]'lcmimls 1
q 2
SERVICIOS DESPUES INVESCIGACION ¥ h I o
VENTA DE LA VENTA RAGLLG .

K

PUBLICIDAD M ESTUnID DE

LADDS

PROMOCI AN me

o |6 3
= IsTRBUICION INVESTIGACION DE
o pisIca 7 7 M ERLADOS
I’ rrsthsiOon | PROFIEDAD
o- COMERCIAL. AnDUSIRIAL
N A

(a) Localizaci6n y funciones del almacén
- .{b) Sistema de manejo de productos
(c) Transporte _
{d) Cumplimiento de pedidos
(e) Control de inventarios
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l.~ Investigacibén y desarrollo: la empresa esterd en posi-
bilidad de saber qué es 1o que va a producir y la manera de
producirlo.
2.~ Estudic de mercados: el fin de éste es la adaptacién -~
del plen de la mexcadotecnia a las necesidades y deseos de
los consumidores,
3.~ Investigecién de mercados: técnica gue nos permite a -
llegarse informacifn acerca de las necesidades y preferen~
cias del consumidor.
4+~ Propiedad industrial: ésta se refiera a aguellos aspec
tos legales que tiene gque cumplir 1ls empresa para la venta
de su producto.
5.~ Distribucién comercial: estudia & aquellas figuras que
van & intervenir en la comercializacifén de sus productos.
6.~ Distribucién fisica: es el conjunto de opersciones y ta
reas necesarias para hacer llegar 1os productos a Jlos luga
res adecuados, en el momento preciso y menor costo posible.
7.~ Publicidad y promocién: son los medios p's.ra difundir a
log productos (radio, T.V., revistas, periédicos, ete). la
promocidén varia de acuerdo a los tipos de productos.
8.~ Venta: es la tarea conjunta de desarrollar un esfuerzo
vendedor y une adecuada promocidén para estimular el volu -
men de ventas de la empresa.
9.~ Servicios despuds &5 la venta: son aquellas taxeas que
redlize la empresa despuéa de vender sus productos para 1o
grax que el cliente vuelva a comprar el producto. )
En los aspectos de Distribucidn comercial y Distribu
cibn fisica girard el desarrollo del presente trabajoe

e tr cidén

Es' la fase que sigue a la produccién de dbienes, aba.;i
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ca las diversas actividades y operaciones que aseguran la
llegada de los productos a los consumidores. Ia dietribu-
cién comprende dos aspectos gue son; 1la distribucién co -

mercial (canales de distribucién) y 1la distriducién fisi-
ce.

Cannles de distribucidn

El. objetivo de le mercadotecnia es hacer llegar los
productos al comsumidor, para lo cual se utiliza entre o
© troe medios, los canales de distribucibn, estoe conductos
son como arterdiss por las que circulan los productos desw
de el fabricante o industrie manufacturads, al consumidor
final.

Todo este proceso entre la relacibn productor-consu
midor final, consiste en el desplazamiento de los produc-
tos y sirve como medio de financiamiento, ya que dicho —
proceso taerda tiempe en conclufrse y el fabricante una vesz
terminada su produccidn, trate de recuperar su inversién
lo antes posible, y son los intermediarios los que permi-
ten al productor la rdpida recuperacibn d- su inversién.

Concluyendo, uno de los amspectos muy importantes y-
decisivos dentro decutlquier programé de mercadotacnis,lo
constituyen lo adecundo de la planeacidn y seleccifn de -
los cansles des distribucifn acue deben emplearse psra los
productos y servicios y éstos pasen a8l poder del consumi-
: doTe :

' Sabemos gque la mayor parte de los productores no cg_
mercian directamente sus artf{culos al consumidor, en medio
. 'se mueven figuras muy importantes de intermediarios comex-
ciales que Treciben distintos nombres de acuerdo a su fun -~
cifn. Bstas figuras son las siguientes.
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t ones de a 8 cadotecnis

Lag industrias dedicadas a 1la mercadotecnia son de
do= tipos generalesa. ElL primexro incluye & los productores
bédsicos, los cuales tiensn como interés principal 1la crea
cién de wm producto y son consideradas instituciones dedi
caedas a la mexrcadotecnia, dado que depende de su habili -
dad para vender sus productos a precios superiores a sus
costos. El segundo tipo de institucién desdicada a la mer-
cadotecnia, incluye 8 los intermediarios, como su nombre
lo indica, son empresas gue se encuentran entre el produc
tor y comsumidor; puesto que su finica funecibn es comprar
de uma fuente y vender & otra, directa o indirectamente.

Dos cleses de instituciones llevan & c&bo esta fune
cibn de interconexién y existen especialistas dentro de -
cada umz de las clasificsociones generales. Una de las clg
sen se degigna como gomargiantes intermsdtarios; de loa -
cuales existen dos tipos: los mayoristas y los detallis -
tas., El mayorista es el que tiene la posibilidad de com -
prar en grandes cantidades. Bsta operacidn reduce el némsg
ro de visites que el Tabricente debe hiacer para distrivuir
su producto, lo que le reduce sus cositos de fletes.

El detallista es el mejor conocldc del cliente final
¥ la otra clase son los ggentes intermediarios, estos com-
pran y venden de empresas que fabricaen productos. Sirven -
como. intermediarios entre el fabricante F el detallista.
Sin embargo su funcifn principal es servir como intermedia .
rio de compraventa entre fabricantes y mayoristas.

D n. 1l d 8t

De acuerdo con el Comité de definiciones de la Ameri
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can Marketing iAssoclation, um canal de distribucibfm es:
"La estructura de la organizacidn de unids
des de la empresa, agentes y distribuidores fue
ra de ellz, al)l mayoreo ¥y 2l menudeo, a través -
de los cumles agse acmerciaslizea w producto azum

servicio” (3).
Dado que loa productores tienem libertad para vender
directamente al consumidor, debe haber ciertas vertajas o
cierta necesidad de utilizar intermediarios. Algunas Fazo-~
nes gue existen para delegar la actividad vendedora & in -
Yermediarios son las sigulentess
-~ ¥uchoe productores carecen de recursos econdémicos para -
la realizacibn de un programa de comercializacidn direc
ta a logs consumidores.
- Las empreses gue cuentan con recursos, suficlentes para
desarrollar sus propios canales de distribucibn, pueden
percibir grandes uwtilidades.
~ ¥uchas veces los intermediarios ofrecen al productor, ex
periencla, especializacidn, contectos y escala de activi

dades mejores que las gque el producstor podria haecer por )
su propia cuenta.

Canales convencionsles

Existen rutas convencionales que siguen los produc -
tos para llegar al comsumidor. Esas rutas se componen de —
empresas o entes independientes de los fabricantes gue cow
mercializan, venden o ayudan @ vender los productos fabri-
cados o suministrados por otros, ddndole acceso a las em -

(3) Ralph S Alexsnder y el Comité de Definiciones; «

-Marketing Definitions (Chicagoe American Marketing Associa.—
tion, 1963), pdg. 10.
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presas producsoras a los mercados.

Atendiendo al némero de figuras que intervienen en la
comercializacién del producto, los canales de distridbucibn
pueden dividirse en: directos, cortos y largos como lo mues

tra el siguiente esquema.
a CUADRO X -~ 2

CANALES DE DISTRIBLCIDN
Caml! lareo Canad corxio C anal direcio
Fabricanie ] [ Fobricawie 1 l FoonicLri ¢ AJ
MadorP=ta
Minorista Minerista.
'\l 4 ‘ U 7
Cansumlar C ansumider C ansurider

: ca.nal. directo es aquel on el cue se ‘desarrolla wna —
‘comercializacién directa.
... Fl canal corto es aqusl en donde los productos vap -
~directamente desde el fabricante al minorista, hsbiendo de
esta forme uma séla figwra intermediaria como méximo, en -
Cre el fabricante y el consumidor. Este canal es aplicado
‘ por las empresas de productos 1ndustriales, principa;lme'nte.
o ‘Bl -canal largo es el que rewme a todas las figuras -
‘-diutributivaa. ‘Estas figuras tal como Aparecen ek ol esque
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ma anterior son los mayoristar y minoristas.

La venta directa y los canales muy cortos son muy ra
ros pars los bienes de gran consumo. Son méds frecuentes en
la venta de productos industrialss, debido a2 que, en estos
casos, el nfmero de clientes es mfds limitado y la produc -
cién se pueds realizar sobre pedido. :

La funecibn del mayoriste

El intermediario mayorists es squellz persona juridi-
ca gue compra y revende sus mercancias a otre persona fisi-
ca o jurfdics, como som tlendas de menudeo y otros comer ——
cios ¥y tambifén 2 usuarios industriales, los cunles tienen —
el dnimo de vender a su vez al consumidor final. Cabe men -
cionar que 1os mayordistas también suelen ser llamados "Dig..
tribuldores®.

la funcidn del mayorista se caracteriza por:

8) Compra grandes cantidades de mercancfas.

b) Compra de productos en grandes csntidades, para 1o cuzl
es mecesario de dlgoponer de grandes superficies donde al
macenar y dar movimiento & las mercancfas, asi come con-
taxr con las instalaciones necesarias para conservar los
productos en Sptimas coondiciones.

¢) E1l mayorista tiene la tarea de fraccionar sus merctancias k
de tal modo gque se puedan revender y suministrar = los -~
detallistas, en funcifén de su capacidad de compra.

d) El mayorista dispondrd de um equipo de ventas y un ser—
vicio comercial para visitar a los detallistas, conr la
correspondiente administracién y control de éstos servi-
ciose.

e) El pago a grandes cantidades de pedidos por parte del ma
yorista, permite 2l fabricante un constente movimiento
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sus flujos financlexros.

El interés de los mayoristas por la rdpida ventz de sus
productos es igual a 1a del fabricante, por 1o Qque su -
labor es activa en la venta, proyectando detallistas vi
sitdndolos, etc.

La informacibén a los detallistas proporcionada por los
mayoristas es muy importante, especialmente cumndo loa
primeros no estdn ubicados en centros urbanos y de no -
tener dicha informacidn carecerfen da conocimientos re—
laciomndos con los productos ¥y servicios.

Como consecuencia de su capacidad de compra, en grandes
cantidades, el mayorista pueds acceder a precios mds ba
Jos que el detallistas, factor de gran ventaja para el -
mayorista.

El detallista que realiza sus compras 2 un mayorista en
cuentra una facilidad administrativa puesto que sélo ha
ce compres a pocos proveedores, lo que permite aligerar
el trabdajo del pedido y los correspondientes costos, 1lo
que supone un menoy costo y mds facilidad de trabajo.

Después de habex descrito las funciones de los mayo-

ristas. pasaremos A mencionar las funciones de los minoris-
tas, a los cuales se les denomina también, detallistas.

b 4n_de 8

E‘ly minorista es aguells persona fisica o jurifdica la

cual vende 21 consumidor final sin obtro intermediario.

a)

Pacilkxta la compra de manera que el consumicor pueda en
contrar los productos gque requiera, en el lugar apropiz
do ¥y cuando 1o desee, en las cantidades de consumo o de

_uso adecuado.
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b) Es un especialiste en ventas, con instalaciones y perso
nal cexrcano al consumidor.

c) El minoriste puede servir como un canal de informacién
de gran utilidad.

d) BEs un canal de distribucibén-comunicacién que puede he -
cer publicidaed y que permite la exposicién adecuada del
producto en un punto estratégico de venta.

e) De todos los canales de dilstribucién es el que tiene el
contacto mds directo con el consumidor final.

La distribucién realizada por los mayoristas es la
més tradicional. Hoy en dfia el mayorista desempefla un pa -
pel importante en la distribucidén de productos a grenel y
sin marce. :

La utilizacidén del meyorista significa una simplifi.-
cacifn en los problemas de transporte, ya que exime al fa-
bricante de la necesidad de mentener de grandes cantidades
de productos en el almacén. Estos Gltimos suponen una car-
&8 financiers hasta que son vendidos, pues representan um
capital inmovilizado sujeto a depreciacién sumdndose a ello
las cargas que acarrea el almacenamiento. El mayorista por
su parte, puede aceptar grandes pertidas, librando al fa -
bricante de tales cargas y movilizando su capital. Dado -
que un nimero relativemente pequefio de mayoristas son capa
ces de cubrir todo el pais, puede conseguirse una distribu
cibn adecuada, sin aue el fabricante pued” incurrir en pro
blemas relacionados con el transporte.

Por otra parte, el mayorista puede distribuir el pro
ducto 2 los minoristas de manerza mds econémica de la cue -~
podri{a hacerlo el fabricante, pues en un 36lo envio sumi -
nistra penueflos lotes de productos de diversos fabricantes.

Una pequefla critica aque se hace a la distribucién -
por medio de 1los mayoristas, consiste en ocue £stos fdltimos
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: no compran & uwn s6lo fabricante, trabajando asi en ocasio-
nes, con productos competitivos, ésto ha sido la causa de
que muchos fabricantes de productos de marca borren a los”
mayoristas de sus sistemas de distridbucién. En realidad u
nas de las funciones principales del mayorista, consiste
en suministrar al minorista de productos gque el desea an -
tes que venderlos.

Bn 2lgunos comercios 2os productos, antes de llegar .
al minorista, pasan por manos de varios meyoristas. BEsto o
curre sobre todo si ae trate de frutos y vegetales, en los
que los costos de distribucién representan un gran porcen-
taje del precio final del pxoducto.

Cuando ol fabricante distribuye directemente al deta
1lista, debe tener en cuents los riesgos financieros que
supone el teneor qme contabilizar miles de pequefias factu -
ras. El mayorista es por lo gerexal, més capaz de hacerlo -
as{ porque guarda um contacto mfds directo con msu comercio.

Distribucilfy directs o los detasllistas

Este sistema pemite que el fabricante, por medio de
sus intermediarios, controle la distribuciém mejor que a
través de los mayoristss. Sin embargo, deberd contar con -
la smceptacidén y habilidad comarcial del detellista para l=
venta de sus productos al consumidor.,

H fabrioante que se valga de ésta forma de disiribu
cifén, deberd mantener una capacidad suficiente de sus pro-
ductda, para responder a las demandas ordinarias de los de
talliatas y a cualguier demanda extra gque pudisra hacerle
a corto plazo. Tendri que ocuparse también del empaguetado
¥y transporte de pedidos a los minoriatas en centidsdes va-
riables. Algunos fabricantes dirigen dépdeitos 0 almacenes
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dependientes de ellos, por medio de los cuales se reducen
los costos de transporte y empaquetado de tal forma que se
pueda brindar un mejor servicio al detallista. Parte de al
gunes funciones del mayorista, como son las de empaquetado,

. almacenamiento y transporte a los detallistas, las sjercs
el depésito. ,
Sin embargo, existen ciertos factores que deben ser
considerados por la empresa parz determinar el canal ade -
cuado para distribuir sus productos.

FPactores pare determinar un canal de distribucibén apropia—
do

1) Clapificacién de los bienes y servicios: La seleccibn
del canal de distribucién debe ser apropiado a la natu-
raleze de los productos que se manejan.

Se acostumbra a dividir a los productos de acuerdo al -
sistema que Se Sigue para su compra, en productos para
consumo industrial y productos de consume final.
Productos de consumo industrial.- Bajo esta denominacifén
s8e conoce a aquellos productos que sirven como materia
‘prima 8 otras industrias, para realizer otros productos..
La diferencis con 10s productos de consumo final estri-
ba en distintos sistemas de compra que emplean las em —
presas industrisles y los filtimos consumidores.

Los productos industriales suelen Ser comprados8 POr ex—
pertos en la materia o personas capacitadas en ello, p2
ra las cuales interesa mds la calidad, precio y especi-
ficaciones, que el prestigio de la marca.

BEn la distribucilén de éste tipo de productos se tienden
a utilizar canales cortos, sobre todo cusndo son de um
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precio relativamente alto, de altoc contenido tecnolégi-
co, o su febricacibén 3e debe a pedidos especiales.
Froductos de consumo final.- Como su nombre lo indica -~
van destinndos al consumo deméotico o consumo fimal, ge
nexralments se vendsn por medio d4e los canales da comer—
cio minorista.laxas
Volumen de las ventasm: Este factor es determinante para
la eleccién del canal, ya que se estudia la capacidad
de venta de la empresa, posibilidades de expansién y e~
lesticidad en el volumen de ventas.

Anédlisis del mercado: Cada cenal comercial conduce & un
mercado determinado el cual rinde servicios al consumi-
dor.

Limitaciones de recwrsos fipancieros: 1La escasez de re-—
cursos puede deteminar de antemano imposibilidad de u
tilizar cierto canal de distribucidn.

El precio: Si se trata de mantener un determinado pre -
cio al menudeo, encontrard un auxiliar en la utiliza —
¢i6n de canales cortos, 10 mismo serd si se trata de -
sostener el prestigioc de sus productos. En cambio cuan—
do no hay preocupacifm de ésta especie, se utilizardn
los cenales laergos.

El personal que interviene en la distribucién: Ia esce-
sez de personal calificado, imponen limitaciones que --—
pueden traducirse en tener gque distridbuir los productos
a través de intermediarios, después de disponer de uma
organizecién propia de ventas.

EFl consumidor: Se deben conocer los servicios y métodos
de distribucibénm que prefiera el consumidor y ester pen—
dientes de los cambios, de las costumbres del consumi -
dor, para hacer las modificaciones pertinentes.
Consideraciones de ordin funcional: El productor tiene g
que reelizar mfds funciones de distridbucibn, en la medi-
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de. que los canales que haya elegido para la distribucién
de sus productos sean mds cortos.

Tendrd que realizar las funciones de almacenaje, de di-
visifn en pequsfine cantidndes. contribuir a la forma —-—
cién de la demanda, por lo gue correrd un mayor rieago
comercial.

Bn cambio sl &=stos cansles son largos, nabrd funciones
que corran a cargo de los intermediarios.

9) Consideraciones de orden comercial: Cusndo se trata de
productos de coneumc final se tendrd que escoger entra
los variados tipos de comercios minoristas, el més ade-
cuado y la forma de llegar a estos intermediarios.

10) Bl costo: El conocimiento de los costos de distribucién
‘ es la base para el abastecimiento y adopciomes de los -
canales, El fabricante debe conocer el costo de éstosn
canales, para asf poder escoger el médse provechoso y el

méds prdctico para la venta de los productos.

Una vez determinado el canal a utilizar y 1llevado a
cabo su funciopemiento, las mercancias fluyen en forma con
tinua y desahogsada, 10 que se traduce en una disminucibn -
de costo ¥y un aherro en tiempo, que sn otras palebras sig-

" nifica. um menor precio de los productos y mayor facilidad
para adguirirlos,

La _distriducién fiesica

Bs obvia la importancia que tienen los transportes

‘pars suministrar ims gema amplia de productos a los merca~
"dos. .

Es comfn descubrir que del 25 al 30 por ciento de —-
10: costos de un producto manufecturado, coxresponde a is
distribucién fisicn del producto.
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Por tal motivo se han comenzado a realizar esfuerzos

muy importantes con respecto a la eficiencia en la distri-
bucidn fisica.

Decisiones sobre distribucibn fisieca

Uno de los factores gque ha despertado mayor intexés
entre los empresarios, es el hecho de los aumentos constan
tes en el rengldn de distribucidn fisica como: fletes, al-~
macenaje e inventarios. Los dos primeros aspectos ce deben
a sumentar los costos de mano de obra y de equipo. El ter-
cer @specto es debido &2 que los compradores dem=nden pedi-
dos més pequefios y frecuenten.

Al no existir decisiones coordinadas sobre distribu-

cibén fisica, perjudican la obtencibén de beneficios. Estes

decisiones pueden ser sobre: determimnacidn de niveles eco-

tipos mdse eficientes de embar-
ques ¥ las mejores ubicacliones de almacenes,

El alcance sobre distribucién fisica tiene dos enfo-
el punto de vista amplio y el punto de vista estre —

némicos de ios inventarios,

ques:
cho.

EL primer enfoaue; la distribucidén fisica comienza -~
por localizar los matericles origimales & lz mano de obra
gue Se nccesita en el procesc de produccidn y continéa con
la localizaclién de los mercados finales de consumo. El se-—
gundo enfoque empieza por tomar en cuenta gue la empresa -
tiene mucho menos libertud vara elegir los componentes de
su sistema de distridbuecibn.

La diferencie entre estos dos enfoques es la causa
de gque se confundan lrs decisiones relatives a los canales
de distribucidén y las de distribucién figica. Si ez adop -~
tado el primer enfoque ~punto de vista amplio- los cana -
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les de distribucién no son sino un aspecto del problema ge
neral de la distribucibm fisica. Desde el punto de vista
estrecho, son dos los problemas: cuando yg& se han tomado
decisiones sobre canales de distribucién, por cada elec-—
clén de canmles debe tomarse una decisidn posterior res—

pecto a las mejores normas pricticas de distridbucién fi-
sica.

HRivel de servicio al cliente

El producto fundamental que proporciona un sistema
de aistribuciém fisica, es el nivel de servicio al clien
te que se determina en funcién al nimerc de dias transcu-
rridos hasta la entrege de la mercsncia.

La decisifn que tome el productor respecto al ni -
vel de servicio que vaya a prestar al cliente, tienre que
estar basado en wm anfdlisis de sus probables consumido =

res, ademéds de lia competencia, ¥y en relaciém a los diver
808 niveles de servicios.

Costo del servicio

Tode empresa‘incurre en costos de servicios para -
sus clientes. Mntre los principales estén: los fletes ':’u_m_
ventsrios y almacenaje. .

Muchas empreeas creen gque su sitema de ditribucién
fisica es eficiente porque cada centro de toma de deci -
sjiones -inveniario, 2lmacensaje,; transporte- parece ester
menteniendo bajos costos, pero si tom2mos en cuenta que
el mejor servicio al cliente requiere de adoptar de me-
didas, como grandes inventariocs, transportes de primera
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clase y nunerosos almacenes, lo cual eleve el costo de la
distribucién fisica, tendremos gue el mejor sistema de dis
tribucibén requiere de costos elevados. Por 1o tanto wna -
distridbucibn barata requiere transportes baratos y lentos,
inventarios escasos ¥ pocos almacenes.

El problema respecto a la distribucién ffsica de los
productos, comienza cuando 6stos llegan al departamento de
envios. BEn muchos casos, los productos son desplazados en
medios impropios de transporte y, con frecuencia en canti-
dades inadecuadas. Bs posible gue los productos estém pro-
tegidos por tipos incorrectos de embalaje. En ocasiones &g
tos se almacenan en lugares que pueden estar mal ubicados
© en almacenes totalmente innecesarios y es probable que
pare su control se utilice un papeleo excesivo e inmdecusn~
do.

Como s& mencioné anteriormente, en la actualidad se
ha puesto mds atencién a un método sistemdtico para enca-
rar a l1os problemas ya descritos, de la distritucibém fisl
on, que se denomina también, logistica de Mercadoteonia,
le cual puede definirse como *"la concepcién y administra~
¢ién de un sisteme de distriducidn fisica gue asegure ni-
veles Sptimos de inventarios en todas las etapas del pro-
ceso de distribucién, para incrementar la eficiemcia geng
ral de la mercadotednial

La importancia del concepto de logfstica se debe al
modo en que los productos se fabrican y distribuyen.

Es posible lograr una definicién de distribucibén £1
gica, la cual describa una idea amplia de 1o que debe ser
le misma,

La distribucifén fisica es el conjunto de operacio =
nes y tereas necesarias parsa hacer llegar los productos a
los lugares adecuadoa, en el momento preciso y al menox -
costo posible, y que las ﬁrincipales tareas o funciones:
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que comprende la distribucibén fisica o logistica sons-
A) LOCALIZACION Y FUNCIONAMIENTO DEL ALMACEN
B) BESTABLECIMIENTO DE UN SISTEMA DE MANEJO DE PRODUCTOS
C¢) ELECCI(N DE METODOS DB TRANSPORTE
D) SISTEMA DE INFORMACIGN (CUMPLIMIENTO DE PEDIDOS)

E) CONTROL DE INVENTARIOS

El control de la produccién y la manipulacién de ma
teriales dentro de la plenta, constituyen también funcio-
nes fisicas de distribucidbr,; pero éstas estdn controladas
por el sector de fabricacibm.

A} LOCALIZACICN DE ALMACENES .

Para integrarse correctamente & un sistems de dais -
tribucién fisice, las instalaciones de almecenamiento de—
ben estar situandes adecuadamente y funcionar con eficien~
cia en las actividades del proceso de almacenamiento.

Todos y cada uno de }osB abastecedores tendréin que -
hacer una o dos elecciones, en 1o que respecta a le ubica
cidén de los slmacenes., Por uma parte pueden adoptar nor -
maeg de almacenamiento centraligzado, lo cual signifioca que
todos los envios a los clientes se harfan desde un sélo
lugar. Para algunos materiales y productos bdsicos, esta
norma resulta factible. Sin embargo cuando las necesida -~
des de loa clientea fluctian en volumen y en cuanto a los
productos particulares que se requieren, s necesario pro
porcionar suministros desde wun punto cercano de donde se
localicen los clientes, con el fin de evitar retraso en -
los pedidos.

B) ESTABLECIMIENTC DE UN SISTEMA DE MANEJO DR PRODUCTOS
) El método de manejo de productos es muy importante
en el proceso de distribucidédn fisica.

El embalaje y manejo de productos implican centida-
dga considerables de cepital y =s{ mismo afectan directa-
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mente a los dem?s elementios de la distribucién fisica.
Empaque.~ El empaque se refiere a loa materiales que
sirven de proteccifn parza un producto y son de tres tipos:

- BEmpaaoue primario (envese o envoltura), se encuentran en
contacto directo con al nroducte ¢ artfculc.

- Empaque secundario (empaque),se refiere a las capas adi-
cionales de material que protege al empague primario el
que se desecha cuando se va a usar el producto.

- BEmpague terciario (embakaje), conjunto de empaques. Se -
refiere &)l envase necgsario para el almacensaje, identifi
cacifn y transporte.

~ Existen dos métodos bdsicos para empacar productoss
a) envase por umidad
b) empacue de embarque o de distribueidn

Dentro de leos envases por unidad méds importantes se

encuentran:
- caja plegadiza
- botella o frasco de vidrio
- lata o lémina
- plédstico rigido
- envase colapsible de pldstico o metal
- envase flexible de plAstico
- bolsas de papel
- cartén para liguidos
=" combinados (unicel y pldstico)

El empagque de distribucidén se divide ens
- envases colectivos y para transporte; 10s envases coleec—
tivos =mon generalmente cajas de cartén. Los de trnaspor~
te © embarque son: : :
~ tembor metdlico
- caja de madera con alambre y grapas
-~ bolses de cepas mGltiples
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- bolsa de yute o manta
El envase por unided casi siempre estd empacado en -~
empaque de embarque o distribucién.
Todos los productos de consumc ¥y los productos indus

¥¢riales no deben deterioramse en las distintas fases de su
distribucidn. .
Todos los riesgos inherentes al empague,manejo, elma

cenaje y transporte pueden resumirse y definirse como ries
gos de distribucién y se pueden clasificar en tres gruposs:

1) Riemgos del medio ambiente:

+ calor, causa derretimiento cn productos como el choce
late, mantequilla, etc; descomposicibn en pescado, en
frutas; escurrimientos; descacaramientos; fusién, de-
coloraciones.

« frio, produce cuarteaduras, congelamiento o frigides=.

. agua, puede ocasionar dilucifn, seperacidn, ilegibili
dad, decolorscién.

.« vapor de agua, produce corrosifn, aumento de volumen,
obstrucciones o perforaciones.

+» presibén, produce reventamiento, aplastamiento & des: -
plazamiento.

2) Rieagos fisicos:

Los que incluyen tanto los esfuerzos dindmicos y es-
_¢Aticos como las cargas ocasionadas por el movimiento y al
‘macenaje de los productos.

De acuerde con la fragilidad de los productos se de-
be proteger de los siguientes factores.

« vibracidén, para prevenir raspaduras, deterioros aflo-
Jamientos y roturas.

« impacto, pars evitar aplastamiento, roturas, cuartea—
duras, distorsiones y desplazamientos.

« perforaciones, para prevenir fugns en 1f{quidos, abo -
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12aduras y contaminaciones.
« compresifén, para evitar aplastamientos, dobladuras y
forceduras.

3) B80S _VArios:
Contrzs de los cuales el empaque debe brindar protec-—
cifn. Estos riesgos son:
+ microorganiesmos (para evitar dscomposicién)
. insectos o roedores ( parse evitar que contaminen y -
mermen sl contenido)
. robo (para evitar el fdcil acceso al contenido)

Razones por las que sSe debhe empacar el producto: pa—
ra protegerlo, para distinguirlo de otros productos, pars
permitir la aplicacidén de la etigueta, pars conservar el -
producto, pars mentener las condiciones higiémnicas del pro
ducto, facilitar su manejo, prevenir la pérdida de uno o -
més de sus ingredientes, porque as{ lo obliga una ley o un
reglamento, parse ayudar a la venta del producto.

Etiqueta.« Es un pedazo de papel, de tela, de metal
impreso, que va gdherido al producto, z su envoltura o en—
bvase ¥y cuyo objetivo es distinguir al producto por medio
de los elementos que ge sefialan en le etiqueta. )

El objetivo de la etigueta es dar una serie de datos
tales como:

- merce del producto
- nombre del fabricante
- ingredientes del producto
‘= llevar la leyenda “"Hecho en México"
- caducidad
- lote
- canal de¢ distridbucidén
- precio mdximo al phiblico.
los defectos més comunes del embalafe son:
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peso excesivo por umidad
proteccifn inadecuada
dificultad de manejo
carga y tramsporte
Gran parte de los productos los embalan personas es-
pecializadas en ello. Es por ello que no resulta sorprem ~

" dente que muchos fabricantes no presten atencidn a ésta la

bor de distribucién fisica,

C) ELZCCION DE UN METODO DE TRANSPORTE

Las principales consideraciones para una estimacién
en relacién con éste elemento, son la velocidad, coafiabi-
lidad del rendimiento 7 el costo.

Ie eleccibn del método de transporte repercute en -
loa costos de distribucibn fisica.

Perrocarril: &ste es el medio mds importante todavia para

transportar carga, ésto se debe a que no hay
forna més eficiente de utilizar la energfa e-
léctrica en los transportes terrestres. Cabe
mencionar gque a los ferrocarriles se les ha -
venido haciendo innovaciones con el fin de re
cuperar parte del comercio que habfan perdido
a causa de la introduccién de iransportes mis

L rdpidos.

sporte motori o: Los camiones infundieron una nueva

' movilidad a los productos. Asf, tanto en las
zomas con una poblacién dispersa como en po=
blaciones muy densadamente pobladas,este me-
dio proporciona uma utilidad de ubicacibén lo
que hace incrementar las zonas de mercados,
intensifica: 1a competencia y hace que aumen~
te el volumen de las actividades mercadotec—
nicas. Ia utilizacién de cemiones hace que '
m canal resulte suficientemente flexible.de
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modo que el productor pueda vender directamen
te sus productos al consumidor a al detallis-
ta. A veces el camionero mismo, puede esitar -
como un intermediario comerciante. Cuando se
utilizan los ferrocarriles, se necesita con -
frecuencia que los expedidores dispongan de
medios de transporte & ambos extremos de la -
linea para menejar las transacciones.

Trangporte marfitimo: Este ha aumentado significativamente

en voltmen. Los principales productos que se
envian por las vias acudticas son materias ~-—
primas: mineral de hierro, granos, carbén, ca
4, productos quimicos, agzlcar, algoddn, arroz
y otros.
YLos viajes por este medio no son tan rdpidos
como los viajes efectuados por los ferrocarri
leos o camiones.
Transnorte adreo: La mayoria de los productos que Se en —-—
: vian por este medio, son amaquellos cuyas caragc
terf{sticas son de fdcil descomposicibn. Este
medio es el mds costoso y también el mds rdpi
do.
D). SISTEMA DE INFORMACION )
Un.sistema de informacién es necesario para asegurar’

niveles apropiados de productos terminados para su distri-
bucibén. E=sto incluyz un sistema de comunicaciones y proce-
camiento de pedidos, para facilitazr ls informacién de to —
édos 1los elementos ;¥ proporcionar instalaciones parza el con
~trol de todo el sistema de distribucidn.

" Los directivos de mercadotecnia estdn concientes; des
de hi.ce mucho tiempo, de cue la eficiencia de la mercado -
tecnia aueda limitade por la capacidad de reunir y proce -
}sar‘informacidn.vLos mayoristas figuran entre los prime -
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ros que utilizaeron los nrocesomientos de datos con el fin
de obtener informecibn pera el esteblecimiento de punto de
pedido.

E) CONTROL DE INVENTARIOS

En le mayoria de las empresas, realmente la responsz
bilidad por el control y guarda de las existencias, perte-
nece a un departamento especial, el almacén, al cual no se
le ha dado 12 debida importancia, haciendo que cada dfa se
vaya repartiendo ests responsabilidad entre las unidades -
departamentales de la empresa.

Al departamento de ventas le interesa muchfsimo que
haya existencias, voltmenes dc mercancias y diversifica ——
cibén de lac mismas, pare poder satisfacer las necesidades
de locs clientes. Pare itxrater el problema de existencias se

deben tomer en cuentz dos considernciones especiales:

a) Cufndo debemos ordenar y,
) Cudnto hay que ordenar

Cudndo debemos ordenvr.- Las caracteristicas de las
existencias es gue se va echande meno de ellas durante um
peribdo. Esto exige qus = determine el nivel de las exis-
tencias restantes, que re justifique gue se coloque un nue

. vo pedido. Este nivel se denominz "punto de pedido", o de
‘renovacidén de pedido. : :

Ia determinacibén del punto de pedido devernde del tiem
po con que hay que anticipar éste, el {fdice de uso y el ni
vel de servicio. Se entiende por tiempo de anticipacién de
pedidos, el periédo que transcurre entre la solicitud de -

" mercancias y su recibo. El fdice de uso se refiere al pro-
medio de tiempo que gurnrdan las exintencias en ser agota -
~-dag por los pedidos de los clientes. El nivel de servicio,
es,él rorcentaje de vedidos qgue la comnaflfa espera servir
de. sus éxistencias. (Bl punto de pedido = &l tiempo de an
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ticipecibn X fndice de uso).

Cudnto hay que ordensr.- Le cantidad & pedir influ-
ye en la frecuencla con gue =e hacen los pedidos. Los cog
tos de hacer un pedido ~costos de tratamiento del pedido-
son diferentes para el distribuidor gue para el productor.

Costo de colocar el pedido por los distribuidores:
generalmente lo constituyen; sellos estampillas postales,
formas de pedidos, sobres, costo de uso de la mﬁquina de
facturar que se utiliza y otros irdmites.

Les costos de tramitacifm de pedidos por el produc-—
tor son los de preperacidn del producto y los de su operg
cifm,

Tanto el distribuidor como el fabricente estiman
qus sus costos de tramitaciém &s um factor para determi -
ner la cantidad de paedidos. Con 63tos costos debe compa -
rarse los de mantener la cantidad pedida em inventarios,
llamados costos ‘de sostemimiento. Cuanto mayor sea ol vo-
lumen de existencias, mds altos serdn los costos de inven
tario. BEstos costos de sostenimiento perienecen & cuatro
aspectos sigulentes.

— Cargos por especio de almacenamiento: las existencias -
se guardan-en instelaciones especiales que reclaman coe
lefacciédn, alumbrado, y gnizd servicios especiales, ta-
les como refrigeracién y seguridad.

- Costos de cepital: las existencias representan uma for-
ma de inversifn de los fondos de 1la empresa.

~ Impuestos y seguros: generalmente las existencias estdn
0 deben estzr aseguredas y tembién soportan cargos de -
impuestos. )

—~ Depreciacién y caducidad: las mercancias que figuran en
las existencias cue estdn sujetes a cierto nfimero de -
riesgos puede disminuir su valor. Estos puedén ser dete
rioros, devaluzcibn del precio y caducidad.
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CAPITULO II
ANTRCEDENTES DE LA ZUVRTIDURTIA. EI, CUERO
Y _SU PROCESO DR CIIRTICION

Rota higtdrica _del cuere.

En realidsd vuede decirwe gue nadie sabe cudndo, ddn
‘de o cdmo fue utili~zado primitivamente el cuero o piel cur
tida, pero por lo menog, podemos tener la certeza de que -
se ued desde la ‘més remota antiglfedad; la naturalega supo
dotar a los primitivos antepasados con uns capa protectora
de vello, sin embargo, a medida que el hombre fue ascen -
diendo lentamente la escala de su evolucidn y a la vezs que
“iba desarrvllando su inteligencia, su vello fue en deacen-
80, hasta que no pudo soportar los vientos fuertes y frios
por lo que recurrid hdbilmente a dar caza & los animales,
sacrificdndolos y despojdndolos de sus pieles con las que
’ pudo 2brigarse de las inclemencias del tiempo.

Provisto de un cuchillo de piedra, probablemente fue

- desgarrando la piel del animal, tendiéndola a los rayos ca

lientes del sol para dejarla secar, sl hacerlo as{, puso -
en prdctica el mdétodo m#s simple y primitivo del curtido -~
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de cueros.

Adn cuando la historia no abunda en informacidn scer
ca del cuerc, 3e han podido encontrar bastantes datos como
vara obtener una visidn segura e interesante de su desarro
1llo y de sus usos, cada vez méds amplios.

Ios primeros de quienaes se tiene noticia que emplea-
ron el cuero —-piel curtida- fueron los egipclios, ellos lo
empleaban con preferemnciza para cubrir los lechos ¥y los a -
sientos. En lozas de piedra, los egipcios ezculpfan ins —
cripciones donde se nnan encontradc mumerosas referencias -
al cuero aque ellos vreparaban y a los procedimientos de —-
curtimbre que empleacan. As{ es como se cabe gue los egip-
cios conaideraban al cuero curtido ccmo un material alta -
mente walioso ¥y que 1os objetoa que llegaban a hacerse con
el mismo, eran ofrecidos como tributo a sus reyes y a sus
dioses.

Entre los fenicios la elaboracidn de cueros y el ar-
te de colorearlos esdstan muy perfeccionados.

Otros elementos de juicio que se remontan a épocas
muy anteriores a la Era Cristiana, nos indican en qué for-
" ma curaban los chincs lm=s pleles de los animales recurrien
do al lodo ¥y & las sales de alumbre.

v Otros datos nos vermiten saber cue los drabes, en u-
na edad may antigua, descubrieron el hecho de cue la apli-
cacidn de ciertas r=mfces y cortezas de £rboles ayudaba a
la conservacidn de vpileles de los animales y las —onvertfan

en mds cémodas varz su uso.

Tl Talmud de los hebreos contiene numerosas referen—
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cias 21 cuero curtido y nos indican gque fueron ellos el -
primer pueblc de la tierra que usd la corteza del roble co
mo agente curtidor. En cierto modo, esencialmente es esate
mismo método el que se emplea en maestros dfas para produ-
cir una gran varte de los cueros curtidos por medios vege-
tales.

Otros datos mds extensoa y detallados sSon los proce —
dimientos de curtido ¥y los diversos usgsos del cuero que han
sido brindados por griegos y romanos. En Grecia y Roma la
industria del cuero dio origen a varios ofi~ios, méds nume-—
rosos a medida que la materia principal tuvo maevas apli -~
caciones, figurando entre ellos los zapateros, los guarni-
cioneros {fabricantes de objetos de cuero o adornos para —
el ejercito), los fabricantes de vergaminos, los de artf -
culos de lujo en piel fina y tefiida, los conastruciores de
coragas ¥y escudos, 1os fabricantes de artfculos de viaje.
Homero Bdlo menciona 1los cuervs de buey y cabra, PEro POS~—
teriormente griegos ¥y rom=snos emplearon tode clase de pie-
les. Ellos usaron en innumerables formas el cuerxro curtido,
‘cbnsideréndolo como un material preciosc; a decir verdad,
los romanoe lo estimaban en tan alto ovrecio, que en cierta
‘época Lo usaron como base para el dinero, ¥y ba sido la pa-
labra latina ™pecus™ que significa cuero, la gque origind
nuestra expresidn "pecuniariz", (pecunia = dinero).

A medida que los vafses de Burova occidentzal fueron
adelantando en culturz y conocimientos, llegandokpor ﬁlfi-
'm0 a remnplazer A los de oriente en importancia mundial,'el

cuero trabajado no tardd en convertirse en un comercio or—
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ganizado y netamente definido, Cuando los morovs conquistoe
ron Espafia, llevaron consigo a ese pafs su procedimiento -
de curtido llamado "sumac”, asi como métodos especimles pa
ra decorar el cuero, por eso es que Fapafia 1legd a tener
fama con el ocuerc pintado y repujedo, cue se fabricaba en
ciudades como Sevilla, Toledo, Barcelona, Valencia, Valla-
dolid y especialmente Zd4rdobda,

En Francia, Inglaterra y otros pafses de Europa, en
tiempos de la FEdad Media, florecieron organizaciones gre -
misles; puede decirse que lag agrupacicnes de obreros del
cuero llegaron a ser las més numerosas ¥y de mayor importan
cia. De allf nue en esa €época adquirid gran desarrollo la
industria del cuero.

Lag tareas siguieron practicdndose, verv ningun ade-
lanto esvpecial se realizd durante muchos afiogs en ninguna -
de las esvecizlidades de la industris curtidora.

No fue sino hasta la llegada del siglo XIX, cuando
la introduccidn de la maquinaria en aquella industria (he-
cho producido en los Estados Unidos de Nortesmérica), sefla
18 un vrogreso notorio en lo relativo al cuero.

Sin embzrgo, no habfa de corresvponder al hombre blan
co la introducciédn del proceso de curtimbre ¥y la utiliza -
cidn del cuero en América, porgue mucho antes de la llega-
da de Cristobal Coldn, los indios americanos ya eran prdc-
ticos en el arte de curtido y usaban artfculos fabricados
con pleles y cueros de animales cue empleaban en su vida -
diaria tales como sus ropas, sus mocasines, jacsles, e.rc_ds‘

de flechas, mantas y muchos otros objetos.
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Yos procedimientos empleados wpor las diversas tribus
¥ 8rupos de indios de América enter=a, variaban en cierto -
modo unos con otros, vero los resultados que se obtenfan
eran casi los mismos; un cuerv con mucha flexibilidad, sua
vidad y ademds resistente al agua.

Hasta antes del siglo XIX, el curtido del cuero dis-
taba mucho de ser un procedimiento cientffico, pues la rea
lizacidn de las operaciones practicadass y el uso de deter-
minados materiales, respondfan adlo &l hecho de que el cur
tidor sabfa por su propia experiencia que al proceder asft,
obtendrfa un cuerc til y bueno, es decir, el curtidor vro
cedfa a tratar sus cueros en la forma que su experiencia y
observacién, heredada de sus antecesores, le indicaban co-
mo més beneficiosa.

Con el degarrollo de la quimica y la ffsica se ini-
cid una transformacidn del oficio del curtidor, se estable
cleron los primeros fundaaentos cientificos y con ello, o
co a poco, el arte manual del curtidor pasd a constituir u
na de las mds importantes industrias.

Una de las contribuciones importantes a la industria
curtidora fue la que hizo el investigador Hamper Davy, a-
114 por el afic de 1800, y fue el encontrar otras fuentes
de tanino (principal agente curtiente que se obtiene de la
corteza del roble), descubriendo ocue se hallaba presente =
en la madera y corteza de otros 4rboles, asf z2omo en cier-
to tipo de nueces y bellotas y aue la fuente mfs importan-
te es el pino abeto, ya que erece en tod=s las selvas ame-

riean=s, por lo gque permite a2l curtidor una fuente barata
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vy prdcticamente inextinguible de tanino.

Un; de las primeras mdquinas y acaso la mds importan
te hasta nuestros dfas, con relacidén a la industria del ~-
cuero, fue la mdquina seccionad-rra inventada en 1809 por -
Samuel Parker. Antes s8lo era posible obtener el espesor
deseado en el cuero, recurriendo a un procedimiento de tra
bajo a mano, por medio del cual, el material era rebajado
hasta darle el grueso deseado, procedimiento lento y fasti
diocgso y adem#fs el cuero que iba siendo sacado, quedaba 1li-
‘teralmente perdido. La mdquina seccionadora permitié reba-
jar un trozo de cuero hasta cualquier espesor deseado y se
pasd de los cuatro o cinco cuercs que se rebajaban antes a
mano, & los centenarios de cueros rebajedos con un sélo o-—
perario.

En 1850, un curtidor llamado Mellen Bray, provorcio-
né 2 la industria curtidora una médgquina para quitar los pe
los ¥y el exceso de carne adherida a leos cueros.

Otra contribucidén a esta industria fue hecha por un
quimico americano, Schultz, en el afio de 1909, descubrien-
-do - el cuero cromado, una clase completamente rmeva y dis =
tinta del cuero, en donde el agente curtidor son las sales
de cromo en lugar de cualouiera de los otros curtientes ve
getales,

“ Puede decirse oue hoy en dfa, casi aproximadam:cnte -
la-mitad'del cuero preparado y usado en pafses como Esta -
dos Unidos de Norteamérica, es de tipo curtido cromado o =
mineral; =e usa en gren fscala como cueroc de calidad supe=-

rior para zanatos, guantes ¥y objetos de fantasia., Las ven-
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tajas del cuers cromado es 1la extremada flexibilidad y cog
to reducido, a causa del breve itliemvpo de proceso de curtim
bre en comparacidn del largo vproceso por medioc de curtien~

tes vegetales.

Bn la actualidad la indugtria del cuero es amplia ¥y
witalmente importante en el mundo entero.

A medida que hemos ido avanzando en la marcha de la
civilizacidn, ha ido creciendo también 1la necesidad de cug
ro ¥ su uso se ha extendido en proporciones insospechsadas,
tanto en la vida industrisl como en la vida privada,

La maquinaria moderna para trabajar el cuero ha ele-
vado el arte del curtido y la preparacién de los productos
de cuero ha pasado de la categorfas de una mamfactura sim-
vle a 1la de una industria altamente organizada.

La curtidurfa en México.

En México, la elaboracidn de cuero curtido, se remon
ta a épocas anteriores a la coraguista, pero es a mediados
del siglo XIX, cuando sufre la primera trensicidn de impoxr
téneia va aque de nroduccidn de mutoconsumo pasd a mercados
mds amplios, estzbleciéndome centros ovroductores en los ég
tados de Guanajuato, Jalisco, Michoacan y Veracruz.

Las primeres curtidurfas se establecieron en el drea
templada del vafs, principalmente entre los factores que -
influyerqn para su ubicacidn se encuentran, el clima, la
infraestructurs, disponitilidad de cueros crudos.
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Histdricamente 1z industria de ls curtiduria se ca -
racterizgd por estar meyoritariamente constitufda vpor empre
sag pequefias y en un margen reducido por empresas medlanas
con bajos grades de mecanizacidn y extensiva ccupacidn de
mano de obra.

Para los primeros afice de ia década de los cuarenta,
£e inventariaron ciento treinta y nmueve curtidurias, sin
embargo, para 194% se contabilizd cusmtrocientas cincuenta y

- dos empresas Yy en 1950 mscendlid a novecientas dieciocho.
En el quinquenioc de 40-45 catdbamos en plena guerra HUIL =
dial y sus efectos en nuestro pais se hicleron presentes
a través de significativos incrementos de demagnda de pro -
ductos que impulsaron la industrializacidn de muchas dreas
de latinoamérica. Bn el caso especifico del cmero, los pail-
ses industrializasdos demandaban el cuero curtido en razdén
de la destruccidn gue experimentaron en su ganaderia ¥y en
sus capacidades industriales. Al terminar los efectos -de -
1a guerTs, el mercado nacional se vio afectado onor la dig-
minuci6n de gus ventas al exterior, revercutiendo en la

-

~guiebra y clerre de numercvsos estzblecimientos. Se desper-

dicid una gran oportunidad pars diversificar mercedos -ex — -

ternos.

YLa mecanizacidn y el desarrollo tecnoldgico en estza

drea industrial, comienza a experimentarse vertiginosamen-

. te en 1a década del sesenta, originando cue slgunas empre-
sag se expandiersn debido = su fortaleza econdmica~iinan -

ciera Yy otras quée no se adapt2ron a la mieva época degsapa— 7

recieron, estos sucesos se dieron con mavor fuerza en la -
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décade del setenta, fendmeno que fue acompafiado con la re-
lativa escaseg de metoria prima nacional y que a pesar de
su lenta y sostenida recuperacidn, sigue siendo ol mayox
freno vara la expansidn de 1la capacidad industrial curtido
ra. En aquellosg afiops de crisis ganaders, fueron las impor-
taciones de la m=ateria prima las que sacarxon adelante a la
industria curtidora, asi como ia ilmportacidm dc pieles ter

minadas.

Nuestra industria curtidora se puede dividir segin
las diferentes aplicaciones del destino finsl que se le dm
a las picles curtidas ens
- tapicerfa
- industria del wvestido
- talavarterfa
- c&eros industriales
- industria del calzado
Es innegable la winculszcidn tan estrecha que hay =
entre la industria curitidora y la industria del calgsado,
de hecho es agquf donde ze destinen ie mavorfa de las ple-
les curtidas.
Por espacio de siglos, los zapatos han sido fabricaw-
-dog de cuero.y probablemente el cuero ha de seguir llenan~
do esta importante necegidad vor cuanto no se ha encontra-
do otro materisl que pueda asegurar tanta comodidad y bie-
nestar al pie como el cuero.
‘ Podemos decir que todes las necesgidades que se'tiene‘
de este producto, pueden ser atendidas actualmente por una
industria altamente cientffica ¥ debidamente organizada;

K,
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Carascterfsticas del cuero y su proceso de curticidn.

Atendiendo a susps diferentes aplicaciones el cuero
puede clasificarse como sigue.

-

« Seg¥n su naturalegzai bovino, ovinn, caprino, porcino, e~

quino, lagarto, vibora ¥y toxrtuga.
- 3egdn su destino final: ¢alzado, vestido, talabarteria,
merroqulinerfa, cueros industriales
tapiceria,
- Segdn su origen: nacionzl ¥y de importacidn
- Segdn su calidad y preciot primera y segunds.
- Segdn su sexo, tamafio y grosor: ternexra de prizera 8 -
: 16 kxg. (grueso, medlano y delgado).
Ternera de segunda 8-.16 kg (grueso,
medinno y delgado). Pesado 26 o mds
kgs. (sin clasificaci4n de espesor)
- Cuero liviano ¥y cuero pesado.~ Bl cuers crude que mds
' es el bovino (90 % en sus
diferentes tipos), ¥ se le puede calificar en livianos y -

pesados, siendo éstos Ultimes los que se utilizan mayormen

insume la industris curtidora,

te para 1la pman;:cién de suels y zapatos. EL siguiente cua
dro esquemftico nos de una idea de los diferentes tipos de
cueros livianoe y wesadoe gue mds se usan,

TIFO

CUADRO IXI . 1
PESO PROMEDIO

22 - 26 kga.
novillo liviano 15 - 22 kgs.

Cuero livianos vaca pesada
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TIro PESO _PROMEDIO
vaca liviana 10 - 15 kgs.
ternera y becerro 3 - 5 Xgs,

Cuero pessde: noville pesado 27 - 32 kgs.

toro 32 en adelsnte

Calidad de pieles.- Para poder hablar de calidad de pie =
les, es necesario hacer mencidn de las diferentes operacio-

nes por las que pasan, y €éstas a su vez, dependerdn del ti

po de animal, del lugar donde se sacrifica y condiciones -

de trabajo.

Desuello.~ es 1la operacidn de quitar al animal su piel, es

te puede llevarse a cabo segin diversos métodos.

- Eanual.— Es uno de loz métodos mds antiguos que presenta
el inconveniente de que es lento y necesita de
personal con experiencia y muay responsable param
evitar al mdximo las cortadas profundas.

'~ Mecdnico.~ Este mftodo utiliza cadenas, Se desuella pri-
mexrc la cabeza, las patas y la barriga mamal -
mente después se amarran las patas con cadenas

‘ para asf jalar ia piel. v

- Neumdtico.-~ Se utiliza en animales Yy consiste en inyec =
tar aire por una vata para desnegar el cuero de-
la carne y posteriormente sacar el cuero mﬁnual
mente,
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Calidad de cueros por zona.- Dependiendo de las zonas don-

de vivid

el animal se puede estimar de antemano 1la calidad

de las pieles y el tipo de defectos que presentard.

ZONA l.-

ZONA 2.-

ZONA 3.-
ZONA 4.-

ZONA 5.~

Z0NA 6.-

Estados de Chihuashuea, Sonora, Durango y parte de
Zacatecas. Mejor zona vproductorza de piel debido a
que no tiene garrapatas, el ganado es criado para
producir carne, presenta pocos rayones deblido a -~
que se eastabula =zantes de entrar al raatro.
Estados de Culizcdn, Muevo Ledn y Tamaullpas. Prg
senta algunas caracterfsticas de la zona 1 pero -
con mayores defectos.

Jalisco. Se caracterizan por ser delgados y con -
bastantes rayones causados por espinas.

Veracruz. Se caracteriga por tener michaz garra —
patas.

Pabasco. Se caracteriza por tener una zona muy -
buena y otra muy mala, por lo general de épta fl-
tima se obtienen cueros con bastantes lacras,

Guana juato, Michoacdn; no existe prdcticamente ga

_nado dedicade a engorda, las reses sacrificadas -

en la mayorfia de los casos son viejas y con defeg

tos, Bsta zona no produce regularmente cueros de
calidad,

_ Causas'gue originan 1la pérdida de valor en el cuero.- La
;calidzd y cantidad de cuero extrafdo, se yen altamehte‘a -

- fectados

por la picadura de pardsitosz, sobresale el efecto
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producido por la garrapata. Se calculs gque la picadura de
este animal produce pérdidam del 6% de la superficie aprb-
vechable de un cuero.

Otros pardsitos que causan dafios de menor cuantia en
la piel son el ypiojo, la sarna y larvas de moscas,

Por otro lado, se tiene que ademds de los pardsitos
exigten otras causas que afectan la superficie aprovecha -
ble de lag pieles, entre éstag se encuentran:

1) Dafios en el cuero del animel por laz pricticas de mane-
jo como 1la marcacidn en lugares no aproplados.

2) Uso de alambre de pfas em los ranchos, que lastiman a -
loa animales cuando se concentra gran mimero de ellos
en una drea reducida,

3) El desuello mal ejecutado y la mals conservacidn, redu-
ce en un 15% y 3% respectivemente le superficie aprove-

chable. (ver siguiente cuadro)
CUADRO II . 2

DaROS 30 %

marcas de fuego K

alambre de plas ' 2 o FR i
Vmezquinos : ’ :
Zarrapata

mal desuello 15

mela conservacidn 3

Carwcterfaticas de conservacidn del cuero.-  Caando la w-

piel se desprende del animal recibe el nombre de cuero . en

sangre, éste es una materia orgdnica la cusl se pudre en —
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un ambiente humedo, si se seca se vuelve dure y si se hier

ve 0 calienta se gelztiniza.

Algunas veces 1los cueros én sAngre no 3on procesados
de immediato en las tenerfas, por lo cue se someten a tra-
tamientos de conservacidn tales como:

a) cuero salado.—~ consiste en cubrir con sal grarulade el
cuero por el lado intermo.

b) cuero verde salado.- se sala el cuero en una mezcla de
agua salada (salmuera).

¢) cuero seco.- se deshidrata el cueroc al aire 'y bvajo som-
bra.

d) cuero refrigersdo.- se somete al cuero a temperaturas

‘ de 40 grados centfgrados bajo cero y es
" poco utilizade por lo coatoso del proce-
dimiento.

e) cuero picle o picleado.- se acidifica el cuero princi -
valmente con 4cido sulfdrice para dismi—
milyr su ph y se convierte em un producto
semiprocesado.

En ¥éxico los métodos de conservacidn mfs utilizados
son - los de cuero salado y cuero verde salado en cueros . de -

b@#iﬁo'j el de secado para cuercvs de ovicaprino.

Estructura del cuero.- Debido a las particularidades pro -

propias de cada especie y pér ser el cuero de bovino el -
mfs utilizado, 1la descripeidn siguiente es de esta especia.
- Epidermis: parte superior del cuero ¥y reoresenta alrede~

_‘dor del 1% del espesor total., Bsta parte no se utiliza —
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para la curticidén.

- Corium, cutis o parte central: es la parte que trabaja -
el curtidor, lea utiliza pars hacer pleles blandas y sue-
les, representa el 85% del espesor total del cuero en ~-
sangre y es la parte mds fibrosa; consta de dos seccio
nes una llamada flor o zona paplilar (parts lise) v la o~
tra denominada carnaza o zona reticular (lado de la car-
ne)

- Subcutiss parte interna del cuero, formada pvor tejido fi
brosoc pero carece de importancia para su utilizacidn en
1ls curtidurfa, generalmente se vende para la fabricacién
de grenetina.

Insumos utilizados.~ Antes de entrar al proceso de curtido
hablemos de los productos gquimicos, insumos muy importan -
tem para la industria curtidora,intervienen en todo el vpro
ceso de transformacidn de cueros, sirven vara eliminar las
coracterfaticas indescables y dotar al cuero de suavided -
brillo y textura. Los utilizados sons cloruro de sodio, -
sulhidrato de calcio, £cido muridtico, dcido sulfirico, hi
- dréxido . de calecio, bisulfuto de sodio, sales de cromo, sul
furo de sodio, suifato de amonio, sulfato de magnesio, bl-
cromato de sodio, extracto de castafic, pigmentos, extracto
de mimosa, tanino sintético, ceras, extracto de quebracho,

.aceite de bacalfno y recinas., E1l 95% de estos insumos son -
~.de origZen nacional.

Maquinaria y equipo.- lLa mayor parte de la maguinaria uti-
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lizada proviene del extranjero a excepcidn de tembores y -
paletos, el mayor porcentaje de la maquinaria utilizada es
de importacidn.

A contirmaacién se enlista la magquinaria usada en la

industria curtidora.

- mdquina de demecarnar

- mfquina de dividir

- mdquina de escurrir

- méquina de desvenar

-~ mdquina d&e aflojar

- m&quina de medixr

- méguina de pulir

-~ tUneles de secado

‘Proceso técnico de curtide del cueroc.~ El proceso de —

transformacidn de pleles ¥y cueros crudos en pieles Y cue -
ros curtidos, es muy umplio ¥ mimicioso, teniendo diversas
variantes, segUn los conocimientos del curtidor. Bxiste un

procedimiento que se puede conciderar maestro y que siguen

113 mayorfa de las tenerfas, el cual serd descrito brevemen .

“te.

'P:'lQ'JBSO GENERAL DEL CURTIMIENTO DE PIBLES Y CUEROS.

“El rémojado.— lag pieles ¥y cueros que son trafdos a la te-
L nerfa, contienen grandes cantidndes de sal y

sustancias solubles que son eliminadas remoe
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jdndolas cierto tiempo en agua. Para facilitar el remojo
se agre~a cierta cantidad de hidrdxido de so
dio y también cloro como medida antibacteriz
na, ademds es importanté controlar la tempe=

ratura y calidad del Aagusa.
El depilado.~ consiste en mantener la piel en una solucién
de cal hasta que 1lz accidn quimica afloja el

pelo, permitiendo desprenderloc con facilidad.

e raspa o _cevillo.~ consiste en desprender el pelo utili-

zando instrumentos mecdnicos o mamales, eli
minando también el tejido epitelial, 1a8 =
gl4Andulas, los jabones de caleio y suciedad

que adn conserva el cuero.

El rendido.- es una fase que en otros tiempos era el arte
secreto de la curtidurfa, consistfa en tra =
tar la plel con excremento de perro, el cual
contiene bacterias que producen encimas 1las

gue 2 su vez eliminan muchos productos de de
gradacidn como p=lo, epidermis y gldndulas. .
Actualmente se utilizan prevaraciones comer-

ctales como el orondn y la nancreatina.

L2 acidulacidn.~ consiate en remnjsr las vieles y cuercs =

en una solucidn de 4cido sulfdrico y sal co-

adn, con 1la finalidad de reducir el vl a va-
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lores aproviados para el curtido.

e una overacidn que consizte en conservar -
las pieles ¥y cueros semiprocesados transfor-—
ndndolos en cueros curtidos, déndoles una ——
gran duracidn, una mayor o menor flexibili —
dad y convertirlos en un material incorrupti
ble a través de un trato con sustancias cur-
tientes (taninos naturales: quebracho, mimo-
sn, cascalote, etc.). El curtido mineral con
sales de cromo, por lo generzl se usa en la

fabricacidén de pieles ligeras., =i curtido al
cromo es mds rdpido que el realizado con ta-
ninos vegetales que se usan para producir ——.

cueros pesados.

Bl engrasado.~ se hace tratando al cuero en ﬁn tambor con

El tefiido.—~

El secado,-

un sceite emulsionrdo o en aceite sulfonado
para darle al cuero un grado de suavidad y
flexibilidad. (aquf se pueden producir man-

chas ¥y oxidaciones)

es hecho a través de diversas operaciones y
se sjustan al tipo de colorante que se use.
Los cueros curtidos en cromo se tifien duran-—

te la mism2 operacidn del curtido,

es un2 owvericién clave en el curtido de cue=: .
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ros ¥y pieles, La rapidez con que ge elimina
el agus afecta el grado de adherencia 4e las
fibras para formar partes duras, un secado =
rdpido hace al cuero quebradizo y uno lento
puede causar que se¢ degarroliien hongos.

ez el Yltimo proceso gque se hace con el obje
to de hacer el cuero mds agradable a la vis-
ta y nds dtil en su uso. Aguf ge incluyen -~
tratamicntos mecdnicoa como el prensado, el
planckhado, el cepillado y el pulido, asf co-
mo la aplicacidn de ceras, barnmices ¥ mate-
riales pldsticos como el poliuretano, El es—
tampado ¥y el labrado a2 mans pueden encubrir
muchos defectos, aprovechande asf los cueros
de baja calidad,

. Acabados del cuerc.- Al cuero liviano del bovino se dan -

diferentes acabados Ae druerdo a éstos se da
la utilizacidn final =} cue se le destina, -

Oacérigz.- tiez_:e una textuta de gran consistencizn, ge le &~

' ceita § tifle paras su presentmcidn final., Se us=a
para fabricar calzado finoe y prendas de vestir.

Charol.~ e8 una oscaria con perfecciones se le da un ter-
minado a base de _poliuretano ¥ tiene una presenw
tacidn tersa y brillante: se¢ emplea en la fabri-
cacidn de diversos artfculos de piel,. incluyendo .

. z_apa‘t‘os .
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Napas.~ o8 la capa superior del cuero curtido, se caracte-
riza por su flexibilidad ¥y su caxa exterior lisa.

Gensraimenss e utiliza para elaborar prendss de -
vestir,.

Carnaza,- tiene gran demanda; ze utiliza para forreos y e -~
' laboran gamzzas ya sean afelpadas ¢ akerciopeladas,
El 60% de su produccidn la utilizan para elaborar

calzado ¥ el resto la absorbe la industria del veg
‘tido g talabarteria.
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CAPITULO IIX
‘MARCO GENERAL DE LA INDUSTRIA CURTIDORA EN MEXICO

Lo nederfa su relacién con 1a produccién de pieles

Al ser el ganado la fuente principal para el desarro-
1lo de la industria curtidora, es necesario llevar a cabo
una descripcibén de la situacién a nivel nacional por le -
que atraviesa este sector.

Bn México la ganaderfe bovinaz es la principal espe ~
cie aportadora de cueros a la industiria curtidorsas, es por
lo tanto gque el cueroc de esta especie sea el que méds se -~
ti’abaje, siguiéndole en importancia las eepecies ovino y
caprino. En cuanto a la ganadexrda porcina, a pesar de la -~
importancie nacionzl de su produceidn, su plel no se dedi-
ca a la curtiduria sino al consumo humano.

En seguida se muestra el cuadro de. la produccién to-

tal ganadera en México. CUADRO III - 2
TOBLACION TOTAL GANADERA EN M2BXICO »
(miles de cabezas)

[Eepecie 1980 1981 1082 1083
Bowvinos 34,500 - 35,228 36,123 37,040A
Caprinos 9,638 9,753 9,864 9,999

“|Ovinos 6,482 6,538 6,539 6,638
Poreinos: - 16,890 17,667 18, 396 19,125

Puente: SARH.
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La participacién de la ganaderfa en el Producto In -
terno Bruto (PIB), ha incrementado a razéim de 2.26% prome-
d4o anual; tasa de crecimiento muy baja para satisfacer la
demenda de la industria curtidora.
A continuacifn se muecstra el PIB de la ganaderia en

los fGltimor seis efics. CUADRC III - 2
PIB DE LA GANADERIA
(millones de pesos 1970)
ANO MILLONZS DE PESOS VARIACION RELATIVA
1980 26 948.0
1981 27 T772.7 3.06%
1982 28 519.4 2.68%
1983 29 064.4 1.91%
1984 29 669.0 2.08%
1985 30 142.3 1.59%

FUENTE: Manual de Bstadisticas Bdsicas, Sector Industrial
Secretar{a de Programacién y Presupuesic.

Prodblemas en el abastecimiento ds cuero

El problema principal que enfrenta le industria cur=
tidora en lo que respecta al cuero crudo es la escasez . de
esta materia prima fundamental en el mercado nacionmal y -
el bajo nfmero de permisos de importacidn que acemds no -
son entregados de manera oportuna, por lo que el 30.52% de
los curtidores mm se encara con esta complicacidn.

Un 22.44% tiene como principal problema los constan—
tes incrementos en el precio del cuero. Para el 20.58% 1la
mayor dificultad estriba en el deficiente servicio de los
transportes para colocar las pieles. La baja calidad d=1 -
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cuero es motivo de inconformidad para el 11.49% de loe cur
tidores, wn 10.17% estime que 1la cuestifn fundamental es -
la especulecibén de los intermediarios y un 3.80% se enfren,

tan a problemas diversos.
P e CUADRO IIX - 3

PRINCIPALES PROBLEMAS

Beeames de cuerc crudo y permisos de importaciém 30.32%

Constantes incrementos del precio 22.44%
Deficientes serwvicioz de tramsporte 20.58%
Baja calidad de pieles 11.49%
Bspeculacién de intermediarios 10.174
Problemas diversos 1.80%4

Localizacién on el pafs de les tres drees mds jmportantes
de la 8¢t curtimbre

La industria cuxtidora se sncuentrsz localizada prip-
cipalmente en %res freas blen definides: Lefr Guanajuato,
Guadalajara Jalisco y la zona Meitropolitana de 1la ciudad =
de Néxico. Habiendo también importantes empresas em la ciu
dad de Monterrey, Orizaba, Puebla y Tolucsn.

Iz industria curtidora del pafs estd formadas por al -
rededor de 700 eapresas. Estas se encuentran distribufdas .

de la siguiente manexas
CUDADRO III .- 4

UBICACION <
Leén Guanajuato 55
Zone Metropolitana D.F. 20
Guadalajare Jalisco 20
Resto de la Reptdblica 5

100%
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La industria curiidora y su tecnologia

Actualmente existen de acuerdo con el sistema de pro
duccibn y tecnologia empleada, tres %tipos de industrias.

- Ias artesansles que comprenden empresas que reslizan el
curtido en forma rudimentaria, utilizarde adlo algunas -
herramientas y mequinaria obsoleia.

- Las mediansmente mecanizadas emplean maguinaria adquiri-
da, hace muchos afios que no permite estar 8l nivel de —
laes exigencims sciualea de mercado.

- Las eltamente tecnificadas utilizan noguinaris moderna ¥y
procesos tecnollgicos nda avanzades.

Estas se encuentram distridbuidas em el pais de la si
guiente manera:

CUADRO IIT - §

PIPO Nipf, EMPRESAS 4
Artesanal 253 36.19
Hedianamente mecanigadas 295 42,20
Altamente tecnificadas 151 2.6 100

La industria artesanal participa con un 25% de la pro
duccifn de pieles terminagdas, en tamnto que el 75% restante
- es elaborado por 18s empresas mediamas 3 grandesn.

Por ser Lefm la ciundad mds represemtativa, a nivel -
curtiduria, es importante conocer el nfimero de empresas cur
tidoras en base a su tipo en ésta regifn. CUADRO III - 6

TIPOS DE INHUSTRIAS NOM. ERMPRIESAS %
LEON GUANAJUATO 385 100
Artesanales 164 42.59%
Medianamente mecanizadas 161 41.82%

Altemente tecnificadas 60 © 15.59%
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Produccién nacional de cueros crudos

En 1la actusrlidad México ocupa el noveno lugar en 1la
produccidn de cuero crudo, al participar con el 1.3% del -
total, Estados Unidos es el primer productor con el 21% -
del volumen mundial, seguido de India 13%, Argentina 7% ¥y
Brasil 6%.

La produccilén nacional de cuero crudo de todas las -
especies ascendid en 1982 a 25¢364,024 cuerocs con uma tasa
de crecimiento de 3.07% reduciéndose al aflo siguiente a ——

2.7%. Ver siguiente cusdro. CUADRO III - 7
PHODUCCION NACIGNAL DE CUEROS CRUDOS TOTAL

ANO PRODUJCCICN NAL. VARTACION RELATIVA %

1978 21'276,448 ———

1879 23'159,198 8.84

1980 23¢837,008 3.09

1981 247608, 398 3.06

1982 25+364,024 3.07

1983 26'051,334 2.70

PUENTB: Centro de Invastigeciones y Asistencia Tecnolégica
del Estado de Guansjuato. (CIATEG).

La demanda de cuero svoluciona a un ritmo de 8.2%4 al
afio, propiciando una dependencia importarte de la oferta -
externa, aumentando la necesidad de importar e incrementar
los precios, llegando al afic de 1962 a importar 3'039,348
cueros crudos, incrementdndose as{ la importacién en wm —
50.384 en relacién a los bajos porcentajes de afios anterio
‘res, - :
Dol aumento en la produccidén nacionnl depende la dig
minucién de las importaciones de esta meteria prima; de és
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to la importancia de elevar la tasa de crecimiento de la
poblacibén ganadersa.

CUADRO III - 8
IMPORTACION DE CUEROS CRUDOS TOTAL

Ao IMPORTACION ANUAL VARIACION RELATIVA %
1978 2'33%, 260 —
1979 2%351,632 0.70
1980 1°994,733 -15.17
1981 21'021,090 1.32
1982 3'039, 348 50.38
1983 2026, 901 —e33

Fuente: Centro de Investigaciones y Asistencia Tecnolégica
del Estado de Guanajuato (CIATEG).

Oferta vy demanda de pisles

La industria curtidors se enfrenta a un grave proble
mA de abastecimiento de materia prima para satisfacer a la
demanda de sus consumidores. Esto se debe 2 que la oferta
de cueros depende de dos factores: la poblacidn ganadera y
la matanza de ganado, factores que dependen principslmente
. de la demanda de carne y leche, 1legando a tener la piel -~
T una importancia mucho menor.

La demende de carne y la oferte de cueros mantienen
une relacién directa; pues cuando se incrementa la demanda
de carne debe ser satisfecha por unm aumento en el sacrifi-
.cio de ganado, 10 gue a Bu vez origina un crecimiento en.
la oferta de subproductos tales como el cuero. Entre la de
manda de leche y la oferta de cueros existe wma relacifn —-
’ inversa, pués a mayor demanda de leche menor sacrificio de,
-ganado vacuno y por lo tanto menor oferta de cueros.
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La oferta nacional de pieles terminadae estd consti-
tufda por la produccidén total de le industria curtidora ns
cional mAs la importacidén de este producto, debido a la in
suficiencia de produccidén de cueros crudos.
la producciém totel de pileles curtidas & tenido wun -~
crecimiento promedio a razbn del 2.52% anual por 10 que se
asperé conjuntar uma produccibn de 14'747,960 cueros curti
dos en 1983, de éstos el 60.69% fueron de bovino, 26.55%

de caprino, 10.82% de ovino, el 1.,18% de porcino y el 0.76%

de equino. CUADRO IIXI - 9

PRODUCCIOR TOTAL DE PLELES CURTIDAS

ARO PRODUCCIMN EY NUMZRO PRODUCCICN EN MILES DE
DE_CUERO. DECIMETROS CUADRADOS.
1978  12'845,129 3'614,169
137g 13°371,236 3'787,458
1980 139459,010 3768, 626
1981  13'902,494 3'935,139
1982 14°381,582 4117, 886
1983 14°1747,960 4+250,162

FURNTE: CIATEG

La d-mande nacional de cueros estd determinada por -
les necesidades de los diversos consumidores de pieles; 1la
industria del calzado es le mayor demendante de pieles tex
minadas con un consumo de 85% de la produccidén, y en forma
"~ decrociente el 15% a la industria del vestido, marroquine—
ria (estuches, billeteras, llaveros, etc,) y talebarteria
(portafolios, maletas, badles, etc.).

E1 consumo nacionsl aparente de pisles curtidas re -
presenta el total de pieles que la industria curtidora es-
t4 en posibilidandes de ofrecer a las industrias del calze~-
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do, vestido, tapiceria y marroquineria. Bste Consumo Nacio

nal Aparente (C.K.A), se compone de la producciém total na
cional més las importaciones, menos el volumen exportado.
El consumc nacional aparente de pieles curtidas mues
tra un incremenio promsdis &2l 2.77% anual. Ver siguiente
cuadro. CUADRO I1II - 10
CCHSUMO NACIONAL APARENTE TOTAL DE PIELES CURTIDAS
(miles de cueros
A__}lo PRODUCCION IMPORTACI(N EXPORTACION C.HaA

1978 212°845.1 447.9 83.8 13°209.2
1979 13'371.1 85.6 152.5 13°304.2
1980 13'454.0 475.0 29.1 13¢904.9
1981 13'902.5 522.6 21.9 14°403.2
1982 14°381.6 577.1 22.9 14°935.8
1983 14°'747.9 577.% 22.9 151302.2

PASA DE CRECIMIINTO

1978-——~—-—-3.884%
1979~ T2
1980mm e 8. 52% ’
1981mem e 3, 58%
1982 3.70%
1983mmm e 2 0 45%

“iffuente: (GIAT!_BG)

Aungus la ganaderfa tiende a incrementar su aporta~
cifn de cueros a le industrie, este incremento afm resulta
altamente insuficiente para cubrir ls demanda de cueros ——
orudos. '

Le ganaderis macional hz venido creciendo durante‘ la
décudn del 60 y del 70 & un ritmo del 3.00% al 4.4% y espe
cificamente el ganado bovino, cuya piel es demendada en un
90% por ' la industria curtidora, para el quinquenio 81-.85,
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alcanzd uns tasa del 5.0% atn asf, este crecimiento opti -
mista no logré abastecer la demands interna de la industria’
curtidora. CUADRO IXII -~ 11

DEMANDA, OFERTA Y DEFICIT DE PIELES CRUDAS
{miles de pieles)

1980 1981 1982 1983 1984 1985

5,940 6,356 6,765 7,265 7,812 8,401 A. Demanda de la
industria curti-
dora, pieles bOw
vinag livianza.

3,937 4,140 4,345 4,557 4,780 5,013 Be. COferts del -

: sector ganadero.

2,003 2,216 2,410 2,708 3,052 3,388 C. Déficit (A-H)

954 968 1,029 1,105 1,187 1,275 A.Demanda de la
industria curti
dora, pieles pg
sadas.

19} 194 206 221 237 255 H. Oferta del =
sector ganadero

763 774 g23 884 950 1,020 C. D&ficit (A-B)

“Fuente: (CIATEG)

Las impoxrteciones de las pileles crudas como coﬁple -
mento a la oferta de piseles crudas nacionaleé, ha observa-
do un comportemiento muy fiuctuante, con tendencia a la T
disminucién, lo cual agudiza penosemente 1a marcha de la -
actividad curtidora.

Participantaes en la industria

‘ Los purticipantes en la industria curtidora soh ios
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Proveedores y loas productores. Bntre los proveedores de és
%a industria se encuentran los productores ganaderos.

Otra industria proveedora es la industria quimica, -
cuyos insumos son imprescindibles para los procesdos inicia
les y finsles del curtido. Oitros proveedoras son los que
propoxrcionan aceites y grasas, anilinss, pigaentos, dbarni-
ces ¥y laceas.

Las fuentes de aprovisionamiento @el cuero, se laca-
lizan genexrolmente en:

- rastros
- empacadoras y frigorificoes

La adouisicién de cueros y pileles en México se reali
z2 principalmenie a través de intermediarios, guienes ad -
quieren los cuercs directamente de los rxrastros © empacado-
ras y surten al curtidor.

ElL dltimo grupo de proveedores estd formado por los
fabricantes de maguinaria.

Precio de las pieles

Dentro del costo total de uma piel terminada el 66%
ea de cuero crude, 14% de productos quimicos, 8% de mano -
de obra, 124 do gastos de administraciénm, financieros y ge
neralesa; segfn datos de CIATEG,

Los precios de los cuercs som &ltos debido a la polf
ticr gubernamentel de consumo nacional. Esta politica ests
blece que para otorgar permisos de importacién es necesa -~
rio que la nroduccidn nacional esté agotada.

El control de precios no existe por parte del gobier
Lo y 6é8to es debido a la intensa gama de productos y cali-
dad de los mismos, pero sin embargo el precio es controla-<.
do por los intermediarios quienes no los reducen cuando ég
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toe bajan en el extranjero. ’

Capacidad instalada y ociose

Bn los Gltimos diez afios la capacidad instalada no
se ha modificedo considerabliemente.

En el siguiente cuadro se muestra la ubicacibén de la
industria curtidora en base a su capacidad instalada y en
dbnde se puede observar que Lebn es la ciudad que cuenta -
con el mayor porcentaje de capacidad instalada en el pais.

CUADRO III -~ 12

DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE LA CAPACIDAD INSTALADA
DE LA INDUSTRIA DE LA CURTIDURIA .

ENTIDAD CAPACIDAD INSTALADA
Toneladas ) %

Lebén 59,815 a 69,360 35.40
Guadalajara 42,72% a 51,270 25.30
Area metropoli-

tana 34,180 a 42,275 20.25
Monterrey 8,545 a 17,030 5.20
Ctree 8,545 a 17,090 5.10

* Pusnta; (CTATEG)

Capacidad de produccidn

Tix capoeidnd 22 croduceién para =21 curtido y acetado
de pieles mctualmente instaladn en 21l pais es muy superior
"2 1o demenda de estor productos. 3e hz estimedo sue la in-.
c . dustria curtidora estd trabmzjando srrovimrdamente <1 6CH
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de su capacidad potencial de produccién.

Aspectos de mequila

EL 39.43% de las eompresas curtidoras de todo el pais,
289 se dedica a la maquila complementando de esia manera -
su produccidén, ya que tienen capacidad instalads alta que
de otra manera no prodrfan utilizar, y 21 mismo tiempo ayu
dando a los pequefios empresarios que solamente estin en -
condicién Ae efectuar una parte del proceso.

Asf mismo hay empresas que Ganicamnente se dedicar a -~
la maquila de una o varias fases del proceso de curtido a
causa de la falta de activos para invertir en las méguinas
especlales necesarias para cada una de las etapas de la -
produccién.

Pars los empresarios grandes y medianos el principald
factor que propicia que se dediquen a la maquila, es 1la in
suficiencia de cuerocs crudos nacionales e importados msi

como la baja calidad de los primeros, aumados a su elevado
coato.

Canales de comercializacilm

Ias figuras que intervienen en los diferentes canales
de comercializacién que \ﬂ\n desde la venta de ganado hasta
el mercado de calzado son: productor ganadero, rastrog fri
gorificos y empacadoras, industria curtidora e industria -
del calzado.

Del productor ganndero a los rastros, pueden encon -
trarse intermediarios y/o productores de ganado- del ras -
tro a '.!.8. industria de 1a curtidurfa se encuentran a los in -
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termedizrios urbanos y,/o comisionistas; y de la curtiduris
a la industria del calzado intervienen otras industries y
la exportacibn.

Canales de comercializacién del grnado

Se calcula que tres cusrtas partes del precio de ven
ta al consumidor de los principales productos pecuarios se
derrama en el proceso de comercializacidn, quedando sola -
mente el 25% a los productores. El intermediario que acepa
YR, especula y encarece productes y subproductos causa 1i-
mitaciones a la demanda, a2l fijar mayores precios y por o~
tro lado, frena la produccidén.

Fl proceso de comercializecidn .es més complejo en el
D.F., Guadalajara y Konterrey; segfin estudios del CIATEG.
En el D.P. operan mds de 100 introductores; 15 de ellos es
~tdn controlando mds del 56% de los animales sacrificados.
En Guadalsa jara operan veinte introductores de los cuales -
cuatro manejan el 65% de la matanza ¥y en Monterrey existen
diez introductores y uno s6lo maneja mde del 60% del gana~
doe.

Esta comercializacidén inadecuada ha sido originade

debido a la incapacidad finenciera y =& 1& falta de organi~
zacién de los productores. : ‘
' Para darnos una idea de 1a deficiente comercializa -
cibén, basta observar gue en México por cada peso pagado -~
‘por el consumidor de carne, el productor recibe el 25%, el
introductor el 28%, el carniceroc um 38%, el rastro el 5% y
el fisco el 4%.
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Aso ones da los ¢ dores industriales

BEn la industria de la curtiduria existen tres Cdma-
ras: Cémara de la Industria Curtidora en Guanajuato, Cdma—
ra de 1lam Industria Curtidora en Jalisco, Cdmara de 1la TH -
dustria Curtidors en el Distrito Federal 12 cuel abarea el
resto del pafls 2 excepcién de Jalimco y Guanajuato.

. Las tres actian en forma totalmente independiente en
tre ellas y estdn arfiliades a la Confederacidén Nacional de
Cdmaras de la Industria (CONCAMIN). Ie labvor de las cdma —
ras es la de defender a sus agremliados, dar apoyo enm forma
de aval y en general sirven para llevar & cebo cualguier —
tramitacién que se requiera sobre todo de cardcter gremial.

Mnanciamiento

El tipo de financiamiento que recibe la industrie -
curtidora, estd determinado por la cantidad de sctivos fi-
jos que posee. Ia industria mediana y altamente mecanizada
no tienenr problemas en cuanto a garantias, consiguiéndo --—
créditos refaccionarios y/o hipotecarios bancariocs, 6ato
cuindo efectfan ampliaciones y expansiones en sus empreses
¥ créditos direcios para cubrir sus requerimientos de oapi :
tal de traba jo. -

En cuanto a las empresas artesanales, éstas son inca
paces de cubrir 1os requerimientos mfnimos para 1la obten —
cién de um financiamiento en alguna institucién crediticie
por 1o gque tienen que recurxir a otros tipos de financia -
miento que generalmente es através del agio con elewndas
tasas de interés. '
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Mano de obra

La industria de la curtidurfia padece de un d&ficit
de técnicos en el ramo. EBxisten pocos ingenieros gquimicos
v mecdnicos especializados, siendo que su participacidén es
indispensable para mejorar el nivel tecnolédgico existente.
Para subsanar este problema, CIATEG (Centro de Investiga -
ciones y Asistencis Tecnolégica del Estado de Guanajuato),
ha puesto en marcha programas de jintercambio con otros pai
ses para enviar a profesionales a especimlizarse.

La falta de capacitacidn se representa igualmente a
nivel técnico-supervisor ¥ obrero calificado.

Ecolégicos

La industria curtidora utiliza importentes volémenes
de agua y aporta contaminantes & sus aguss residuales y en
la mayorf{a de los casos en locales que no permiten fisica-
ﬁaente la instalacién de plantas de tratamiento de aguas.

El costo de 1as mismas y su operacidén le es reinver-
$ido a la industria en proporcién a su consumo de agua y =
la aportacién que se haga de contaminante a través de la
tarifs de consumo de agus. ' '

Estas plantas de. tratamiento son muxy caras por lo. -
cual no es posible que unA empresa con pPOCOS recursos. puew
da instalarla.
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CAPITULO IV _
LA PIGORA DISTRIBUTIVA EN EL RAMO DE LA CURTIDURTA

UOnz vez analigado en capftulo anterior el concepto =
de DISTRIBUCION, el cual sbarca canales de distribucidn y
distribucién fisice, el presente capftulo describird estos
dos aspectos aplicados al ramo de la CURPIDURIA,

Primeramente se describirdn logz canales de distribu-
‘cidn de cueros y pieles ¥ en segundo térmiro, se hard men
cidn de 1ls distritmcidn f£fsica en una tenerfa como un mare
co de referencia idesl que pueds aplicarse a cualgquier in-
dustria curtidora,

Los cenales de digtridbucidn en la industria curtidorsa.

Como 8¢ vio en el capftulo I, los canales de distri;.
" bucidn que se eligen deben ser apropiados a la naturaleza
del producto que se maneja. Los cueros y piseles curtidae -
~ sor un producto de consumo industrial ya que son materia -
prima para otras industrias, entre ellas la del calgzado -
principalmente, ' ‘
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Es sabido que en la distribucidn de este tipo de prg
ductos se tiende a utilizar canales cortos ¥ en este caso
especi{fico de log cuexos y pieles terminadas, se utiliza -
el capal directo; por lo tanto no hay mucho gue tratar al
reapecto dado que el productor vende directamente al con -~
sumidora.

Sin embargo, se nos hizo de gran interés el revisar
los cansles de distribucidn empezando desde el productor -
ganadero, pues es en este punto donde sparecen una serie
de intermediarios a loa cusles nos referimos en el capftu-
1o IIX. E5 por eata razmdén que describimos 2 contimiacidn
los canales de distribucidén de cueros y pieles, desde el -
productor de ganado hasta el fabricante de calzado.

~Canales que se siguen desde la venta de ganado hasta la -
industrizs del calgado.
fradicionalmente el productor de ganado tiene vaxrias

opciones, una es vender sus becerros ¥y ganado flaco al in-

termediario rural, el cual acopia ese ganzdo y despuds lo

lieva al engordador, o bien, el mismo productor engorda el
© ganado pars venderlo despuds a otro intermediario rural, -
cuya funcidn es acopiar el ganado goxrdo para mds tarde ven
derlo 2 un introductor de ganado al rastro, éste general -
mente peritenece a una agociacién por medio de la cual se -
vende el cuero a 1las curtidurfas, algunas veces esa msocia

‘cidn de introductores utiliza un coaisionista para la ven—
ta de sus cueros a la curtiduria,
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Otra alternativa es 1lm de sacrificar su ganado algu=
nas veces en su propio rastro, y después vende 1la carnme y
lo8 subproductos de éate. Cuando sacrifica su gesnado indi-
vidualmente, el cuero le vands & un intermedliario mmlr, -
dedicado a acopiar cuereos, tanto de la matanza clandegtina
como 1los provenientes de algunes rastros, en ocasiones ese
£ganado se sacrifica en gn prepio rastro, el cuero lo vende
directamente a una curtidurfa s través de su msgociacidn de
productores. De este modo llegan los ocuercg crudos a las
fanerias, las cuales se encargardn de curtirlos.

Al obtener la piel terminada, ésta puede exportarse,
enviarse a la industria del calzado o a otras industrias.

El canal ideal es aquel en que el productor pecuario
estd{ organizado para la produccidn, induatrialiszacidn ¥y co
mercializacidn de sus productos, de tal manera que sacrifi
que su ganado en su propio rastro y procese su piel en su
propia tenerfa, eliminando asf el intermediarismo cue como
sSe observa en el sigulente diagrama de flujo de distribu -
¢idn comercial, predomina en las fases de la produccidn ga

nadera-gacrificio~=curtiduria.
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La distribucidn f{sica en la industria curtidora.

Quedd asentado en el primer capitulo que el productor
tiene que yrealizar mis funciones de distribucidén, en la me-~
dida que los canales que haye elegido, para 1a distribucidn
de sus productos, sean pds coxrtoe., Por ello el empresario —
curtidor, debe temner eéspecial atencién para este punto, -
pues como ya se menciond, la distribucidén de pieles y cue =
ros utilis=a cannles cortos y =ads ain el canal directo.

Conociendo qud loo aspsctes que coneidera la distribu
cidn ffoica son: localizacién y funcionsmiento de almacén ,
eatablecimiento do un sistemzm de manejo de productos, elece
cidn de un método de transpoxrte, cumplimiento de pedidos y
control d¢ inventarios; describiremos como 85 debe dar, ca- -
da uno de elilos, en la industria curtidora.

a) Jocalisacidén y funcionamiento de ginacén.

Ia localizacidn de lom almacenes en la industria cur-
tidora, puede tener dos opciones: uns &8 el salmaconzmiente
centralizado, en ol cual, todas las vemtas a los clientes —
"8e surten deede un sdlo lugar; otra €8 el almacenamisnto -
kdcacentralizado, el cual abastece & los clientes desde dife
rentes puntos, ubicados sstraidgicasdnte, cerca de Los come

pradores, & fin de evitar demoras en los pedidos y propor -
RAr un mejor servicio.

Cuslquiera de las do® optiomes que se tome es correc—
ta, siempre y cuando, la eleccidn que se haga al respecto ,
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considere las necesidades de la tenerfa respecto a ventas,
su capacldad de produccidn ¥y los recursos econdmicoé con e
que cuente.
Después de haber decidido sobre 1a localizacidén del
=lmacén, es neceseric cuidar de las condiciones ambiantales
del mismo.
Toda tenerfs gque ha logrado producir piel de buens ca
lidad, debe preocuparse por que las condiciones ambientales
del almacén de producto terminado sean apropiadas; hay que
cuidar cuestiones comos
- Humedad relative (60 — 65 #), pues la piel almacenada en
ambiente de alta humedad, puede producir mohos; en cambio
en humedades bajss, se provoca umna ‘dismirmicidén del drea -
de 1a piel de un 5 a 7 %.

- Temperatura (20%c - 22%¢), 81 1a piel =e encuentra almacg
nada a temperatura baja, crea el peligro de ruptura de --
flor o agrietamiento, por otro lado les altas temperatu -

ras causan la adhesidn entre pieles.

—~ Evitar la exposicidn a la luz solar para evitar qus se re
sequen laa pieles.

Para describir el funcionamiento del almacén de vpro -
ducto terminade, es necesario hacer mencidn de lo que es la
orden de pio@uccidn ¥ su entrada a este aluicén.

‘ La orden de produccidn es una autorizacidn escrita pa'
ra que el departamento de prbduccl6n, comiernce 1a fabrica -
c16n del producto, segn las caracter{stic=as egvecificadas

en la misma (ver forma IV - 1 ). Esta orden es formulads




FORMA  iv—1L
ORDEN DE PRODUCCIDN

OADEAN DEe Prabucian W |

NONBRE DEL EAPLEADD

FeCAA
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por el departamento de ventas con base en la solicitud o pe
dido recibido y se formula en cuatro tantos: una para el al
macén de materia prima ¥y productos quimicos, otra para el =
departamento de ventas, otra para el devartamento de produc
cidn y otra para el almacén de productos terminados. La co-
pia que se envia a éste Ultimo, tiene por objeto que el en-
cargado preves el almacenamiento de las pieles, asf como —-
proveerse del material necesario para el empaque y buena -
presentacidn del oroducto ya terminado.

Al hacer su entrada las pieles terminadas al almacén,
el encargado revisard que venge conforme a 1o especificsado
en la orden de produccidn, procederd a anexar a cada rollo
o paquete de piel una etiqueta de control (ver forma IV-2),
el control de los rollos o paquetes se Llevard por la can -
tidad total de dicfmetros cuadrados que lo. formen, pues es
mfa fdeil su identificacidn por este medio., Ademds se debe
anotar lzs entradas y salidas de las pieles para 1lo cual se
fecomienda 1la utiligacidn de 1la tarjeta de almacen ( forma
IV -~ 3), 1la cual ayudard a tener un control mds preciso‘en

" el almacén.

Al hacer entrega de los pedidos, separard las seccio--
nes de la forms IV - 2 de cada rollo o paquete y la pésarﬁ
al departamento de ventas, para la elaboracidn de la factu-
ra, conservando el que le corresponde nara dar salide al ~-
producto y luego archivarla,

La devolucidn de mercancfa se recibe en el almacén de
12 teneria, el encargedo de revisar la mercencia -devuelta’

es el jefe del departamento de ventng, muien dard la orden .



FORMA IV - 2

ETIQUETA DE CONTROL.

TENERIA X,

S.A.

nmz

CLASE:
COLOR:

ATMACEN PRODICTO TERMYINADO

nnZ

CLASE:
;COLOR:

DEPARTAMENTO DE VENTAS:

nm2

——

CLASE:
COLORS

Estas etinuetas deben sercolocadas visi-

blemente en los paquetes © rollos de .pige

les, para permitir una identificacidn rd
pida del contenido de los mismos.

T8
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de hacer una nota de crédito para aceptar la devolucién y

8e elabora una forma como la sigulente:

FORMA IV - 4,

DEVOLUCIONES AL ALMACEN

ORDEN No. DEPTO. s
REQUISICION NH. FECHA.:

DESCRIPCION l CLAVE ONIDADES

[
I
|
1
1
1
[

.]...._-.'___-_—4

ENTREGO ¢ ! CAUSA: it RECIBIOs

Dicha. foma. se debe hacer en original para el alma.- .
cen y copia para departamente de conta’bilidad

Pasando a otro punto, serfa muy conveniente a’djui:.tai'
a cada cliente un reporte o informe del pmducto teminado

que abarque vorxr 1o menos los sigu:.entas aanectoss

7;1.- Pmpiedades cuam‘::.ta.t:.vas Yy esnec:.ficas de la- ful
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plel. :

2.~ Propiedades del acabado y naturaleza de la Wlti -

ma capa.

De oesta forma se evitardn las reclamaciones y las de~
velusicnies, se obtiene un sitio muy eapecial en el mercado
¥ 8e debe luchar constantements por mantenexlo.

Con la siguiente ficha tdcnica (forma IV - 5), se le
tranamite al cliente la confianga y seguridad de que el prg
ducto mantiene un nivel de calided denizo de las especiflca
ciones eatablecidas.

FOEMA IV - 5.
- PFICHA TECNICA PARA EL ‘CLIENTEt

TENERIA X, S.A.

FICHA TBCNICA FECHAS
No. de rollos: .
No. de hojass -
No. de decimetros: .
Color(es) : . .

- PROPIEDADRES FISICAS DE LA PIEL:

- Ruptura de flor: .
Otro: ‘ .
PROPIEDADES FISICAS DEI, ACARADO:

Resistencia a la flexidn: ' .
Registenein. a le friccidn: .

Adbesidn del acabado: . .
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by Sistema de manejo de productos.

Es muy importante cuidar el smbalaje de 1las pieles -—-
terminadas ¥y su método de manejo, con la finalidad de que —
las pieles tengan una proteccidn adecuada en el transcurssé
de su salida del almecén, hasta su entrega 8 los clientes -
(fabricantes de calgado, marroquineros, talabarteros, etc),

Los costos de édistribtucidn f{sica por este concepto
£o smon 2ltoms ¥ bien vale la pena realizarleés, ya que esto -
se refleja ern una preferencis de compra & la tenerfa por —-
parte de loa clientes.

Bl método de embalnje para las piseles terminadas, de—
be ser llevado a cabo de una manera sencills ¥y prdctioca Que
permita un féoil manejo de las mismas,

Cabe mencionar que el smbalaje debe darse en funcidn
de la ¢alidad de la piel y ol recorrido queé haga para lle-
gar a su destino. Con yesapecto a la calidad se tiene: piel
de primera y plel de segunda, en algunoa casos plel de ter-
cera, dependiendo del uso que se le vaya a dar., Por otxro la
do los pardmetros de recorxido sons ' ) )

- recorrido corto: abarca la entldad federativa donde se QE
cuentra ubicada 1a tenerfa. ‘ ‘
- recorrido largo: abarca toda 1a Repdblica Mexicana y fue-
i ra del pais.

Es necesario aclarar que la plel para ser embalada seb

"corta en dos partes a las cuales se les Llama hojas (ver i-

lustracién en la siguiente hoja).
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HOJA

El mfmerc de hojas de cada pacuete o roilo, dependerd
del tamafio, del espegor y del tipo de plel,para evitar el -
aplastamiento de la misma por ol exceso de peso.

Bn base a estos aspectos, se degcriben los siguientes
tipos de embalaja.

I.- PARA PIEL DE PRIMERA CUY0 RECORRIDO ES LARGO.

Laa hojas deben eatar extendidas una sobre otra y ca-
da hoja separada medianbte un pafio, pdra evitar que se mal -
traten entre ellas. Una verz realizada eata operacidn, las -
pieles deben ser introducidas en una bolsa de pldstico para
permitir su f4cil manejo. En caso de que la tenerfa exporte,
ademds de efectumar lo anterior, debe introducir los paque -
tes de pieles en cajas de madera, propias para la exporta’=
cldn. N¥o se debe olvidar zsnexar a cada paquete de pleles,
la etiqueta de control (Porma IV -2). :

' Despuds de haber llevado a cabo el embalaje, se alma-

cena o se procede a cargar el vehiculo que distribuird las

pleles, Para esto se recomiendas

EMBARQUE

a) Checar el camién, furgdn, camioneta, etc., cuidasdosamen—
te, antea de cargar las pieles terminadas.

l. Rechazar los transportes que recientemente han sido
cargados con substancias comos: brea, cal, dcido. u 0 =
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tros minerales gue pudieran causar manches en la ==
plel terminada,

2.~ Rechazar transportes que muestren justificacidn de -
que recientemente, cargaron articulos o productos de
animsles con grasa ¥ que etlos hayan provocado la ——
contaminacidn de insectos, '

3.~ Rechazar transportes con goteras en el techo o trans
portes descubiertos, para eviter deterioros vrovoca~

dos por Pactores del tiempo tales como, lluvia, ra -
yos del =01, etc.

B) Cargas .
l.~ Se debe limpiar el transporte que se va utilizar o

colocar una cubierta protectora {papel, cart&n; plds
tico, etc.).

2.= Las bolsas que contengan las pieles deben estar sepa

radas de los lados metdlicos, cuando se usen carros
de acero, para evitar se rasguen las bolsas ¥y se 8 =
fecten las pieles, ’
3.~ Las pieles empacadas, deben 3er apiladasﬂa mano ¥y en
hileras, para gque ze facilite el descargue,ib o
4.~ Se debe asegurar 1a‘puerta del transporte con tablas
atra#esadas, para que ésta no se - abra con el choque’’
de 123 pieles contra ella, ‘ »

Una vez recibidas las pieles por el clierte, &ste dea

be realizar un= inspeccidn completa de su -edido, mara oue. -

de esta manera, pueda hacer ias r:clamaciones nertinentes —°



85

al vendedor o al cargador.

IX.- PARA PIEL DE PRIMERA Y RECORRIDO CORTO.

Las pieles deben estar extendidas una sobre otra y se
paradas por medio de papel de china o de estrasa entre hoja
¥ hoja. Posteriormente se introducen en bolsa de plésfico,—
el mimero determinadovde hojas por paquete y se le coloca -
la etigqueta de control correspondiente,

EMBABQUE:
a) Checar el vehfculo antes de cargar las pieles terminadas.
1.~ Rechazar transportes que recientemente han sido car-
gados con substancias qufmicas.,
2 ,~ Rechazar trznsportes que han cargado artfculos o pro

ductos de animeles con grasa y que se haya provocado
con ello lea conteminacidn de insectos.

3.-~ Rechazar transportes con goteras o transportes descu
biertos.

b) Carga:

1.~ Limpiar el transporte a utilizar o colocar una éu —
bierta protectora, ‘
2.~ Las bolsas que contengan las pieles deben estar se-

paradas de los lados metdlicos,si son carros de ace-

ro, para que no se rasguen las bolsas,
3.~ Las pleles empacadas deben ser apiladas s mano y en
hileras, rara facilitar el descargye.
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III.- PIEL DE SEGUNDA ¥ RECORRIDO LARGO.

Las pieles se apilan sobre un vapel cartoncillo, una
tras otra, hasta completar un determinado mimerc de hojas,
procediendo a hacer un rollo con lasg mismes, atado con un -
corddén resistente que permita sujetarlas bien. Atada al cor
dén mse anexa la etiqueta de control. )

Si 1a piel se almacena en rollos, no se deben colocar
mds de tres encimados,

EMBARQUE:
a) Checar el vehfculo antes de cargar las pieles terminadas
1.~ Rechazar los transportes que recientemente han sido

cargados con substancias quimicas que pudieran cau -
sar manchas en la piel. ) . '
2.~ Rechagar trensportes que recientemente cargaron ar -
tfoculos o productos de animales con grasa y cue € ~=
1los hayan provocade la coﬁxaminacidn,de insectos.
. 3.~ Recliazar transvortes con goteras o transportes des -
cubiertés.

4.~ Asegursr la puerta del transporte’ con tablas atrave-

sadas, para gue no se abra con el chogue de las pie;v

les contra ella.

b) Cargat .
1.~ Limpiar el trensporte a utilizar o colocar cubierta
protectora con vpapel, cartén pldetico, etc. y

2f‘ Los rotlos deben eatar separados de los lados metd -

: rlicos. cuando se usen c¢c=rros de acero, para-evitar
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gse manchen las pieles en caso de que el carro nues
tre oxldaciones. )

3.~ Los rollos deben ser apiledos de la menerae més con
veniente que permita su fAcil descargue.

1V.~ PARA PIEL DE SEGUNDA Y RECORRIDO. CORTO

Se apila un determinado nfémero de hojas y se enro —

llan, se atan con un cordén y su respectiva etiqueta de -
control.,

FMBARQUE:

a)

b)

1.~ Limpier transporte a utilizar o eolocar cubierta --:j, o

Checar el vehiculo antes de cargar las pieles

l.- Recnazuar vehiculd gue heya side gforgede son subsitan
cias gquimicas.

2.~ Rechazar transportes recientemente cergados con ar-
tfculos o productos de animeles ccn grasa gque hayan
provocade la contaminacifn de insectos.

3.~ Rechazar transportes con goterss o descubiertos.

Carga:

protectora con papel, cartén, pidatico, etc.

2.~ Los8 rollos dehen estar separados de los lados metd-
licos del transporte,; para evitar se manchen las -

pieles an caso de que el carro muestre oxidaciones. -

3.~ Los rollos deben ser apilados de la manera mds‘con-k
veniente, para vermitir su fdcil descargue.
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-L.os procedimientos descritos anteriorments, muestran
una forma general del manejo de las pieles terminadas, pe-
ro desde luego dichos precedimientos, estdn sujetos a adop
tar diferentes modalidades, sesin las condicicncs o casos

particulares'que presente cada tenerfa.

¢) Bleccidn del método de transporte.

El método de transporte a utilizar por la industria -
curtidora es amplio y variado, lo que permite diferém:es ai
~ternativas de trinsporte que puede elegir el curtidor, to -
mando en cuenta la velocidad, confiabilidad y costo del mis
'mo; .

Entre las alternativas de eleccidn de transporte que

puede tener el curtidor, estdn las siguientes:

- Transporte terrestre:+ferzrocarril

~Pransporte motorizado: propio o
rentado”

- Transporte aéreo
- PTransporte marftimo

El curtidor nuede elegir aquél cue le ofrezea mé’s ven; '
»tajas o una combinacidn de los mismos, por supuesto aue es—
ta eleccldn. debe ser tomada en base - a las neces:.d—xdes ‘de .

adxstrlbuc:.&n de l2 tenerfa ya los recursos econdmicos d].S

,nonibles aue tenga opara este concepto.
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d) Siastema de informacidn (Cumplimiento de pedido).

Para podér asegurar el cumplimiento de los pedidos, -
por parte del curtidor, es neceéario que éste cuente con un
sistema de comunicacidn, que le permita estar al tanto de -
loa ﬁedidos que le hagan los clientes y de los inventarios
de producto terminado con que cuenta.

El departamento de ventas de la tenerfa, al momento -
de recibir el vedido del cliente, elabora 1la orden de pro=
duccidén.

Bl sistema de comunicacidén referido anteriormente, es
la utilizacidén de una formz de control de vedidos., Esta foxr
ma es un documento que permite tener un mejor manejo de loa
difefentes pedidos, ya sean de los clientes o en un momen -
to dado, de las sucursales de la tenerfa; a su vez, permite
no duplicar cualquier orden de produccidn. (Vor forma de —-

control de pedidos en la siguiente hoja, Férma IV - 6).

‘e)‘Controlbde inventarios.

‘Acargo del departamento de ventas, estard el almacén
de producto terﬁiﬁado, cuya finalidad es dar entrada y sali
da a las pieles que elabora la tenerfa, ’

" Algunas de las funciones principales del depnrtamen -

“to de ventas son:
~ estimar los prondsticos de las ventas futuras,

- ‘estimar los niveles de existencias de niel terminada, : de
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acuerdo con la demanda de cada producto y clase,
- gatablecer les condiciones de las ventasg
es por esta razdén que a ventas le interesa muchisimo que -
haya existencias, voldmenes de mercancfas y diversificacidén
de las mismas, para satiafacer a sus clientes.
En le industria curtidora, como en cualquier indus -
tria, si no se lleva un buen control de inventarios, se pue
den presentar una serie de problemas, los cuales se refle =
jan en los costos de ventas; los principales transtornos ——
causados por esta deficiencia song
l.~ Palta de productos terminados en almacén. Esto provoca
retraso en los pedidos, pérdida de clientes.

2 .- Tener productos terminados en demasfa. Es tener dinero
invertido en nieles que no causan ganancias y sf costos
por productos ociosos.

Existe una manera cldsica de descrivir grdficamente,
las fluctuaciones de las existencias en almacén.

Si trazamos un eje vertical que cruce con uno horizon
tal y relacionamos el volumen de existencias con el eje wer
‘tical (significando que a mayor longlitud de este eje, hay -
mayor mimero de existencias en almacén), y el eje horizon -
tal lo relacionamos con el tiempo (significando cue a ma— -
yor longitud,de eate otro eje, ge re.*.presenta el naso del —-

tiempo en dfas, semmanas o meses), se tendrd el siguiente eg

guema. 1’
unidades
de un
articulo Oiempo

B ]
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Si en un momento dadc, se reciben "X" mimero de pie-
les terminadas y éstas se van consumiendo con el tiempo,las
existencias de las mismas dismimairdn, Suponiendo que se ——
venden 200 pieles disrias, y cada dia ge verifican las exig
tencias, eeg¥n la cntided encontrada, trazamos un punto en
el £rea situada entre los dos ejes del esguena, nos déremoe
cuenta de gue conforme pasa el tiempo, 1la distancia a gque -
queden dichos puntos del eje horizontal, serd c=da vez me -

nor:
Apoo
86a
pieles
termina- 600
dag. 400

200

o dfas

[
1
|
i
1
!
2

w—--.-..--

si unimos todos estos puntos: con una lfnea recta, veremos

que é3tz2 se halla ineclinada acercdndose al eje horizontalky

a medida que yasa el tiempo, la recta contimard acerdéndo-

se-a dicho eje; hagta que llegue un momento en oue lo toque,. -
" Bsto significard que léé,existencias habrdn dismimufdo 2 ce
: ro‘y‘el punto del eje horizontal donde se produce el contag
. to, hace saber el tiempo que ha transcurrido.

’ Sin embargo, no se debe permitir gue las existencias
se reduzcen a cero, pues las ventas se verian entorvecidas.
Esto obliga estar al pendientsz del resurtido de pieles, ca-

~da ciertbitiempo. Mientras llega éste, las existencias esta
“rén‘descendiendo, vero al llegér la nueva _remess, las gxis;
. tencias tendr#n un zumento sUbito y lz grdfiea mostrard el
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inicio de un nuevo ciclo, y sucediendo esto una y otra vez,
se formard una figura de sierra, en que ceda diente indlca-
rd la llegada del resurtido de pieles y cada 1fnea incling-
da seflalard su consumo gradual.

Jeo0 D
- PRAITTINEITIT TN

o s el LESVETIDO
Pleles co0 s v
Tevmnaded

400 ya

/ Ve
220, /
7
o A~ A "
2 3 A 5 [S 1 8 9 Jo

pins  (TIEMPO)
Dado que 1la industria curtidora trabaja con inventaw

rios sujetos a2 una demanda conbtimia, .es necesario mantener
éatos entre los niveles médximos y mfnimos convenientes, Tl
punto mdximo de existencias serd alcanszado con la llegada
=del resurtido y estard situado en el “pico de czda diente™
Mantener un inventario minimo de existencias, implica cier
" tas consideracionest
- 3C0udnto ¥iempo tardard en recibirse las pieles, deapuds
_de haber hecho la requisicidn de é&stas?
- 3Hasta qué punto afectard la escasez de pieles a las ope-
; raciones del departazﬁento de ventaag? - ' -
~Por eso el punto mfnimo de existencias aue se puede tolerar
es igual al punto donde se hace necesario pedir un resurti-
do. ;
El llevar o mantener inventarios implica un costo, és

-te incluye gastos como: almacenamiento, seguros, gastos de-
capital, obsolecencia y deterioro. ’
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CAPITULO ¥
LA DISTRIBUCICN DE PIELRS EN LEONI
(INVESTIGACION DE CAMPO)

La investigacién de campo fus llevada & cabo . en la
ciudad de Leén, Guanajuasto, en donde Be encuestaron wn to
tal de 196 empresas curtidoras. A Sstas se les aplicd un:
cuestionario el cunl aparece sn el anexo No. 2.

Los resultados obtenidos f’uero;n convertidos a por -
centajes y de ésta manera son presentades s continuacidn.

Cabe hacer mencién de que para obtener datoe adiocipo
nales se hizo 81l cruce de algunas preguntas con otras, y
cuyos resultados tam'b:lén aparecen en porcentajes.
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RESULTADOS OBTENIDOS DE La INVESTIGACION

Los resultados arrojados por la investigacifn son:

De la primera pregunta de nuestro cuestionario, pode
mos decir gue del total de empresas encuestadas (196), el
19.35% de ellas son de tipo artesanal, el 41.94% son media
nas y un 38.71% estdn clasificadas dentro de las grandes,
(ver grdfica No. 1l).

Dado que una parte del objetivo es conocer la forma
en que Be da la distribucidén de pieles en Ledn, vor ser es
ta la ciudaed mds representativa de la curtiduria, tenemos
los siguientes resultados para el concepto de distribucibn
fisica reflejado en la pregunta No. 2 de nuestro cuestionz
rio. Del total de empresas chicas encuestadas, los aspec -
tos aue intervienen en la distribucibén de sus pieles en or
den de importanciz fueron: el 100% de ellas maneja el con-
cepto de segu}os e impuestos, un 50% considera los gastos
por manejo de producto, el 33.33% de las empresas chicas —
congideran los fletes y un 16.66% de empresas en ambos ca-

"sos utilizan el almacenaje y la deprecizcibn, (grifica 1-A)

Del total de empresas medianas encuestadas, el 61.53%
de ellas maneja el concepto de fletes, um 46.15% los segu—
ros e—impﬁestos, en igual porcentaje los gastos por manejo
de pedido, el 38.46% de las empresas medianas consideran -
el concepto de almacenaje y un porcentaje mfnimo del 7.69%
utiliza los asvectos de gastos de pedido y la depreciacidn.
{ver grdafica 1-B). ,

Del totrl de empresas grandes encuestadas, el 58.33%
.de ellas, consideran el resnglén de Seguros e impuestos, el
507 toma en cuentz los gestos por manejo, un 33.33% mane -
“jan los fletes, un 25% consideran los gastos por pedido y
finalmente, el 8.3 tomzn en cuenta el almacenaja, (ver 1¢

grdfica 1-C).
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En un segundo tratamiento dado a la pregunmta lo. 2,
cabe mencionar, que &sta aceptaba mds de una respuesta, —
por lo gue la suma de los porcentajes obtenidos no dan el
100%, siendo gue no alcance 0 que se rebase dicho porcen~
taje.

De los aspectos que intervienen cen la distribucidn
de las pieles, en este segundo tratamiento se arrojaron
los siguientes resultados, estos resultados fueron en ba
se al -total de empresas encuestadas, (196).

El 45.16% del total de empresas encuestadas, prin-
cipalmente utilizan los fletes para 3a distribucibn de -
su producto. De este porcentaje hay empresas que ademés
se valen de otros aspectos nara su distribucién. Tales -

. aspectos son 1los siguientes por orden de importancia: un
64.28% se vale ademds de los seguros e impuestos, un 509
utiliza los gastos por manejo y um 42.86% cuentzn con al
macenes, (ver grdfica No. 2).

El 22.58% de las empresas encuestadas, utiliza en
su sistema de distribucién los almacenes principalmente,
de este porcentaje el 85.71% utilizan también los fletes

¥y el 71.43% se vale también de los seguros e impuestos,
para su distribucidn, (ver grdfica No. 3).

£l 12.90% de lms empresas encuestadas, recurren a
16s gastos por pedido. De este porcentaje, el 75% de es—.

tas empresas también utilizan los seguros e impuestos,’g'
tro porcentaje similar se vale de los gastos por manejo,
pera su distribucibn, (ver grdfica No. 4).

Un 61.19% de empresas utiliza los seguros e impues
tos principalmente para su distribucibén. De este porcene
taje un 47.37% utilizan los fletes y otro norcentaje si-
milar, =e vale de los gacstos por menejo, (ver grdfica No.
5).

71 6.45% de las empresas en estudio, se velen de -



97
agpectos tales como los seguros e impuestos y de la depre—
ciacién y caducidad, para la distribucién de su producto, -
(ver grdfica No. 6).

Por Gltimo, un 45.16% utiliza principalmente los ggs
tos por menejo. De este porcentaje de empresas, wm 60% se
vale ademés de los seguros e impuestos y un 46.66% utili -
zan los fletes, (ver grdfica No. 7).

De la tercera pregunta del cuestionario pudimos de -
terminar que el tiempo promedio que se ocupa para surtir -
w pedido es de 13.8 dias. .

Del total de las empresas encuestadas, el 60% de &s—
tag cumplen con =2ste tiempo p*cmedlo, pues tienen un inter
valo de entrega de ocho a gquince dfas, (ver grdfica NWo. 8).

De la pregunta No, 4, "los canales de distribucién
usados por las empresas”, algunas de ellas contes taror méds
de un canal, por lo gque caemos en la cituacién de la pre -
gunta No. 2, respecto al porcentaje.

De las empresas gque utilizan el canal mayorista, las
cuales son un 16.30%, tembién utilizan el canal fabricante
—~consumidor, (ver grdfica No. 9).

Un 9.7% de las empresas ubtilizan los canales minoris
ta y fabricante-consumidor, (ver grdfica No.l1l0).

Por dltimo, el 87.1% utiliza el canal fabricante-con
sumidor, pero =2demds el 19.23% de este porcentaje, también
‘utiliza el canal fabricante-m=zayorista. .

De lo anterior podemos deducir acue el canal de 4dis -
tribucibn que comunmente se utiliza es el de fabricante-con
sumidor, (ver grdfica No.l1ll).

EZn la pregunta No. 5, se sigue vrecaentando el caso -
de la rregunta: Nao. 2.

' Un 6.457% de 1las empresas en total, utilizan para sus
embala jes bolsas de manel princinalmente: Je este porcenta
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je un 50% utiliza también las bolsas de pldstico y el otro
50% utiliza un lazo, (ver grdfieca No. 12).

El 70.97% de las empresas utilizan las bolsas de plds
titico para el embaslaje de su producto, de este porcentzje
un 22.73% utiliza también la etiqueta con especificaciones,
{(ver gréfica No.l3).

Las que utilizan principalmente 1la etigueta con espe
cificaciones son un 29.03%, de éstas un 55.5% utilizan tam
bién las bolsas de pldstico, (ver grdfica No.l4).

bel total de las empresas en estudio, un 19.35% un -
lazo para su embalaje, un mfnimo porcentaje del 16.66 tam-
bién utiliza las bolsas de papel y de pvldstico, (grdfica
No.1l5).

Aquf encontramos gue el tipo de embalaje utilizado
comunmente, es el de las bolsas de pldstico y en menor uso
las etiquetas con especificaciones.

De la pregunta No. 5, respectoa los problemas que -~
les ocasiona el embalaje, tenemos que el 67.64% declaré no
tener problema alguno, el 3.23% declard tener problemas en
el manejo de su producto debido al embalaje utilizado y el
29.03% declard tener problemas diversos; como el que se I8
yen las pieles, que se suden las mismas, que se Sequen, en
tre otros, (ver grdficalé).

Lz pregunta No. 6 la cual estd relacionada con los -
-problemas-gue enfrenta en lz distribucién de las pieles,
se tiene que, el 20% enfrenta problemas de almacena je, los
problemas de transporte 1o enfrentan el 38.39% 'y wm 41.61%
enfrenta problemas en premurz de pedidos, (grdfica Mo.l7).

Ademds de haber analizado pregunta por pregunta, se
reelizé el cruce de varias de ellas con el fin de obtener
ihformacién extra. Los resultados fueron,K los =sigujientes.

A) Tiempno promedio de entrega wmor tamafic de em?resa:‘
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- ChicC8Seeccteavensesl2.9L dfas.
- MedianasS..........15.27 dfas. v
- GrandeS...sec.....14.87 dfas. (ver grdfica 18).
B) Canal de distribuecidén usado por tipo de émgresa.

De las empresas chicas, el 19.37% del total encuesta
do, utilizan principalmente los canales fabricante-consumi
dor y detallista-~consumidor, (ver grédfica No.lg).

De las empresas melianas el 41.94% del total encues-—
tado, utiliza los canales fabricente-consumidor y mayoris-
ta~conswidor, (ver grdfica No.20).

‘De las empresas grandes, el 38.71% del total, utili-
za principalmente los cancles fabricante-consumider y mays
rista—-consumidor, {ver grdfica 21).

C) Problemas enfrentados en la distribucién por tama-

fo de empresa.

Ta empresa chica enfrenta por igual problemas de al-
macenaje, transporte y premura en pedidos.

Las medianas enfrentan problemas principalmente de -~
premura en pedidos, &stas representan un 53.53%, otro gru~
po enfrenta problemas de transporte el cual representa el
30.46%. Pinalmente un 16% enfrenta problemas de almacenaje.

Las grandes, cuyo porcentaje es del 53.33% se encaran 
_con problemas de transporte, wm 36.67% tiene problemss con

', la premura en 1los pedidos y un porcentaje bajo del 16% se

enfrenta con problemas de almacenaje, (revisar grdficas Na.
22, 23 y 24).
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ANALISIS:

. Si observamos los resultados anteriores nos daremos
cuenta que existen marcadas diferencias en los distintos -
tipos de empresas sobre la manera de aplicar los aspectos
de la distribucibn PIsica, no siendo asf{ para les canales
de distribucién utilizados. Analicemos pues a cada tipo de
empresa por separada. 4

En las empresas chicas el princival aspecto de dis -
tribucifn que consideran es el de seguros e impuestos, si-
guiendo en orden de importancia los gastos por menejo. Bs-—
tos son los aspectos méds sobresalientss gque se manejan en
las empresas chicas, dado que el canal de distribucién com
munmente utilizado es el canal directo, es decir, fabrican
te~-consumidor, por lo que los fletes y el almacenaje no se
toman muy en cuenta, quedando fuera de ser manejados log -
gastos por pedido.

Cabe hacer mencién, que por entrevisias personales a
éste tipo de empresa, se nos dijo que el consumidor acude
con sus propios medios de transporte a surtirse de pieles,
por otra parte, dado que su produccidén es comprometida de
antemano, no necesita contar con almacenes ni realizar gasg
tos por concepto de pedidos, por lo que consideramos aue
éstos aspectos deben de ser cuidados, pues ellos mismos rg

‘fieren gue Son Sus principales problemas.

Las empresas medianas dentro de sus principales as -
pectos gue manejan pars su distribucibén se encuentran los
fletes, seguros e imnuestos y gastos por manejo. Lz razdn
de &sto.es el hecho de cue este tino de empresa cuenta con
su prorio medio de transporte cue no obstante, es insufi -’
ciente a sus necesidades. Por otra parte tienden 2 conside
rar cuestiones de embalaje ademds de los _seguros e impues—
tos, no toman muy en cuenta los asnectos de almecenaje, de
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gastos por pedido y la depreciacifén y caducidad. Su canal
de distribucién principal es el canal directo. Los proble-
mas = los que se enfrenta este tipo de empresa en orden de
importancia son: la premura en los pedidos,

transporte y
almacenaje.

En las empresas grandes los principales aspectos que
son tomados en cuenta para la distriducibn de pieles son —
los seguros e impuestos ¥ gastos por manejo de pedidos, de
menor importaneia son los fletes, gastos por pedido y 2lma
cenazje, quedando fuera les aspectos de deprecizncisn y cadu
cided. Cabe mencionar que su principal canal de distridbu -
cibén, de este tipo de empresz, es el directo al iguzl que
los dos tipos de empresas anteriores. '

Los problemas princinzles en orden de importancia pa
ra la empr'esa grande son los de transporxrte, premurz en pe-—
didos y almacenaje.

Haciendo un andlisis global de los tres tipos de em~ -
presa curtidora, tenemos que del tipo de embaloje que més
comunmente se utiliza son las bolsas de pldstico y el tivo
de embalaje etiquetado con especificaciones, otras utili -
san simplemente un lazo y un nminimo porcentaje utiliza la
bolsa de papel.

En cuanto 2 los problemas con el tipo de embalaje u-
tilizedo, la meyorfa contesté que no existfa provlema res- -
-~ pecto a éste.

Finalmente, ol tiempo que sSe ocuna en surtir un pedi'
" do es casi semejante en los tres tipos de empresas.
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ANBYO Ho. 2

HMETODOLOGIA

ler. Paso.
Identificacidn del problen&

20. Paso. :
Detarminacidn del objetivo

Jer. Paso. _ ) )
Obtencidn de informacidén documental respecto a mer-
‘cadotécnia -~distribucidn- y curtidurfa. '

‘40.- Paso.
Organizacidn y clapsificuacidn de la informascidn.

.'50. Paso.

‘ DotorninaciGn del tamafio de ls muestra (n-196), don '
tro del nuestreo probabilistico se utiliz6 el nues—['f
' troo aloatorio simple. :

. °°q hso.
~ Dimseno 'y elaporacida del cuetionario.
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79. Paso.

Recoleccién de datos (aplicucidén de los instrumentos
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Conclusiones y Recomendaciones.
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UNRIVERSIDAD NACIONAL AUTONCMA DE MEXICO
PACULTAD DE CONTADURIA Y AIMINISTRACION

3 El presente cuestionario tiene como objetivo recabar
informacidn gue sirve para ser incluida en la investigacién
‘sobre la distribucién en la industria de la curtidurifa que
- eptamos desarrollando, con el fim de presentérla en ‘nuestro

Seminario de Tesis para obtener la ILicencilatura en Adminise—

tracifn de Empresas, por lo cual asgradecemos de antemsno su

colaboracién.
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CUESTIONARIO

iDesde su punto de vista, de qué tamafio es su empresa?
( ) Chice ( ) Mediana ( ) Grande

iCudles de los siguientes aspectos intervienen en la -
distriducién de las plelesn?

) Fleokes

Almacenaje

Gastos de pedido

Seguxros e impuestos

Depreciacidn y caducidad

)} Gastos por manejo de las pieles

P e e e N
Nt et N

Aproximadamente cuil es el tiempo que se ocupa.en sur ..
tir un pedido?

) De 1L a 7 dias

) De 8 a2 15 dfas

) De 16 a 23 afas

) Ds 24 a 31 dfaa

(Cudles son 1los canales de distribucidn que utiliza u-
suclmente?

Mayorista ( ) ‘Minorista ( ) Conswmidor ( ) _
-4Qué tipo (s) de embmlaje emplea para.comercializar sw -l
producto? ) : ’ )
{ ) Bolsas de papel

{ ) Bolsas de plédstico

( ) Etiquetadas con eapecificaciones
( ) Otros (definn)

L N T e R

:$Qué problemas le ocasions el embalaje?
() Ningumo ( ) Diffcil manejo de pieles
( ) Otros (especifique)
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7« :Qué problemes enfrenta pgra la distribucién de su
producto?
{ ) Pransporte
{ ) Almacenaje
( ) Premura en pedidos

Nombre de la empresa
Domicilio

Nombre del entrevistado
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CONCLUSIONES ¥ RECOMENDACIONES

- En el proceso de industrializacidn de México, la rama de

la curtidurfa representa una de las actividades mds anti
guas que en la década de los 40, presentd niveles relati

vamente altas de desarrollo intermo.

La curtidurfa mostré declinaciones, acentudndose dramdti
ticamente en la década del 70 y vislumbrdndose un vanora
ma de pardlisis para la presente, que de no solucionarse
traerfa graves consecuencias para la industria del calza
do, actividad gue conjuntamente con la curtidurfla gravi-
tan en la produccidn y el empleo industrial, pero adn
mds,constituyen producciones bdsicas para mejorar los ni

veles de vida y bienestar de 1z poblacidn,

De los factores que influyen en el lento crecimiento de

‘la industria curtidora, el més»importante_gs la escasez .. ..

“de"la materia prima fundamental ~ el cuero cruwdo - gque

no puede ser abastecido wor la ganaderia nacional,

Ia‘eséasez de cuero crudo y 1la prohibicidn limitada de -
su importacidn, estd generando una inflacidn ﬁronia de

la rama de la curtiduria y el calzado, que’ potencia a 1a , 

v;_inflacldn general de 1a economfa. -
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El capital de trzbajo es insuficiente en empresas de ti-
po artesanal, las que tienden a2 desaparecer, en parte -
por los bajos recursos con que cuentan.

e calidad del cuero afecta & la industria de la curtidu
rie y calzado, por lo que se deberian dar ircentivos a -
los productores pecuarios para acrecentar el culdado del

ganado con el objeto de disminuir el dafio gque sufren las
pieles.

- Estadisticas oficiales y privades muestran gue el Area -
de Lebén, constituye el sector industrial cuerero mds ex—

tendido del pafs, en consecuencia dispone del nivel més

alto de capacidad productiva instalada.

Sin embargo,

Lefn utiliza el 60% de su capacidad instala
da,

debido a 1B escasez de cuero principzlmente, 1o que
ocasiona gque empresas medianas y grandes se dediguen a -
" 1a maouila que le dan las empresas chicas para aprove —-—
char agf{ su capacidad instalada y & la vez conplementar
las fazses del proceso de curtido de éstas fltimas que de
otro modo no podrfan llever a cabo por faltz de recursos.

Los canales de comercializacidén tienen que ver con lu in
flac;én del precio del cuero crudo. El némero de interme -
diarios que existen desde gue el ghnado en pie Se comer-
_cializa, hasta que se obtiene la piel terminzda, hace »-

que el precioc se increms

nte en términos 2normales; anoya
dos en muchas ocasiones P

nor la especulacxﬁn.
El conal de Qistribucibn utilizado nor la industria curd

tidora de Lebn, Guanmjusto es el cmnal directo (fabrican
te-consumidor)

En la meyorie de l2s empresas curtidoras de 1l ciudad de
Leén no cuentan con ~lmrcenes mara nroducto terminndo.’
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Pensamos que la razén principal de ésto se debe a la es—
casez de cuero que impide utilizar toda su capacidad ing
talada de produccién, haciendo que la produccién gue =a-
can esté comprometida de zntemano distribuyéndose imme:~
diatamente y por lo tanto las empresas no incurren en -

conceptos como gastos por pedido, depreciacibén y caduci-
dad,y control de inventarios. ’

- Este cuello de botella respecto a la escasez de materia

prima, puede subsanarse mediante uwna polftica flexible ¥
programada de importacién gque permita complementar el dé
ficit de cuero crudo nacional, ésto serfa el inicioc para
‘1a nulificacibén de Loz problemes de las empresas curtido
ras que tienen que ver planézmiaentos econémic_os; estruc-
turales, financieros y productivos de 12 unidad emprest-
rial. :

Bl embalaje utilizado por las curtidurfas de Lebn es in-
completo, haciendo falta tomar en cuenta detalles impor-
tantes olvidados para un buen manejo del producto y que

ademds no representan mayores costos, por lo gque recomen
damos revisar las consideraciones expuestas al respecto

‘gnk el capitulo IV.

Existen semejanzas en la distribucidn de pieles por pare
~ta de loa tres tipos de industrias curtidoras de la ciu-
dad de Leén en lo que se refiere a canales de distribu -
cién utilizados, tembién en que la mayorfa no cuenta con

almacenes y otra es que ocupsn el mismo tiempo en surtir
sus pedidos.

Los que conformen la distribucién fisica no son conside-
rados uniformemente por cada tipo de empresa, nor lo que
unzs monejen determinados tipos de aspectos aue otras no

~consideran, encontrdndose aquf las principales diferen —
cias en el sistema de distribucién utilizado.
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~ Consideramos que todos y cAada uno de los aspectos de la
‘distribucién ffsica tienen'la misma importancia de ser -
tomados en cuenta y deberfan los curtidores tratar de ad
ministrar mejor estas cuestiones de distribucién para lg
grar une eficiente comercializacién de su producto.
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