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PROLOGO 

La presente obra ha sido realizada con verdadero en­
tusiasmo y dedicación por constituir un tema poco tratado 
y que casi no despierta interés, por tal motivo, ha ·signi­
ficado un objetivo por alcanzar, el cual nos ha dado gran­
des experiencias y satisfacciones, al contribuir con e1 -­
primer antecedenté sobre el tema de distribuci6n en la in­
dustria C\ll'tidora. 

Como es natural, en e1 desarrol.1o de cua.1qtiier inve~ 
tigación, ·Se presentan dificultades, l.as cuales no fueron 
la excepción en ésta. 

En primer término, la escasa informaci6n bib1iográ -
fica en l.a ciudad de ?l!éxico - tanto en 1a Cámara Nacional. 
de Curtiduría como en bibliotecas -, ·1imit6 1a recabaci6n 
de inf'orm2.ci6n, teniendo que recurrir a otra.a fuentes ·esp~ 
-cia1izadaz, en l.a ciudad de León, Gua.naju.'l.to, como es el -
caso de .. CIATEG (Centro de Invesi:igaci6n y Asistencia Tecn2_ 
1dgica de1 Estado de Guanajuato, A.C.) que es e1 '1nico ce~ 
tro en e1 país dedicado a la investigación y desarrollo de 
las actividades de Curtiduria y Calzado. 

Otro freno fue e1 lamentable acontecimiento suscita-
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do en septiembre de 1985 que provoc& e1 cierre tempora.1 dé 

a1gunas dependencias que proporcionan informaci&n estadís­

tica de 1a. cual. requeríamos. 

Cabe hacer mencicSn que J.a informaci.&n que nos pudi 

moa aJ.J.egar, no está tota1mente actua1izada, J.imi1afndoae a 

1os años de 83 en aJ.gunoe caeos, debido a que 1os resuJ.ta­

dos del. dJ.timo censo econ&mico industrial., aún no hab!an -

sido pub1ic2dos. 

Por J.as cuestiones antes cite.das, J.a presente obra -

no pretende ser exhaustiva, pero sí servir de est!mu1o pa,.;¡r 

ra posteriores investigaciones en este campo. 
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INTRODUCCION 

La po1!tica de desarro1lo industrinl del país, plas­
mada en el Plan Nacional de Desarrollo Industrial y en los 
programas de Fomento de los Productos Básicos, plantean la 
necesidad de impulsar el crecimiento de la Industria de1 -
Calzado a través de una política integral en la que parti­
cipe el sector de la CURTIDURIA, ya que es éste el que pr~ 
porciona la materia prima fundamental, y genera un mayor ~ 
provechamiento de los recursos pecuarios del país. 

Es innegable que la industria de la curtiduría es -­
un.a rama importante en el sector industrial mexicano, sin 
embargo, áota ha venido afrontando problemas serios de di­
versa índole, tanto internos como externos. 

Dentro de los problemas internos se encuentran fact~ 
res estructurales como la falta de organización, deficien­

. ciae en los sistemas de distribución, proplemas financie -
roe, entre otros. 

La industria curtidora está estrech~mente vinculada 
con la industria del calzado, por lo que los problemas que 
afecten a una repercuten en la otra. 

Dentro de los problemas externos nue afronta la in -
du..stria curtidora, uno de los principales es la dificultad 
en el a~rovisionamiento de cuero crudo - dada su escasez -
por lo que existe una deficiencia en el abastecimiento de 
pieles curtidas al mercado nacional. Esto.flesemboca en la 
sustitución de cuero curtido(+) ~or ~Qrte ie los demandan-
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tes de éste. Entre 1os principa1es sustitutos de1 cuero e~ 
tán 1os materia1es sintéticos, p1ástico, hule, po1iuretano, 
crepe, etc. Otro problema externo, de1 que no se escapa 
ninguna industria de1 país en 1a actua.1idad, es 1a crisis 
económica imperante. 

Ahora bien, fue de un interés particul.ar para noso -
tras lo concerniente a los sistemas de distribución, por -
lo que e1 objetivo de la presente obra, consiste en inves­
tigar e1 modo en que debe darse la distribución de pie1es 
terminadas y además la forma en que se da en 1a ciudad de 
Le6n Guana.juato, para conocer de manera general 1a distri­
buci6n 
ciudad 
que 1a 
dad. 

de 
de 
de 

las industrias curtidoras. E1 haber elegido a la 
Le6n, gspecíficamonte, no tuvo otra razón mas 
ser la ciudad más representativa de esta activ:i-

E1 plan de este estudio incluye cinco ca~ítul.os. 5os 
primeros tres capítulos abordan cuestiones de fundamenta -
ción; e1 primero revisa los conceptos de comercio y merca-· 
dotecnia, as! como la teoría de distribución, en el segun­
do se ofrece un am~lio ctimulo de antecedentes hist6ricoa -
de1 curtido de pieles, las característic~s del cuero y su 
proceso de curtici6n para ir familiarizándose con e1 con -
texto de la curtiduría y entrar de 11eno.a1 capitulo terc~ 
ro donde se da e1 marco general de 1a industria curtidora, 
mostrando su situaci6n actual y 1a problemática en la que 
se encuentra irunersa. 

E1 cuarto cap!tu1o se encarga de exponer, la forma -
en que se debe 11evar a cabo el sistema de Qistribucidn en 
cualquier ti~o de industria curtidora, sirv:iendo como guía 
para aquellos curtidores que empiecen a darle importancia 
a las cuestiones de distribución. 

El quinto y ól.timo capitulo, prese~ta e1 caso de in­

vestigací6n de cP.mpo realizado en 1a ciudad de Le6n, Guan!!_ 
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juato, sobre 1a manera en que 1os curtidores de esta re 
gi6n, 11evan a cabo 1a distribución de 1as pie1es curtidas, 
para 10 cua1 uti1izamos e1 proceso de investigaci6n cuya -
metodo1ogía es inc1uída en e1 anexo 1. 

De esta manera pensamos que se tendrá un. panorama g~ 
nera1 de 1o que es LA FIGURA DISTRJ:BUTJ:VA EN EL RAMO DE LA 
CURTIDURIA. 

(T)·Despu~s de1 proceso de curtido ~e1 cuero crudo, 
·se 'Puede man.,jar el. término cuero curtido, pie1 curtida 

o ~ie1 tenninada. 
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Gli&EaALJ:DlDBS DE llERCADOTBCJ.U:.A. 

Antecedantes de1 comercio. 

4 

m. concepto coaeroio trae a nuestra aeniie 1a idea de 
una re1ac:l.6D entre pereonas que dan y reciben rec:l:proc-~ 
te, que campren 7 venden; pero en real.idad, e1 vocab1o ti,!. 
ne una eigni:ticac:l.6n m4e ampl.ia que 1a de cambi.o; 1a de ~ 
proxil!lac:!dn, l.a. de poner al. al.canee de alguien un.a coea o 
producto, o 1o que es lo memo, que signi:f':l.ca cambio por 
1m 1ado y aproxilaaci&:l por e1 otro de ·qUien adquiere o pr~ 
duce, hacia e1 que consume, es decir tma. 1.nte:naediao:l.6n o 
1.ntercaabio. Ahora b:ien, esa inte:rmediac:l.6n se realiza con 
el. propósito o :f'inal.idad de obtener una ganancia. 

La h:istoria d-uestra que a medida que el. hombre ha 

aplicado su ha.bi1:1.dad e!l 1a creacidn de un producto e~ ha 

venido con:n.rt1.endo en \D1 especial.ista. Sin embargo en el. 
treuscur•o de este .tiempo, el. hombre observó ·que para obt,!. 
ner a1«dzi caapl.-ento de productos para eu sobrev.lvenoia -
tenia que dedicar parte de su tiempo a comerciar sus exce­
dentes por productos que creaban otros eapeciaJ.istas. Es -

as! coao, e1 tieapo 7 loe ee:tuer~os decli.cados a comerciar 
:tueron 1a priaera ev:ldencia que ee tiene sobre l.os costos 
de dietribuc:l.611. 

Bs ae:I: ceno el. comercio hizo posibl.e l.a especia1iza.­
ci6n 7 con e1l.o tm. a1a11ento en l.a productividad. A medida -
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del. auaento de l.a producci.6n se hi.zo necesaria el. -pl.eo de 
tecnoJ.ogia. ~Odo este proceso 1.ntegre.do da espeoial.izaci6n, 
desarrol.J.o tecnoJ.6gioo e 1.ntercsmbio, es 1.a causa de nuee -
tra ccmpl.e;ta econom.!a actual.. El drea de distribuci6n se ha 

vuel.to m4e estrat4gica durante J.as 'Cll.tint!e d4cada8. 
Bs por eso que el. comercio es una de 1as profesiones 

m11i!i anti.guas del. hombre, esto es, desde que el. comeroi.o era 
roduci.do a mi simpl.e trueque de mercancías, hasi;a. J.a etapa 
de J.a economía del. di.nero y el. sistema de mercadotecni.a mo­
derno, con SUfl organismos aux:il.iaras de d:1.stribuci6n y com3! 
ni.caci6n. 

Despuls de muchos afi.os de vida. comercial., desde el. -
punto de Vi.eta h:l.stdrico, se puede habJ.ar de 1.a sigui.ente ~ 
TOJ.uci6n1 

Hasta el. sigl.o ll l.a preocupaci6n de 1.as -presas era so.,i 
l.amente de su capacidad para real.izar productos con 1.a m! 
x:1.ma cal.ide.d. 
En l.a prmera mi. tad del. ei.gJ.o ll es que na.ce J.a mercado -
tecn:La, propi.aaente dicha, como un ea"tud:l.o formal. de J.os 
procesos y rel.aciones de intercambio. Las empresas se oc~ 
pa:ron entonces, de introducir mejoras en 1.os m4todos de -
producci6n y obtener por cons:l..guiente 1.os precios Jlllis ba­

~os de produoci6n por unidad. Esto di6 1.u,gar a existenci.aa 
más grandes que tendr:[an que ser vendi.das a cual.quier pr,2_ 
ci.o. Be en este momento cuando la gente comi.enza a compr8!!. 
der 1.a venta tal. como ahora es entendi.da. 
&l. J.aa d4cadas sigui.entes a 1.os a.f'los cincuentas es que se 
da una convicci6n de que e1 cown.zmidor es J.a parte que d.!!, 
cide 1.o que se venderá y tambi4n J.o que se produci.r4. 

No obstante el. corto peri6do d• 1.a mercadotecnia• és­
ta ha J.J.egado a al.canz:ar UDli. categorj;a mu¡y :importante en J.a. 
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sociedad aoderna. 
Podriamoe decir que para 1a 1!18\t"Oria de 1a gente, l.a 

mercadotecnj,a reeul.ta ser un concepto nuevo y a1go difuso. 
Por e1 contrario, com.o parado;ta, 1a mercadotecnia ha erl­
t:l.do s:Lempre ccao proceso soc:l.a1.: "poner un producto o se!: 
vicio en el. mercado". 

Loa productores o f'abricantes Tienen real.1.zandc act:l.­
vi4ades con objeto de l.l.evar sus productos a l.cs consum:Ldo­
res y es en l.a.s dl.timas d4cadas cuando l.a competencia entre 
6etos es mucho más importante. Beta podr!a ser 1a re.z6n por 
l.a que 1a mercadotecnia es una aoti"f'idad propia de nuestros 
d!as. 

Es conveniente anal.izar 1a def'in:io:Ldn de comercie.J.i.Z!_ 
c:L6n a trav4s de d:l.f'erentes enf'oquesa 

La ode:f'i.nici6n de .AJ!A (American Marketing Assoo:l.ation) 
"La e;lecuci6n de l.a.a actividades comercia -

l.es que dir:Lgen el. f1ujo de bienes y eerv:Lcics -
del. productor al. consum.1.dor o usuar:l.o" (l.). 

En esta det:1.ni.ci6n podemos resal.tar que l.a mercadoteg. 
ni.a es 1a acti:vidad comercial. que dir:l.ge e1 :f'1u;fo de bienes 
y servicios. 

La def'in1ci6n de Jl!a.zur !!c?fair (:Banquero de 1a ciudad 
de Nueva York). 

"Le. entrega de un astdndar de vida". 

Esta der:Ln:Lci6n describe a J.a mercadotecnia en una JI!. 
nera mds d:l.Dda:dce. y orientada. hacia el. conetzm:Ldor, sin emb~ 

(1) Comit6 de Def'in:l.o:Lonea, Jlarket:Lng Def'inition (Ch! , 
cago: American. •arket:Lng Associ.ation,1960) pág. 15. 
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go, ~s'ba no nos da un concepto c1aro sobre donde encaja. l.a. 

mercadotecnia dentro de1 proceso coinercic.1. 

La definición de Char1es G. Mortimer (Anteriormente 
presidente del Consejo de 1a Genera1 Foods}. 

G. Mortimer estableci.6 un punto de vi.eta genera1 de 
todo el proceso comercial y describió la mercadotecnia en 
un punto de vista tal que nos permite verla como parte de1 
proceso en su tota1idad. Mortimer cita en hecho de que 1a 
mercadotecnia comienza mucho antes que inicie el f1ujo de 
1os bienes de la fábrica al consumidor. A fin de dar a to­
do e1 proceso comercial una perspectiva de gran amplitud, 
surgió que como parte del. p1'oceso CO!'.H~!'~ia.1, existen tres 
tipos de movimientos aplicables a loe materia1ee. 

El. primer tipo incluye 1os movimientos aplicados a -
l.a. materia. prima, a :fin de trans:t'ormar:l.a para que ea pueda 
utilizar. A esta actividad comercia1·se 1e 11ama. producción. 

El. segundo tipo, otra serie de movimientos se aplica 
a loe productos para trasladarlos desde el punto de produ~ 
ci6n hasta el. consumo. El tercero se encuentra vi.ncul.ado -> 

con 1a producción y distribución, en donde a 1a vez se dan 
una serie de movilllientos que abarcan aquel.J.as actividades 
que ocasionan e1 movimiento de los bienes. ll!ortimer sef1aJ.a 
que cuando detienen su movimiento, aumentan en costos de -
al.m.acenamiento, así como costos debido a. daños por util.i -
zar1oe, por l.o tanto es importante que se encuentren en un 
continuo movimiento. A esta tercer serie de movimientos es 
a l.a que Mortimer describe como mercadotecnia. Desde el pun 
to de vista de todo e1 proceso comercial., el primer tipo -
de movimientos ap11cados a. 1os materiales puede cl.asifica3:_ 
se como producción y 1a segunda y tercer serie son consid~ 
radas como mercadotecnia. 

Ahora bien, para poder def:l.nir a 1a mercadotecnia se 
mencionará muy brevemente el. concepto que ha tenido a tra.­
vés de l.as diversas etapas del deearrol.1o económico. Estas 

1 
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e'tapas son ocho. asi las define Kot1er para efectos didác-
1'1.coe. 

Le. mercadot~cp.ia a trj!!Cy§s de1 deearro11o econ§mico 

.- LA. BT.APA DE LA AUTOSUll'l:CI:EñCIA ECONQUCA: 

:&l. J.a que J.as unidades fami1iares desarro1la.ban aquel.l.as 
activ.1.dades que 1es permitían satisfacer sus necesidades 
básicas. Esta autosui'iciencia significaba ausencia de i~ 
tercambio. 
LA E'.CAPA DEL Ca!UN:umo PRD!ITIVO: 

Donde se ds.'bn l.a unión de pequeflas familias para desarr2._ 
11..ar en coord1naci6n :Las tareas básicas econ6micas. La. -

ausencia de intercambio en esta etapa e1im:inaba autom.á't!,. 
cemente e1 concepto de mercadotecnia. 
LA. ETAPA DEL ::'RUBQUE DB MERCAHCIAS: 
Btapa en l.a cua.1 se da un trueque sencil.J.o. para efectos 
de cU.atrlbuir eU!!I bienes económicos. Esto desarrol.l.6 el. 
principio de especial.izaci6n, importante en 1a actuali -
dad. 
La eopecial.izaci6n significa que el. hombre debe estar -­
preparado para dedicarse al. comercio. Como se mencionó -
al. comienzo de este capttul.o, se di6 con l.a. producción -
en exceso. Esta etapa requer!a por primera vez procesos 
de mercadotecni.a como 'la búqqueda y 'la negociación. 
LA ETAPA DE LOS MERCADOS LOCALES: 

Con e1 desarrollo de 'la especia1izaci6n ss da una mayor 
importancia a 1a acti'rl.dad del. trueque y con e1J.o el. es­
timul.o pa:iia l.a aparici6n de ~eroados 1oca1es, en 'los c~ 
1es se pud1.eran concentrar diferentes mercancias en una 
m.iema. 1oca1ic1Rd. Con 1a especia1izaci6n en 1a activ.1.dad 
de vender fue expandida is idea de comercio. 
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LA ETAPA DE LA ECONOMll MONETARIA: 

El. trueque pasó a sér una actividad ineficiente para in­

tercambiar bienes materia1es. surge así un prob1ema im -
portante, cuando 1oa bienes que se ofrecían eran de un 
va1or tota1mente distinto. 
La so1uci6n a 6ste prob1ema se di6 a1 surgir un medio C.2, 

m6n de intercambio. Cuando se inició 1a actividad minera, 
ioe metal.ea fueron paul.atinamente desp1azando a otros a~ 
t!cu1os que servían como patrón de vaJ.or. EJ. cobre, brO!!_ 
oe, hierro y fina1mente 1a p1ata y e1 oro constituyeron 
e]. dinero como medio cÜli\~ d.c interQft!!!~to. 
LA ETA:PA. DEL CAPITALISMO PR..DIITIVO: 

La especia1izaci6n en 1a activi.dad de vender, 2~s marce.­
dos 1ocal.es y e1 dinero, dieron 1a posibi1idad a que e1 
hombre no só1o produjese pa.:ra su sobrevivencia, sino pa­
ra beneficiarse. Los que tenían excedentes de productos 
comenzaron a intercambiar1os y así obtener riquezas. SlJ!: 
ge as! una c1aee de propietarios y otra de trabajadores. 
La primera c1aee que es 1a de 1os capita1istas, comenzó 
a necesitar de agentes para buscar mercados y estab1eci­
mientos en que se vendieran sus productos; es as! como -
surge una c1ase comerciante que faci1itaba 1a distribu -
ción de bienes. 
LA ETAPA DE L.l\. PRODUCCI<JN EN MASA: 

Loe prograsos en 1os medios de transporte y comunicaci6n 
y e1 aumento de 1a pob1aci6n, dieron pie e1 desarro11o -
de empresas y a 1a b'dsqueda de medios para mejorar 1a. --
11roductiv1.ds.d. 
LA ETAPA DE ·LA SOCIE.!lri.D l'ROSPERA: 

En una sociedad como 1a nuestra, 1oe productores y vend~ 

dores desarro11an diversas actividades para despejar 1as 
interrogantes como; quá ee 1o que 1a gente quiere, e1 1~ 
gar en donde 10 necesite y 1a fonn!l. en -que +o quiere. En 
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6sta ól.tima etapa es donde el concepto de mercadotecnia se 
acerca cada vez más a interpretar los deseos del consumí -
dor y crear bienes que los satisfagan. 

Después de haber repasado el desarrollo d~l proceso 
mercadotácnico, será necesario definir a la mercadotecnia. 

Definici6n de mercadotecnia 

E:l profesorado de mercadotecnia de la Universidad de 
Ohio, ha realizado e1 mayor de sus esfuerzos para definir 
a 1a mercadotecnia moderna como sigue: 

"La mercadotecnia es el proceso, dentro de 
una sociedad, por medio del cual la estructura 
de 1a demanda de bienes econ6micos y servicios, 
e~ prevista o amplificada y oati~fecha a trav~s 
de 1a concepci6n, promoción, intercambio y dis­
tri buci6n f!sica de tales bienes y servicios"(2) 

El autor Agui1ar A1varez la ha definido como sigue: 
"Parte de J.a administraci6n que estudia to 

das las técnicas y actividades que nos permiteñ 
conocer qué satisfactor producir que sea costea 
b1e y 1a manera de hacerlo 11egar en forma ef'i= 
ciente a1 consumidor y con beneficio para J.a o~ 
ganizaci6n". 

La mixtura de 1a mercadotecnia 

Después de haber definido a 1a mercadotecnia, tenemos 
que ésta será la que nos ayude a responder a cuestiones co­
mo: 

(2) Grupo de ~ercadotecnia de la Ohio State Univers~ 
ty, "A Statement of' Marketing Phi1osophy", Journal of Mar­
keting, voJ., 29, n6m. l (enero de 1965), .. pg. 43-44. 



¿Qut1 es l.o que ae va a vender? 
¿A qui6n se J.e va avender el. producto? 
¿De qu6 manera se J.e va a dar a. conocer? 
¿De qut1 forma se l.e va. a hacer J.l.egar? 
¿A qut1 precio se J.e va a vender?, etc. 

Es aqu! donde J.a MIXTURA DE LA li!ERCADOTECN:IA va a a.­
yudar a. J.a empresa a conocer que es J.o que debe hacer para 
vender sus productos. 

El. aiguionto c~d:ro i::.uost:ra l.os ol.=cntos que oon1'o:: 
man J.a MIXTURA DE LA 'MERCADOTECNIA. 

CUADRO I - J. 

.J:NVtS::l(;.ACION Y-"' U.11>­

AAC>LLCI. 

(a} Local.izaci6n 7 funciones del. almacén 
(b) Sistema de manejo de productos 
(e) Transporte 
(d) Cumpl.:1.miento de pedidos 
(e) Control. de inventarios 

ESllll>ll> :J>li 

MU.CAJ>DS 
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1.- Inveetigaci6n y desarro11o: 1a empresa esU..rá en posi­
bil.idad de saber qué es 1o que va a producir y 1a manera de 
producir1o. 
2.- Estudio de mercados: e1 :fin de éste es 1a adaptación 
del. p1an de 1a mercadotecnia a 1ae necesidades y deseos de 
1oa consumidores. 
3·- Investigación de mercados: t~cnica que nos permite a -
11e.garse inf'onnac.ión acerca de 1ae necesidades y preferen­
cias de1 consumidor. 
4·- Propiedad industria1: ésta se refiera a aquellos aspe~ 
tos lega1es que tiene que cumplir 1a empresa para 1a venta 
de su producto. 
5.- Distribución comercia1: estudia a ~que11ae figuras que 
van. a intervenir en la comercia1izaci6n de sus productos. 
6.- Distribuci6n física: es e1 conjunto de operaciones y t~ 

reas necesarias para hacer 11ega.r 1oe productos a los 1~ 
res adecuados, en e1 momento preciso y menor costo posible. 
1.- Pub1icidad y promoción: son 1oe medios para difundir a 
los productos_(ra.dio, T.v., revistas, periódicos, etc). La. 

promoci6n varía de acuerdo a los tipos de productos. 
8.- Venta: es la. tarea conjunta de desarro11ar un esfuerzo 
vendedor y una adecuada promoción para estimular el volu 
men de ventas de la empresa. 
9.- Servicios después de la venta: son a9uel1s.s tareas que 
reá1iza la empresa después de vender sus productos para J..Q. 
gra:r que el. cliente vuelva a comprar e1 producto. 

En los aspectos de Distribución comercial y Distrib~ 

oi6:n f~eica girará e1 desarrol1o del presente trabajo. 

Die tribución 

Es 1a fase que sigue a J.a producción de bienes, aba~ 



ca 1as diversas e.cti'ñ.dades y operaciones que aseguran 1a 
l.1egada de 1os productos e. 1os coneumidores. Ya dietribu­
ci6n comprende dos aspectos que son; l.a d1.str:1buci6n co -
mercial. (canal.es de distribuci6n) y l.a distribución f!si­
ce.. 

Canal.es de distribuci6n 

BJ. objetivo de 1a mercadotecnia es hacer l.l.egar l.os 
productos al. consumidor, para l.o cual. se uti1iza entre o.:. 
troe medios, l.oa canal.ea de distribución, estos conductos 
son como arterias por l.e.s que circul.an 1os productos des­
de el. :fabricante o industria manufacturada, al. consuaddor 
:fina1. 

Todo este proceso entre l.B rel.aci6::l produotol'.'1-cona:!! 
midor :f:lnal., consiste en el. despl.a.zemiento de l.oa produc­
tos y s:l.rve como medio de fi.Danciamiento, ya que dicho -
proceso tarda tiempo en concl.u!rse y el. :f'abrica:nte ·una vez 
termina.de. su producción, trata de recuperar su inversión 
10 antes posibl.e, y son 1os intermediarios l.os que pernd­
ten al. productor J.a rtipida recuperación dr· su inversión. 

Conel.uyendo, uno de l.os aspectos mu;r importantes y­
decisi vos dentro dea.ia.1quier programe. de mercadotacni.a,l.o 
constitu;yen l.o adecua.do de l.e. p1a.ueaci6n y ael.ecci6n de -
l.os cana1ee de distribución que deben empl.earse para l.oe 
productos y servicios y éstos pasen al. poder del. consumi­
dor. 

Sabemos que 1a mayor parte de 1os productores no e~ 
mercian d.1.rectamente sus e.rt{cul.os al. consumidor, en medio 
se mueven figura.a m'"Y importantes de intermediarios comer­
cial.es que reciben distintos nombres de e.cuerdo a su fun -
ci6n. Estas ~iguras son l.as sigu:i.entes. 
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!netitupiones dedicadas a 1a mercadotecnia 

Las industrias dedicadas a l.a mercadotecnia son de 
dos tipos general.es. El. primero inc1uye a l.os productores 

b4eicoe, l.oe cual.es tienen como :l.J1ter6s pril;lc:l.pal. 1a ere!: 
ci6n de m:i producto y son consideradas instituciones ded!, 

cadas a l.a mercadotecnia, dado que depende de su babi1:i -
dad para vender sus productos a precios super:lorea a aws 
costos. E1 segundo tipo de institución d~dicada a l.a meJ.'1-
cadotecnia, inc1u,ye a 1os intermediarios, como su nombre 

l.o indica, son empreeas que se encuentran entre el. prod~ 
tor y coneumidor; puesto que su áD.:ica funci6n es comprar 
de una fuente y vender a otra, directa o indirectamente. 

Dos el.a.ses de instituciones 11.evan a cabo esta flm­
ci6n de interconexión y existen especial.ietas dentro de -
cada una de l.aa cl.aeificaciones general.es. Una de 1as el.~ 

seo se designa como comergtantes intermediarios; de l.oe 
cual.ea existen dos tipos: l.os mayoristas y l.os detal.l.is -
tas. El mayorista es el. que tiene l.a posíbil.idad de com. -

prar en grandes cantidades. Esta operaci6n reduce el. nóm,!. 
ro de vis:i tas que el. !'abri.cante debe hacer para distribuir 
su producto, l.o que·l.e reduce sus costos do f1etes. 

B1 deta11ista es el. mejor conocido del. c1iente finaL 
y l.a otra. el.ase son 1os Mentes interme#ar:i.os, estos co~ 

pra.n y Tenden de empresas que fabrican productos. Sirven -
como intermediarios entre e1 fabricante y el. detal.1ista. 
Sin embargo su funci6n principal. es serv:Lr como :intermedi~ 
rio de compraventa entre fabricantes y mayoristas. 

Definición de ca.pal. de di,stribuci6n 

De acuerdo con e1 Comit6 de definiciones de l.a Amer~ 
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can Marketing Associa.tion, un canal. de distribuci6n eei 

"La estru.ot"Ura de la. orga.ni.za.o:i6n de unida 
des de 1a e111presa, agentes y distri.bu1dorea :f'u~ 
ra de el1a, a1 mayoreo y al Menudeo, a trav~a -
de 1os cua1es ae oomerc1.a1iza un producto o:.un 
eerv:ioio• (3). 

Dado que 1oe productores tienen 11.bertad para vender 
directamente a1 consumidor, debe haber ciertas ventajas o 
cierta neceei4a4 de uti1izar intermediarios. Al.guna.e :f:a.zo­
nes que existen para de1egar la actividad vendedora a in 
termecli.arioe son J.a.s siguientes: 

!!uchos productores carecen de recursos econ6micoe para -

l.a reall.zaci.6n de un programa de comercia1izacidu dire2,_ 
ta a l.oa consumidores. 
Las empresas que cuentan con recursos, suficientes para 
desarrol.1ar aua propios canal.es de distribución, pueden 
percibir grandes utilidades. 
Muchas veces 1os intermediari.oa ofrecen a1 productor, e!_ 

peri.encia, eepeeial.izaci6n, contactos y escala de activi 
dadea mejores o.ue 1as que 01 productor podría hacer por 
au propia cuenta. 

canales convencionales 

Eldsten rutas convencionales que siguen 1oe produc -
tos para 11egar a.1 consumidor. Esas rutas se componen de -

empresas o entes indépendientes de l.os fabricantes que co­
mercia1izan, venden o ayudan ~ vender 1os productos fabri­
cados o suministra.dos por otros, dándol.e acceso a 1aa em -

( 3) Hal.ph S Al.exander y el. Comi t. é de Definiciones, -
lfarketing Defini.tions {Cldcago American Marketing Aasocia.­
tion, 1963), p4g. 10. 

' 
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presas pred'tlo~oras a 1os mercados. 
A tendiendo al ndm.ero de f'igu:ras que :intervienen en 1a 

comerci~1:1.za.ci6n de1 producto, 1os canales de diatribuci6n 
pueden dividi.rae en: directos, cortos y largos como lo mue!!. 
tra el. siguiente esquema. 

CUADRO I - 2 

CANllLl:.s. DE l>l$TP.1Bl>c:::; C>N 

1 C.a.m{ \a.~o 

canal directo es aquel en el ~ue se desarrol1a una 
comercia1izaci6n directa. 

Bl canal corto es aquel en donde los productos van 
directamente desde el fabricante al minorista, habiendo de 
esta'f'orma una s61a figura intermediaria como máximo. en -
tre el :fabricante y el consumidor. F!ste canal es aplicado 
por l.as empresas de productos industriales, principal.mente. 

Bl canal l.argo es el que reune a todas las figuras -
di.atributivas. Estas figuras tal como aparecen ea el esqU.!, 



ma anterj,or eon 1os mayoristas 7 minor:l.etas. 
La venta d:l;recta y 1os cana1es muy cortos son mu;y ~ 

ros para 1oe bienes de gran consumo. Son más :frecuentes en 
la venta de productos industria1es, debido a que, en estos 

casos, el n~ero de clientes es más limitado y J.a. produc -
ci6n se puede rea1iza.r sobre pedido. 

La función del mayorista 

E'1 intermediario mayorista es aquella rierson.a jurídi­
ca que eompra y revende sus mercanc!as a otra persona .f!e:i­
ca o jur:!dica, como son t1endas de monudeo y o1;ros comer -
cios y ta.mbién a usuarios industriales, los cua:l.es tienen -
e1 áztl.mo de vender a su vez a.1 consumidor .f1.na1. Ca.be men -
cionE<r que J.os mayoristas también suelen ser ll.Sl'llados "Dis­
tribuidores". 

La. :f'Unci6n del mayorista se cara.cter!za por: 
a) Compra grandes cantidades de mercanc!as. 
b) Compra de productos en grandes cantidades, pa.ra J..o cual 

es necesario de disponer de grandes superficies donde a! 
macenar y dar movimiento a 1.as merca.nc!as, as! como con­
tar con les instalaciones necesarias para conedrvar ios 

productos en 6ptimas condiciones. 
c} El mayorista tiene le tarea de fraccionar sus mercanc!as 

de tal modo que se puedan revender ~ suministrar a. loe -
detallistas. en funci6n de su capacidad do compra. 

d) El mayorista dispondrá de un equipo de ventas y un. ser­

vicio comercial para visitar a los detallistas, con 1a 
correRpondiente admi.ni.etraci6n y control de éstos servi­
cios. 

e) El pago a grandes cantidades de pedidos por ptl.rte del ~ 
yorieta, permite nl fabricante un constante movimiento 
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de eus ~ujos ~i.nancieroa. 
-r) El inter~s da 1os mayoristas por l.a rápida ven'ta de sws 

productos es igua1 a 1a de1 fabrica.n'te, por 1o que su-· 
J.abor es ac'tiva en 1a venta, proyectando deta111stas V!, 
sitándoloe, etc. 

g) La 1nf'ormaci6n a 1oe deta11istas proporcionada por loa 
mayoristas es m~ importante, especialmente cuando 1os 
prmaeroe no est~ ubicados en centros urbanos y de no -
tener dicha inf ormaci6n carec~r!en do ccnoc:1m1entos re­
iaci ouadou con 1oa productoa y servicios. 

h) Como consecuencia de su capacidad de compra, en grandes 
cantidades, e1 mayor:l.ata pue&e acceder a precios más b~ 
jos que e1 dete.J.1ista, factor de gran ventaja para el -
mayorista. 

i) El. deta111sta que realiza sus compras a un. mayorista ea 
cuentra una f'aci1ídad administrativa puesto que s61o ~ 
ce compras a pocos proveedores, 1o que pe:nnite a1igerer 
e1 trabajo del pedi.do y loe correspondientes cos'tos, 10 
que supone un menor costo y m~e :f'aci1idad de trabajo. 

Despuás de haber descrito las funciones de 1oe mayo­
ristas pasaremos a mencionar 1ae funciones de los lldnoris­
tas. a los cua1ee se los denomina te.mbi~n, detalliatas. 

La :fupci6n dP-1 minoría~ 

El minorista es aquella persona f:[sica o j~dica 1a 

cual vende a1 consumidor :final sin o:bro intermediario. 

a) Pac11!:ta 1a compra de manera que el consUlllidor pue,da ~ 

contrar los jlrodu.cto:s que requiera, en el 1ugar apropi!_ 
do y cu.ando lo desee, en 1as cantidades de consumo o de 
uso adecuado. 
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b) Ea un espec1a1ieta en ventae, con instal.aciones y peraE 
na1 cercano a1 consumidor. 

e) El. minorista puede servir como un cana1 de información 
de gran uti1idad. 

d) Es un cana1 de distribuci6n-comunicaci6n que puede ha -
cer pub1icidad y que permite 1a exposición adecuada de1 
producto en un punto estrat~gico de venta. 

e) De todos 1oe cana1es de di~tribuci6n es e1 que tiene e1 
contacto más directo con e1 consumidor fina1. 

La distribución rea1izada por 1os mayoristas es 1a -
más tradiciona1. Hoy en dia e1 mayorista desempeiia un pa -
pe1 importante en 1a distribución de productos a grane1 y 

sin marce. 
La uti1izaci6n de1 mayorista significa una simp1ifi­

caci6n en 1os prob1emas de transporte, ya que exime a1 fa­

bricante de 1a necesidad de mantener.de grandes cantidades 
de ·productos en e1 al.mac(in. Estos fil timos suponen una ce.r­
ga financiera hasta que son vendidos, pues repreeentan un 
cap1ta1 inmovi1izado sujeto a depreciaci6n SU!!lándose a e11o 
1as cargas que acarrea e1 a1macenamiento. E1 mayorista por 
su parte, puede aceptar grandes pe.rtidas, 1ibrando a1 fa -
bricante de ta1es cargas y movi1izando su capit~1. ]):l.do 
que un número re1ative.mente pequeño de mayoristas son cap~ 
ces de cubrir todo e1 pa!s, puede conseguirse una diRtrib!! 
ci6n adecuada, sin que e1 fabricante pueda incurrir en ~r2 
b1emas re1acionados con e1 transporte. 

Por otra parte, e1 mayorista puede distribuir e1 pr~ 
dueto a 1oe minoristas de manera más económica de 1a cue -
podría hacer1o e1 fabricante, pues en un s6lo envio sumi -
nistra pe~ueaoa 1otes de productos de diversos fabricante~. 

Una pequeña critica nue se hace a 1a distribución -
nor medio de 1oa mayoristas, consiste en oue ~stos \U.timos 
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no compran a un e61o fabricante, trabajando as! en ocas1.o­
nes, con productos oompetit~vos, 6sto ha sido :La causa de 
que muchos f'abricantee de productos de marca borren a 1oe' 
mayorls'tas de eua sistemas de d.istribuoi6n. En realidad '.!! 
nas de las funciones pr1.ncipales de1 mayorista, conl!liste 
en sum;Lnj,etra.r al minorista de productos que el. desea an -
tes que venderlos. 

En algunos comercios 1.os productos, antes de l.legar '• 
al. minor:S.sta, pasan por manos de varios me.yortstas. Esto ~ 
curre sobre todo si se trate. de f'rutos y vegetales, en l.os 
que los costos de distribuo~6n representan un gran porcen­

taje del. precio final. del producto. 
Cuando el fabricante distribuye directamente al de~ 

llista, debe tener en cuenta loe riesgos financieros que 

supone el tener qiLe contabiJ.iza.r miles de pequefias f'actu -
rae. El. mayorista es por lo general., más capaz de hacerlo •: ·· 
aai porque guarda un contacto más directo con su comercio. 

D:1.strjbyci6p directa a los detallistas 

Este sistema permite que el. fabricante, por medio de 
sws intermediarios, contro1.e la distribución mejor que a 
trav's de los mayoristas. Sin embargo, deberá contar con -
:La aceptación y habilidad comarcial del. deta11ista para le. 
yenta de sus productos al consumidor. 

m. f'abrioante que se "Val.ge. de j§sta forma de distrib,l!: 
oi6n, deberá mantener una capacidad suficiente de sus pro­

ductos, pe.re. res!>onder a l.as demandas ordinarias de J.os d~ 
ta11:1stas y a cual.quier demanda extra que pudiera hacerle 
e. corto pl.azo. Tendrá que ocuparse también del. empaquetado 

7 transporte de pedidos a l..os minoristas en cantidades va­
ri.abl.es. Al.gunos ::1.'a.bricantes dir1.gen depósitos o almacenes 
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dependientes de e1l.oe, por medio de los cua1es se reducen 
1os costos de transporte y empaquetado de tal. forma que se 
pueda brindar un mejor servicio al. deta11ista. Parte de a~ 
gunas funciones de1 mayorista, como son 1as de empaquetado, 
almacena.miento y transporte a l.os deta.11.ista·s, l.as ajares 
el. depósito. 

Sin embargo, existen ciertos factores que deben ser 
considerados por 1a empresa para determinar el. canal. ade -
cu.a.do para distribuir sus productos. 

Factores pare. determinar un canal. de distribución apropie.-

SS 

1) C1asificaci6n de l.os bienes y servicios: La selección 
~e1 canal. de distribución debe ser apropiado a l.a natu­
ral.eza. de 1os productos que se manejan. 
Se acostumbra a dividir a l.os productos de acuerdo a1 -

sistema que se sigue para su compra, en productos para 
consumo industrial. y productos de consumo final. 
Productos de consumo industrial..- Bajo esta denominación 
se conoce a aquellos productos que sirven como materia 
prima a otras indu.~trias, para realizar otros productos. 
La diferencia con l.os productos de consumo final. estri­
ba en distintos sistemas de compra que emplean l.as em -
presas industriales y l.os óJ..timos consumidores. 
Los productos industrial.es suelen ser comprados por ex­
pertos ·en l.a materia o personas capacitadas en ell.o, p~ 
ra l.as cual.·es interesa más la cal.idad, precio y especi­
ficaciones, que el. prestigio de l.a marca. 
l':n la distribución de ~ste tipo de productos se tienden 
a utilizar c~nales cortos, sobre todo cuando son de un 
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precio rel.ativamente al.to, de al.to contenido tecno16g1-
co, o su :f'abricaci6n se debe a pecli.dos especial.es. 
:Productos de consuno final..- Como su nombre l.o indica -
Tan deetinadoe al. consumo dmm~etico o coneuno f:Lna1, g~ 
nera.l.mc:mtc se vc>.nde::. por med:io de l.os oe.nal.es diJ eomer­
c:i.o ~k4a. Ln.~os 

2) Vol.umen de 1as venta.a: Este :f'actor es determinante pa.rn 
J.a el.ecci6n del. cana1, ya. que se estud:i.a l.a capacidad 
de venta de 1a empresa, poaibi1ida.des de eXpansi6n y e­
l.asti.cidad en el. vol.umen de ventas. 

3) .Anál.isis de1 mercado: Cada ca.na.1 comercial. conduce a un 
mercado determinado e1 cual. rinde servicios al. consumi­
dor. 

4) Limitaciones de recursos fi.nancieros: La escasez de re­
cursos puede determinar de antemano imposibil.idad de ~ 
til.izar cierto ca.no.l. de dist:ribuci6n. 

5) El. precio: Si se trata de mantener un determinado pre 
cio al. menudeo, encontrará un auxil.iar en l.a uti1iza ~ 
ci6n de canal.es cortos, l.o mismo será si se trata de 
sostener el. prestigio de sus productos. En cambio cuan­
do n9 hay preocupación de ésta especie, se uti1iza.rán 
l.os ciinal.es l.argos. 

6) El. personal. que interviene en 1a distr:i.buci6n: La esca­
sez de personal. cal.ificado, il!ll.Jonen 1imitaciones que -­
pueden traduci~se en tener que distribuir loe productoG 
a trav6s de intermediarios, después de disponer de una 
organizaci&l propia de ventas. 

7) E1 consumidor: Se deben conocer los servicios y m6todo~ 
de distribución que prefiera. e1 consumidor y ester pen­
dientes de los cambios, de l.as costumbres del consumi -
dor, para hacer l.as modificaciones pertinentes. 

8) Consideraciones de ord~n funciona1s E1 productor tiene 
que roa11:z:ar m4s funciones de distribución, en la medi-
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da. que 1os ca.na1es que haya e1egj.do para. 1a. distribuci6n 
de sus productos sean más cortos. 
Tendrá que real.izar 1as funciones de al.ma.oenaje, de di­
v:Lsidn en pequefl.co centidnd~s, contribuir a 1a forma ~ 
ci6n de l.a demanda, por 1o que correrá un mayor riesgo 
comercial.. 
En cambio s:I. flatos cana1es son 1argos, habrá f'unciones 
que corran a cargo de 1os intermediarios. 

9) Consideraciones de orden comercia1: Cuando se trata de 
productos de cons'Ulllo f'inal. se tendrá que escoger entro 
1os variados tipos de comercios m:Lnoristas, e1 más ade­
cuado y 1a f'orl!la de 11egar a estos intermediarios. 

l.O) B1 costo: E1 conocimiento de ios costos do distribución 
es 1a base para el. abastecimiento y adopciones de l.os -
ce.na1es, El :tabricante debe conocer e1 costo de éetoe 
oana1ee, para as! poder escoger e1 más provechoso y e1 
más práctico pa.ra 1a venta de 1os productos. 

Una vez determinado e1 canal. a uti1izar y l.1evado a 
cabo su :runcionwniento, 1as merca.ricias f'J.tiyen en forma co.u, 
tinua y desahoga.da, l.o que se traduce en una di1!!1!1:1nuci.6n -
de costo y un a.horro en tiempo, que an otras pal.e.bras sig­
n:lfioa un menor precio de 1os productos y mayor facil.idad 
para adquirirl.os. 

La. d:l.str1buci6n f'!sica 

EB obvia l.a importancia que tienen l.os transportes 
para suministrar una ga=a ampl.:l.a de productoe a l.oe merca.­
dos. 

Es com6n descubrir que del. 25 al. 30 por ciento de --
1oe costos de un producto manu.f'act~do, corresponde a l.a 
distribución fieicn del. producto. 



24 

Por ta1 motivo se han comenzado a rea1izar esfuerzos 
mu;y- importantes con respecto a 1a eficiencia en 1a distri­
bución f!s:i.ca. 

Decisiones sobre distribuci6n física 

Uno de 1os factores que ha despertado mayor interés 
entre los empresarios, es el hecho de los aumentos const~ 
tes en el reng16n de dístríoución física como; f1etee, ~].;.. 

macenaje e tnventarios. Los dos primeros aspectos ee deben 
a aumentar los costos de mano de obra y de equipo. El ter­

cer aspecto es debido a que 1os compradores dem~ndan pedi­
dos más pequeños y frecuentes. 

A1 no existir decisiones coordi.nadas sobre distribu­
ción física, perjudican la obtención de beneficios. Estas 
decisiones pueden ser sobre: determinación de niveles eco­
nómicos de los inventarios, tipos más eficientes de embar­
ques y 1as mejores ubicaciones de al.macenes. 

El. a1cance sobre distribución fisica tiene dos enfo­
ques: el punto de vista amp1io y e1 punto de vista estre -
cho. 

El. pril:ler enfoque; 1a distribuci6n.f!sica comienza -
por 1ooelizar l.os materie.l.es original.es y l.a mano de obra 
que se necesita en el proceso de producción y conti.D.óa con 
1a l.ooa1izaci6n de los mercados final.es de consumo. E1 se­
gundo enfoque emp:i.eza por tomar en cuenta que 1a empresa -
tiene mucho menos libertad pare, el.e¡;ir 1os componentes de 
su sistB!lla d~ dietribuci6n. 

La diferencia entre estos dos enfoques es 1a causa 
de que se confundan 12s decisiones re1etivas a ios cana1es 

de dietribuci6n y las de distribución f!~ica. Si es adop -
tado el pri~er enfoque -punto de ví~ta amp1io- loa cana -
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1es de distribuci6n no son sino un aspecto de1 prob1ema g.!., 

neral. de 1a distribuci6n f!sica. Desde e1 punto de vista 
estrecho, son dos 1os prob1emas: cuando ya se han tomado 
decisiones sobre cann1es de distribución, por ca.da e1ec­
ci6n de cana.1es debe tomarse una decisión posterior res­
pecto a l.as mejores normas prácticas de d1stribuci6n f!­
s1ca. 

Rive1 de servicio a1 c1iente 

El. producto fundamenta1 que proporciona un sistema 
de lli.stribuci6n f!sica, ea e1 nive1 de serv:i.Cio ai c1i~ 
te que se determina en funci6n ai n'Ómero de d!as tra:nsc~­
rridos basta ia entrega de 1a merca.nc!a. 

La decisi6n que tome e1 productor respecto a1 ni -

ve1 de servicio que vaya a prestar a1 c1iente, tiene que 
estar basado en un aná1is1e de sus probab1es consumido -
res, ade=ás de 1a competencia, y en re1aci6n a 1os diva.!: 
sos nive1es de servicios. 

Costo de1 servicio 

Toda empresa incurre en costos de servicios para -
sus c11entes. Entre 1os principa1eP están: 1oe f1etes i!!_ 

ventarios y al.ll!acenaje. 
Muchas empresas creen que su sitema de ditribuci6n 

f!sica es eficiente porque cada centro de toma de deci -
sionee -inventario, al.macen.aje, transporte- parece ester 
manteniendo bajos costos, pero si tomamos en cuenta que 
e1 mejor servicio a1 c1iente requiere de adoptar de me­

didas, como grandes inventarios, transportes de prilllera 
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c1aee y numerosos a1macenee, 1o cual. e1e"IJ'E. e1 costo de l.a 

dietr1buci6n f'!eica, tendremos que o1 mejor sistema de di~ 
tribuci6n requiere de costos e1evados. Por 1o tanto una -
distribución barata requiere transportes baratos y 1entos, 
inventarios escasos 7 pocos a1macenee. 

El. prob1ema respecto a 1a distr:!.buoi6n física de l.o~ 

productos, comienza. cuando éstos 11egan al. departamento de 
envíos. En muchos casos, l.os productos son despl.azados en 
medios impropios de transporte y, con frecuencia en canti­
dades :l.nadecuadas. Be posib1e que l.oe productos est'n pro­

tegj.doe por tipos incorrectos de entba1aje. En ocasiones '~ 
tos se aJ.JDacenan en 1uga.res que pueden estar mal. ubicados 
o en a1macenes tota1mente innecesarios y es probabl.e que 
para su control. se util.iae un papel.eo excesivo e inadecua.­

dO. 
Como se menoion6 anteriormente, en l.a. actual.idad se 

ha puesto más atencidn a un J116todo sistemático para enca­
rar a J.os probl.t1111ae ya descritos, de l.a distr:lbuc16n f':ls!, 

ca, que se denomina también, J.ogistica de Mercadotecnia, 
J.a cual. puede definirse como "l.a concepción y administra­
ción de mi sistema de distribución f'!sica que aeegure ni­

Tel.es 6pt1m.os de inventa.ri.oe en todaS l.s.s etapas del. pro­
ceso de distribución, para incrementar J.a eficiencia gen~ 

ral. de l.a mercadotednia~ 
La importancia de1 concepto de 1og!stica se debe a1 

modo en que l.os productos se fabrican y distribuyen. 
Es posibl.e l.ograr tm.a definición de distribuci6n f'! 

eica, 1a cua1 describa una idea ampJ.ia de 10 que debe ser 

l.a misma. 
La. cU.stribuci6n f!eica es el. conjunto de operacio 

nee y ~areas necesarias para hacer 11esar ios productos a 

1os.1usnres adecuados, en e1 momento preciso y al. menor 
costo posibl.e 9 7 que J.ae princ1pa1es tareas o funciones 
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que comprende l.a distribución física o l.og!etioa sons~ 

A) LOC.ALIZACION Y PUNCJ'.<l'i.AMJ'."EN'l'O DEL ALMACEH• 

B) ES~ECDtIENTO DE UN SIST.EMA DE MANEJO DE PRODUCTOS 

C) ELECCICfi DE JIE'l!O.DOS DE TRANSPORTE 

D) SJ'.S!i!alA DE J'.RPOHUACJ'.CN (CUMPLDtl'.ENTO DE PEDJ'.DOS) 

E) CCl'fTROL DE J'.RVENTARIOS 

El control. de l.a producci6n y l.a me.nipu1.aci6n de m~ 
terial.es dentro de l.a pl.e.nta, constituyen también f'uncio­
nes :f"!sicas de distribuci6u. pero éstas están controJ.adae 
por el. sector de fabricación. 

A) LOCALJ'.ZACI<m DE AL!UCENES 

Para integrarse correctamente a un sisteme. de dis -
tribuoi6n f!sic~, l.as instal.aoionee de al.macenamiento de­
ben estar situadas ~decuadamente y funcionar con eficien­
cia en l.as activi.dndes del. proceso de al.macenamiento. 

Todos y cada uno de ioo abaotecedores tendrán que -
hacer una o dos el.ecoiones, en l.o que respecta a l.a ubio~ 
ci6n de l.os almacenes. Por una parte pueden adoptar nor -
mae de al.macenamiento central.izado, l.o cual. significa que 
todos l.os envíos a J.oe. cl.ientes se bar!an desde un s6l.o 
l.~r. Para al.gunos material.es y productos básicos, esta 
norma resul.ta factibl.e. Sin embargo cuando l.as necesida -
des de l.os cl.ientes f1uct'Oan en vol.umen y en cuanto a l.os 
productos particuJ.aree que se requi.eren, es necesario pr2 
porcionar sum1.nistros desde un punto cercano de donde se 
l.ocal.icen l.os cl.1entes, con el. fin de evitar retraso en -
l.os pedidos. 
B) EST.1'..BLECDUENro DE UN SJ'.ST:E?il DE M.A.'IEJO DE PRODUCTOS 

El. método de manejo de productos es muy importante 
en el. proceso de distribución f!eica. 

El. em'ba1aja y manejo de productos impiican ce.ntids­
des considerabl.es de cepita.1 y &s! mismo afectan directa-
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mente a l.os dem'1s elementos de l.a distribuci6n f!sica. 
:anpague.- EJ. empaque se refiere a l.os material.ea que 

sirven de protecci6n para un producto :;- son de tres tipoe: 

Bllpaque primario (envase o envol.ture.), se encuentran en 
contacto direo~o con ~1 prod"~~~ o nrt!cu1o. 
Empaque secundario (empaque),se refiere a l.aa capas adi­
cional.es de material. que protege al. empaque primario ell 
que se desecha cuando se va a usar el. producto. 

Enpaque terciario (emba~aje), conjunto de en1J>aques. Se -
refiere al. envase necesario para el. almacenaje, identif~ 
oaoi6n y tran.eporte. 

Existen dos m~todoa básicos para empacar productos: 
a) envase por unidad 
b) empaque de embarque o de distribuci6n 

Dentro de l.oe envases por unidad más importantes se 

encuentran: 
caja pl.egadiza 

- botel.l.a o f're.sco de vidrio 
l.ata o l.~ina 
pl.'1stico r!gido 

envase col.apsibl.e de pl.ástico o metal. 
- envase fl.exibl.e de pl.ástico 

bol.sas de papel. 

- cart6n para l.!quidos 
_.,combinados (unicel. y plástico-) 

EL empaque de distribuci6n se divide en: 

envases col.activos y para transporte; l.os envaaes coi·a~ 

tivos son generalmente cajas de cart6n. :Loa de trnaspo:E'­
te o embarque son: 

tambor metálico 

- caja de madera con a~ambre y grapas 
- bolsas de cepas mól.tiples 
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- bo1ea de yute o menta 

El envase por 'lm.:1.de.d ce.e:!. siempre está empacado en 
empaque 4e embarque o distribución. 

!l.'odoe 1os productos de consumo y l.os productos :!.nd~ 

trie.1ee no deben deterionume en 1ae distin'tas fases de su 

distrlbuci6n. 
~odoa l.os riesgos inherentes al. empaque.manejo, aJ..me, 

cena;!e y 'U-ansporte pueden resumirse y definirse como rie~ 
gos de distribución y se pueden ol.asificar en tres gru:poss 

11) JH.eagos del. medio ambiente: 
• cal.or, causa de:rreti:tliento en produoton co:::io e1 choc2 

1ate, mantequi11a, etc; descomposición en pescado, en 
frutas; escurrimientos; descacaramientos; f'uei6n, de­
col.oraciones. 

• fr!o, produce cuartea.duras, congel.smiento o frigidez • 
• a.gua, puede ocasionar di1uci6n, separa.ci6n, i1egj.b11~ 

dad, deco1oración. 
• vapor de agua, produce corrosión, aU.111ento de vol.'tmlen, 

obstrucciones o perforaciones • 
• presión, produce reventamiento, apl.astam:i.ento a des:.:­

pl.azamiento. 
2) Ri.eegos físicos: 

Los que incl.uyen tanto l.os esfuerzos ~icos y es­
táticos como l.e.s cargas ocasionadas por el. movimiento y a~ 
macenaje de l.os productos. 

De acuerdo con l.a :t'ragil.idad de 1os productos se d­

be proteger de 1os siguientea factores. 

vibración, para prevenir raspaduras, deterioros afl.o­

;!amientos y roturas • 
• impacto, pare ev:Ltar apl.astamiento, roturas, cuartea­

duras, distorsiones y despl.azamientos. 
• perforaciones, para prevenir f'ugt«r: en 1íquidos ~ abo -
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l~aduras y contaminaciones • 
• compresión, para evitar ap1astamientos, dobladuras y 

:forceduras. 

3) Riesgos varios: 
Contra de los cual.es e1 empaque debe brindar protec­

ción. Estos riesgos son: 
• ndcroorganiamos (para evitar mscomposici6n) 
• insectos o roedores ( para evitar que contaminen y -

mermen el. con ten.ido) 
• robo (para evitar el. fácil. acceso al contenido) 

Razones por las que se debe empacar el producto: pa.­
ra protegerlo, para distinguir1o de otros productos, para. 
permitir la aplicaci6n de la etiqueta, para conservar el -
producto, para mantener las condiciones higiánicas del pr2 
dueto, facilitar su manejo, prevenir la pérdida de uno o -
más de sus ingredientes, porque asi lo obliga una ley o un 
reglamento, para ayudar a la venta del producto. 

Etiqueta.- Ea un pedazo de papel, de tela, de metal 
impreso, que va adherido al producto, a su envoltura o en­
vase y cuyo objetivo es distinguir al producto por medio 
de los el.ementou que se sefialan en la etiqueta. 

Bl. objetivo de la etiqueta e~ dar una serie de dato~ 
tales como: 

marca del producto 
nombre del :fabricante 
ingredientes del producto 
llevar la leyenda "Hecho en M6x:i.co" 
caducidad 
lote 
cnnal. d~ distribuci6n 
precio máximo al pdblico. 

Los defectos mds comunes del embalaje son: 



peso excesivo por unidad 
protección inadecuada 
dif'icuJ.tad de manejo 
carga y transporte 

Gran parte .de 1oe productos 1os embaJ.a.n personas ee­
pecia1izadas en e11o. Ea por el1o que no resul.ta sorpren -
dente que muchos fabricantes no presten atenoión a ésta l~ 
bor de distri.bución :f!sica. 

C} EI.:::CCION DE UN METO.DO DE TRANSPORTE 

Las pr:incipa1es consideraciones para una estimación 
en re1ación con éste e1emento, son 1a ve1ocidad, confiabi-
1ided de1 rendimiento y el costo. 

La elección del método de transporte repercute en -
loe costos de distribuci6n física. 
Ferrocarri1: éste es e1 medio más important9 todavía para 

transportar carga, ésto se debe a que no hay 

:forma más eficiente de utilizar 1a energia e-
16ctrica en 1os transportes terrestres. Cabe 
mencionar que a 1os f'errocarri1es se les ha -

venido haciendo innovacione~ con el fin de r~ 
cuperar parte del comercio que habían perdido 
a causa de 1a introducción de transportes mi!e 
rápidos. 

:rrapsporte motori;e.do: Loe camiones infundieron una nueva 
movilidad a 1os productos. As!, tanto en 1as 
zonas con una pob1aci6n dispersa como en po­

blaciones muy densadamente pob1adas,este me­
dio proporciona una utilidad de ubicación lo 
que hace incrementar las zonas de mercados, 
intenei:fiea.t 1a competencia y hace que aumen­
te el volumen de 1as actividades mercadotec­
nicas. La uti1izaci6n de camiones hace que 
un canal :resul.te suficientemente f1exible~de 
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~odo que e1 productor pueda vender directamea 
te sus productos a1 consumidor a a1 deta11is­
ta. A veces e1 camionero mismo, puede estar -
como un intermediario comerciante. Cuando se 
uti1izan 1os ferrocarri1es, se necesita con 
frecuencia que los ex:pedidores dispongan da 
medios de transporte a ambos extremos de ia 
línea para manejar 1as transacciones. 

Transporte marítimo: Este ha aumentado significativamente 
en vo1ómen. Los principa1es productos que so 
envían por las vías acuáticas son materias -­
primas: mineral. de hierro, granos, carbón, c~ 
fé, productos químicos, azdcar, algodón, arroz 
y· otros. 
Los Vi.ajes por este medio no son tan rápidos 
como 1os viajes efectuados por los ferrocarri 
los o camiones. 

Transnorte aéreo: La mayoría de 1os productos que se en -­
vían por este medio, son aque1los cuyas cara~ 
ter!sticas son de fáci1 descomposición. Este 
medio es el más costoso y también el más ráp:!:_ 
do. 

D) SISTEMA DE INPORMACION 

Un sistema de información es necesario par& asee;urar 
niveles apropi~dos de productos terminados para su distri­
bución. Esto incluy9 Ul'\ sistema de comunicaciones y proce­
~w:.iento de pedidos, para facilitar la información de to -
dos los elm!lentos ~· proporcionar instalaciones para e1 co!! 
tro1 de todo el sistema de di~tribuci6n. 

Los directivos de mercndotecnia eet~n concientes, de~ 
de hr.-.ce mucho tiempo, de (!Ue la eficiencia de la mercado 
tecnia nueda 1imitad~ por la capacidad d~ reunir y proce -
sar inforrneci6n. Los mnyoristas figure.n entre 1os prime -
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ros que uti1iz8ron 1os procesúmientos de datos con e1 f'in 
de obtener in:fo:nnr-·ci6n pr-.ra e1 esteb1ecimiento de punto de 
pedido. 
E) CONTROL DE INVENTARIOS 

En 1a mayoría de 1as empresas, rea1mente 1a respons~ 
bi1idad por e1 control. y guarda de 1as existencias, perte­
nece a un dep~rtamento especia1, e1 aJ.mac~n, a1 c•J.n1 no se 
1e ha dado l.a debida importancia, haciendo que cada día se 
vaya repartiendo e!:'tn responsa.bi1idad entre 1.as unidades 
departamentales de 1a empresa. 

A1 departamento de ventas 1.e interesa muchísimo que 

hr,ya existencias, voJ.tanenes de mercancí1-ts y di versifica -­
ci6n de 1as mismas, pare. poder satisfacer 1as necesidades 
de 1oe c1ientes. l'~rP. trE-.t~.r e1 prob1ema de existencias se 
deben tome.r en cuents. dos con;:.ir>.el'GCiones espeoia1es: 

a) Cu:'-ndo d ebcmos ordenE<r y, 

b) Cuánto hay que ordenar 

Cuándo debemos orlien.Hr.- Las características de 1as 
existencias es que se vn echando m~no de e11ae durante un 
peri6do. Esto e::dge r,ue ':"' uetermine e1 nivP.l. de l.as exis­
tencias restantes, que Fe justifique que se co1oque un nu~ 
vo pedido. Este nivel. Be denomina "punto de pedido", o de 
renovnción de pedido. 

La determinación dei punto de pedido depende de1 tie!!!. 
po con que hay que anticipar éste, e1 :!dice de uso y ei ni 
ve1 de servicio. ~e entiende por tiempo de anticipación de 
pedidos, e1 peri6do que transcurre entre 1a so1icitud de -
mercancias y su recibo .• El. ídice de uso ce refiere a1 pro­
medio de tiempo que eu-'.',rdan 1P.f' exi~tenciaA en s<>r agota -
das por 1os pedidos de 1os c1ientes. El. nive1 de servicio, 

es ei ~orcentaje de 1ledidos que 1~ connR~ia espera servir 
de sus eXi.E;tencias. (!U 1JU?lto de pedido··= a1 tiempo de ª!! 
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ticipaci6n X índice de uso). 

Cuánto hay que ordenar.- La cantidad a pedir in:fl.u­

ye en 1a frecuencia con cue se hacen 1os pedidos. Loe co~ 
tos de hacer un pedido -costos de trata.miento de1 pedido­
son diferentes para e1 distribu.i.dor que para e1 productor. 

Costo de co1ocar e1 pedido por 1os distribuidores: 
genera1mente 1o constituyen; se11oe estampi11ae posta1ee, 
formas de pedidos, sobres, costo de uso de 1a máqui.na de 
facturar que se uti1iza y otro~ trámites. 

Los costos de tramitación de pedidos por e1 produc­
tor son 1os de prepe.rac:!.ón del. producto y 1oe de su opeX'!!-. 
c:i.6!!.. 

Tanto e1 distribuidor como e1 fabricante estiman -
que sus costos de tramitaci6n as un factor para determi 
nar 1a cantidad de pedidos. Con estos costos debe campa 
raree 1os de mantener la cantidad pedida en inventarios, 
11amados costos ·de sostenimiento. Cuanto mayor sea e1 vo-
1umen de existencias, más aitos seribl 1os costos de inve~ 
tario. Estos costos de sostenimiento pertenecen a cuatro 
aspectos siguientes. 

Cargos por espacio de almacenamiento: 1as existencias -
se guardan en instal.aciones eepe:::ia1es que rec1aman ca-
1eCacci6n, a1umbrado, y q~zá servicios eepecia1es, ~a-
1ee como refrigere.ci6n y seguridad. 
Costos de cepita1: 1as existencias representan una fol'­
mn de inversión de 1os fondos de 1a empresa. 
Impuestos y seguros: genera1mente 1as existencias están 
o deben est~r ase~das y t"'-lllbién soportan cargos de -
impuestos. 
Depreciación y caducidad: 1as mercancías que figuran en 
1as existencias nue están sujetas a cierto ntim~ro de 
riesgos puede disminuir su va1or. Estos pueden ser det.!. 
rioros, deva1ueci6n del precio y caduc~dad. 
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En realidgd 91J.ede decirue que nadie sabe cut<ndo. dÓ!! 

de o cómo f'ue utili~ado primitivamente el cuero o piei cu~ 

tida, pero por 1.o menos, podemos tener la certeza de que -

ae usó desde la más remota antig(Iedad; la natura1ess. supo 

dotar a los primLtivos antepasados con una capa protectora 

de vello, sin embargo, a medida que el hombre fue aseen 

diendo lent9.!!1ente la eso~la de su evolución y a la vez que 

iba desarrollando su inteligencia, su vello :f'ue en descen­

so, hasta que no pudo soportar los vientos fuertes y :fr!os 

por lo que r~currió hábilmente a dar ca3a a los animal.es, 

sacrificándolos y despoj~ndolos de sus pieles con las que 

pudo abrigarse de las inclamenci~s del tiempo. 

Provisto de un cuchill~ de piedra, probablemente f'ue 

desgarrando la piel del an~mal, tendiéndola a los rayes c~ 

lientes del sol üara dejqrla secar, al hacerlo as~, puso 

en pr<!ctica el método mis simple y primitivo del curtido 
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de cueros. 

Aiin cuando l.~ historia no abunda en informa.ci&n ace~ 

ca del. cuero, se han podido encontrar bastantes datos como 

para obtener una visicSn segura e interesante de au desa~ 

1.1.o y de sus usos, cada vez más ampl.ios. 

Loa primeros de qui.enes se tiene noticia que empl.ea­

ron el. cuero -piel curtida- f'ueron los egipcios, e1l.oa lo 

empleaban con preferencia para cubrir l.os lechos y l.oa a -

sientos. En l.ozas de piedra, los egipcios eaculp!an ins ~ 

cripciones donde se han encontrado numerosas referencias -

al. cuero c¡ue ellos nr!>paraba..TJ. y a l.oa procedimientos de -

curtimbre que ecpl.eaGan. A.3! es como se sabe que los egip­

cios coll.Sideraban al. cuero curtido como un material. al.ta -

mente val.ioso y que 1os objetos que l.l.egaban a hacerse con 

el. mismo, eran ofrecidos como tributo a sus reyes y a sus 

dioses. 

Entre l.oa feni.cios l.a el.aboraci&n de cueros y el. ar­

te de col.ore'3.rlos es"t9.bSL.""l muy perfeccionados. 

Otros el.emeotos de juicio que se remontan a ~pocas 

muy anteriorf:a a l.a 'Era Cristiana, nos indican en ou~ for­

ma curaban los chinos l.es piel.es de loa a.nilnal.es recurri.e~ 

do al. lodo y a l.as salea de alumbre. 

Otros datos nos ~ermiten saber ~ue 1os árabes, en u­

r.a edad muy antigua. descubrieron el hecho de oue la a~l.i­

caci&n de ciertas r.9:!cee y cortezas de árbol.es ayudaba a 

l.a conaervaci&n de -piel.es de los animal.es y l.as ~onvert!an 

en más c&modas uara su uao. 

El Tal.mud de los hebreos contiene rnunerosas referen-
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cias al cuero curtido y nos indic~n que fueron ellos el 

primer. pueblo de la tierra que usó la corteza del roble C.Q. 

mo agente curtidor. En cierto modo, esencial.mente es este 

mismo método el que se emplea en nuestros d!a.s para produ­

cir una gran !>~rte de los ou•'ros curtidos por medios vege­

tal.es. 

Otros datos más extensos y detaJ.J.ados son los proce -

dimientos de curtido y J.os diversos usos del cuero que han 

sido brindqdos por griegos y romanos. En Grecia y Roma la 

industria de). cuero dio origen a varios ofi~ios, más nume­

rosos ~ medida que la materia pri.ncipa1 tuvo naevas apli -

caciones, figur~ndo entre ellos los za"98-teros, los guarni­

cioneros (fabricantes de objetos de cuero o adornos para 

el ejercito), los fabricantes de pergaminos, loa de art! 

cuJ.os de lujo en piel fina y teñida, los constructores de 

corazas y -.seudos, los f.9.bric,,nt es de art!cul.os de viaje. 

Homero sólo menciona J.oa cueros de buey y cabra, pero pos­

teriormente griegos y romanos emuJ.earon toda clase de pie­

les. Ellos usaron en innumerabJ.ea formas el. cuero curtido, 

considerándolo como un ms.teria1 precioso; a decir verdad, 

los romanos J.o estimaban en tan al.to precio~ que en cierta 

i1poca lo usaron como base pa~ el dinero• y ha sido la pa­

labr~ latina wpecus" que significa cuero, la que origin& 

nuestra expresicSn "pecuniaria", (pecunia =dinero). 

A medida que los pq!ses de Eurona occidental. fueron 

adelant~~do en cultu~ y conocimientos, llegando por dl.ti­

~o a remnJ.az8r a J.os de oriente en importancia mundial, el 

cuero trabajado no tardó en convertirse en un comercio or-
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ganizado y netamEnte definido. Cuando los moros conquista.­

ron España, llevaron consigo a ese país su procedimiento -

de curtido llamado "au.mac", as! como métodos especiales p~ 

ra decorar el cue~o, por eso es que F.spaña 11eg6 a tener 

fama con el ouero pintado y re'Ptljado, que se fabricaba en 

ciudades como Sevilla, Toledo, Barcelona, Va1encia, Valla­

dolid y especialmente 0drdoba. 

En Francia, Inglaterra y otros países de Europa, en 

tiempos de la Edad Media, flore<::ieron organizaciones gre -

mia1es; puede decirse que les agrupaciones da obreros del 

cuero llegaron a ser las más numerosas y de mayor import~ 

cia. De all! que en esa época adquirid gran desarrollo la 

industria del cuero. 

Las tareRs siguieron practic~ndose, pero nin.gdn ade­

lanto es"Pecial se realizó dursnte muchos a.Has en ninguna -

de las es~eci?lidades de la industria curtidora. 

No fue sino hasta la llegiida del siglo XIX, cuando 

la introducción de la m~quinnria en aquella induBtria (he­

cho producido en los Estados Unidos de Norte9mérica), seB~ 

l~ un "Progreso notorio en lo relativo aJ. cuero. 

Sin emb?rgo, no había de corres-ponderal hombre blaa 

co 1a introducci6n del proceso de curtimbre y la utiliza -

ci&n de1 cuero en Améric~, porque mucho antes de la 1lega.­

da de Gristobal Colón, los indios americsnos ya eran prec­

ticos en el arte de curtido y usaban art!culos f'abricRdos 

con pielee y cueros de animales ~ue emp1eaban en su vida -

diaria tales como sus ropas, sus mocasines, jac~les, arcos 

de flechas, mantas y muchos otros objetos. 
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Los procedimientos emnleadoe por las diversas tribus 

Y grupos de indios de Am~rica entera, variaban en cierto 

modo unos con otros, pero loe resultados que se obten!B.l'l 

eran ca..ei los mismos; un cuero con mucha f1exibilidad, s~ 

vidad y además resistente al agua. 

Hasta antes del siglo XIX, ol curtido del cuero die­

taba mucho de ser un procedimiento científico, pues la re!!_ 

lización de las operaciones practicadas y el uso de deter­

minados materiales, respond!an sólo al hecho de que el CU.!: 

tidor sab:!a por su propia experiencia que al proceder as:!, 

obtendría un cuero dtil y bueno, es decir, el curtidor ~T2. 

ced!a a tratar sus cueros en la :forma. que su experiencia y 

observación, heredada de sus antecesores, le indicaban co­

mo ~ bene:ficiosa. 

Con el desqrrollo de la qu:!!llica. y la física se ini­

ció una transformación del oficio de1 curtidor, se establ~ 

cieron loe primeros f'unda::ientos científicos y con el.l.o, P2. 

co a poco, el arte manual del curtidor pasó a constituir:!! 

na de l.ae mé'.s importantes industri'ls. 

Una de l"<s contribuciones iruportautes a la industria 

curtidora fue la que hizo el investigador Hamper Davy, a­

l.l.d por el afio de 1800 • y fue el encontrar otras fuentes 

de tanino (principal agente curtiente que se obtiene de la 

corteza del. robl.e), descubriendo oue se hal.laba. presente -

en la madera. y cortez'l de otros ~rbol.es, as! ~omo en cier­

to tipo de Il'.lo;!ces y bellotas y ciue l<t fuente m~s imnortan­

te es el pino abeto, ya que crece en tod.,.s l'lB selvas ame­

ric~n.,..s, por lo que nermite al curtidor un9. f'uente barata 
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y prdcti.?amente inextinguib1e de te.ni.no. 

Una de 1aa primeras mi!quina.s y a.caso 1a mi(s importB!! 

te hasta nuestros dÍqs, con re1aci6n a 1a. industria de1 ~ 

cuero, f'ue 1a. mi!quin;i. seccionad~ra inventa.dq en 1809 por 

Samuei Parker. Antes s61o era posib1e obtener e1 espesor 

deseado en e1 cuero, recurriendo a un procedimiento de t:t'!! 

bajo a mano, por medio de1 cua1, e1 materia1 era rebajado 

hasta d.ar1e el grueso deseado, procedimiento 1ento y fa.et!, 

dioso y además el cuero que iba siendo sacado, quedaba li­

te:rq1mente perdido. La máquina seccionadora permitid reba­

;lar un trozo de ~uero hasta cualquier espesor dea<:>a.do y se 

pasd de loe cuatro o cinco cueros que se rebajaban antes a 

mano, a los centen~rios de cueros rebaj~dos con un sdlo o­

perario. 

En 1850, un curtidor 1.1amado ?llel1en Bray, proy;:>rcio­

nd a 1a industria curtidora una máq• . .i.ina para quitar 1os P.!! 

1os y e1 exceso de carne adherida a los cueros. 

Otra contribo~ci6n ~ esta industria f'ue hecha por un 

qu!mico americano, Schu1tz, en e1 afio de 1909, descubrien­

do el cuero cromado, una c1ase comn1etrunente nueva y dis -

tinta del cuero, en donde e1 agente curtidor son 1as sal.ea 

de cromo en 1.ugsr de cualouiera d"' los otros curtientes v~ 

getaies. 

Puede decirse oue hoy en día, casi aprox1.mad3m~nte 

la mitad del cuero prepa~ado y usado en países como Esta 

dos Unidos de Norterun4rica, es de tipo curtido cromado o 

mineral; se usa en gr4n FSc~1a co~o cuero de calidad supe­

rior para za~~tos, ~Aantes y objetos de fantasía. Las ven-
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tajas del. cuero cromado ea l.Fi extremada fl.axi.bil.idad y C0.2, 

to reducido, a causa del. breve tiem-po de proceso de cu.rti!!!. 

bre en comparaci6n del. l.argo ~roceso por medio de curtien­

tes vegetal.ea. 

Bn l.a actua1idad l.a industria del cuero es ampl.ia y 

viiia1mente i.mportant:e en e1 mundo entero. 

A medida que hemos ido avanzando en 1a marcha de 1a 

civil.ización, ha ido creciendo también l.a neceaidad de cu~ 

ro y su uso se ha extendido en proporciones insospechadas, 

tanto en l.a vida industrial. como en l.a vida privada. 

La maquinaria moderna para tr'lbaj,,.:r e1 cuero ha el.e­

vado el. arte del. curtido y 1a preparación de 1os productos 

de cuero ha pasado de l.a. categoría de una mami.:factura sim­

pl.e a 1~ de una industria al.ta.mente organizada. 

La curtidurfa en Mdxico. 

En M~xico, 1a el.aboración de cuero curtido, se remoa 

ta a ~pocas anteriores a 1a conquista, pero es a mediados 

de1 sig1o xrx, cu~ndo sufre l.a primera transioi&n de impoJ: 

tancia ya ~ue de producción de autoconsumo pas6 a mercados 

más !UDpl.ios 9 estebl.eciéndose centros productores en 1os ª!!. 

tados de Guanajuato, Jalisco, Michoacan y Veracruz. 

Las p~imere.s curtidurías se establ.ecieron en el. área 

templada del. na!s, principalmente entre 1os f~ctores que 

:innuyeron pa·~a su ubioaci&n se encuentran, e1 c1ima, :ta 

infr'l.estructure., disponi bil.idnd de cueros crudo". 



42 

Hist&ricamente l.a industria de l.a curtiduría se ca 

racteriz6 'P(>r estar ma:yoritarirunente constitu{da l>(>r empr~ 

eas peque~as y en un margen reducido por empresas mediana~ 

con bajos gr.ad.os de mecanizaci&n y extensiva ocupaci&n de 

mano de obra. 

Para l.os primeros aí'ios de la d~cada de l.os cuaren~a, 

ee inventariaron ciento treinta y nueve curtidurías, sin 

embargo,para 1945 se conta.bil.iz& cuatrocientas cincuenta 'Y 

dos em~resns y en l.950 ascendí& a novecientas dieciocho. 

En el. quinquenio de 46-45 estábamos en pJ.ena guerra mui-i -

dial. y sus efectos en nuestro país se hicieron presentes 

a trav~s de significativos incrementos de demanda de pro 

duetos ~ue impul.snron J.a industrinlizac~ón de muchas r!reas 

de latinoam~rica. En el. caso específico del. cuero, l.os l>R.f 
ses industrializados demandaban el. cuero curtido en ra.z6n 

de l.a destrucci6n que ex-perimentaron en su ganader!a y en 

sus capacidades induetriaJ.es. A1 terminar l.os efectos de -

l.a guerra, el. mercado ns.ciona1 se vio afectado -qor l.a dis­

minuci&n de sus ventas a1 e::ct:erior, repercutiendo en 1a 

quiebra y cierre de numerosos. cstabl.ecimientos. Se desper­

dici& u.na gr.,;.n oportunidad -¡)a.re. diversificar mercados ex -

ternos. 

La mecanizaci&n y el. desarrol.1o tecnol.&gico en esta 

área industrial., comienza a experim~ntarse vertiginosamen­

te en 1a d'cad~ del. sesenta, originando que al.gunas emnre­

sas se expandieran debido ~ su fortal.eza econ&mica-f~nan -

ciera y otras que no se ad!01."Pt~ron a l.a nueva l'fpoca desapa­

recieron, estos sucesos se dieron con mayor :f'uerz~ en l.a -
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d4cada de1 setenta, fen&meno que :f'ue acompa.í'iado con 1a re­

l.ativa escasez de m~.teria prima nacional. y que a pesar de 

su 1enta y sostenida recuperación, aigue siendo e1 mayor 

freno :para 1a expanai6n de 1a capacid"ld industria1 curtid2. 

ra. En aque11os e.fice de crisis ganadera., fueron 1as impor­

taciones de 1a m~teria prima 1as que sacaron ade1ante a 1a 

industria curtidora, as! como 1a iw-pv:rtaci6n de ~ie1es te~ 

minadas. 

Nuestra industria curtidora se puede dividir segiln 

las diferentes ap1icaciones del. destino :final. que ae 1e da 

a 1as piel.es curtidas en: 

tapicerla 

industria de1 vestido 

tal.abarter!a 

cueros industria1~s 

industria del cal.zado 

Es innegable l.a vincu1e.ci&n tan estrecha que hay 

entre 1a industria curcidora y la industria del. cal.zado, 

de hecho es aqu! donde se destinan l.a ma~orla de 1as pie­

l.es cur1;idas. 

Por espacio de siglos, los zapatos han sido fabrica.­

dos de cuero y probab1emente el. cuero ha de seguir 11enan­

do esta importante necesidad -por cuanto no se ha encontra­

do otro materi~1 que pueda asegur3.r tanta comodidad y bie­

nestar a1 pie como e1 cuero. 

Podemos decir que tod~s las necesid~des que se tiene 

de este producto, pueden ser atendidas actua.1mente por una 

industria a1tamente cient!fica y debidamente organizada. 
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Caracter!sticas de1 cuero y su proceso de curtici&n. 

Atendiendo a euo di:f'erentea s;pl.:1..ca.ciones el cuero 

puede cl.asificarse colllo e:l..gue. 

- Segdn stl natur<i1 eza i bovino, ovino, caprino, porcino• e­

q_uino, 1a.ga.rto, v!bora y tortuga. 

- 5egdn eu destino fina1t calzado, vestido, ta.1abarter!a, 

marroquinería, cueros industrial.es 

tap:i.cer:!a. 

Segi!n ou origen: naciona1 y de im-portac::t..dn 

Segi!n au cal.idad y precio1 primera y aegunds. 

Segdn su sexo, tamaño :r grosor: ternera de pri;nera 8 -

l.6 kg. (grueso, mediano y delgado). 

Ternera de segunda 8-1.6 kg (grueso, 

medi~no y del.gado). Pesado 26 o l'll!te 

kga. (sin cJ.a.aificA.c:!.~n de espesor) 

- Cu.ero liviano y cuero pesado.- El. cuero crudo que más 

1naUJlle la indust-ria curtidora, es el. bovino (90 ~ en sus 

diferentes tipos), y se le puede cali~ic~r en livianos y -

pesados, siendo ;fatos dl.timos 1.os que se uti1."izan mayo:nnen 

te p~ra la producci&n do sue1a y zapa.tos. EJ.. siguiente CU.!:): 

dt"O esquemático nos da una idea de los diferentes tipos de 

cuet"oa livianos y :;>esa.dos que más se usan. CUADRO U 

TIPO 

Cu.ero 11vianos vaca pesada 

novillo liviano 

PESO :PROMEDIO 

22 - 26 kgs. 

15 - 22 kga. 

1 



TIPO 

vaca livian!I. 

ternera y becerro 

Ctl.~ro pesado: novi11o pesado 

PESO PROMEDIO 

l.O l.5 kge. 

3 5 Kgs. 

27 - 32 kgs. 

45 

toro 32 en adel.e:i.te 

calidad de pieles.- Para poder hablar de cal.idad de pie -

l.es,es necesario hacer menci6n de l.ae diferentes operacio­

nes por las que pasan, y éstas a su vez, dependerdn del. t! 

po de animal., del. lugar donde ae sacri:t'ica y condiciones -

de trabajo. 

Desuello.- es l.a operaci~n de quitar al animal. su piel., e~ 

te puede llevarse a cabo segihi diversos m6todos. 

- Manu!l.1.- Es u.no de los mftodos mds antiguos que presenta 

el inconveniente de que es lento y necesita de 

personal con experiencia y muy ree~onsable para 

evitar al. miíximo las cortadas profundas. 

Mecdnico.- Este ~étodo utiliza cadenas. Se desuella pri­

mero l.a cabeza, las p!!.tas y l.a barx-iga. manual. -

mente despufs se amarran las patas con cadenas 

p!!.ra as! jalar la piel. 

Neum!Íti.co.- Se utiliza en "lnimales y consiste en i.nyec -

tar aire por una. nata para des~egar el cuero de 

l.a carne y poeterionnente sacar el cuero manual, 

mente. 
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Cal.idad de cueros por zona.- Dependiendo de J.as zonas don­

de vivi& el. animal. se puede estimar de antemano J.a cal.idad 

de ].as piel.es y el. tipo de defectos que presentará. 

ZONA l..- Estados de Chihuahua., Sonora, Durango y parte de 

Zacatecas. Mejor zona productora de piel. debido a 

que no tiene garrapatas, el. ganado es criado para 

producir cqrne, presenta pocos rayones debido a -

que se estabul.a "l.ntes de entrar al. rastro. 

ZONA 2 .- Estado a de Cu.l.i:::i.cdn, Huevo Lc.Sn y Tamaul.ipas. Pr.2. 

senta al.gunas características de l.a zona J. pero -

con mayores defectos. 

ZONA 3.- Jalisco. Se caracterizan por ser del.gados y con -

bastantes rayones causados por espinas. 

ZONA. 4.- Veracruz. Se caracteriz"l. por tener muchas garra -

patas. 

ZONA ?·- Tabasco. Se caracteriza por tener una zona muy 

buena y otra muy ma1a, por J.o general. de 4sta tO.­

tima se obtienen cuero~ con bastantea l.acras. 

ZONA 6.- Gu.anajuato, Michoacán; no existé prácticsmente al!. 

nado dedicado a engord~, J.as reses sacrificadas -

en J.a mayor!a de l.os casos son viejas y con def'e.2, 

tos. Esta zona no produce regularmente cueros de 

oa1ida'1. 

Causas· que originan J.a p&rdida de val.or en el. cuero.- La 

oal.idad y oantid~d de cuero extra!do, se yen al.tamente a -

f'ectados por la picadura de pa~sitoe, sobresal.e el. efecto 
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producido por 1.a garrApa.ta. Se cal.cul.a que 1.a picRdu:ra de 

este animal. produce p~rdidas del. 6~ de la superficie apro­

vechabl.e de un cuero. 

Otros panísitoa que causan dafios de menor cuantía en 

la piel. son el. piojo, la sarnn y 1.ax-~as de moscas. 

Por otro 1.ado, se tiene que ademds de los pariísitoe 

existen otr9s causas que a.i"ectan la superficie aprovecha -

bl.e de las piel.ea, entre éa~9.8 se encuent~ns 

1) Daños en e1 oue:ro del an:i.l!lal. por 1a:a pclcticaa de man­

jo como la marcación en lugares no apropiados. 

2) Uso de alambre de p~as en 1os ranchos, que 1.astima.n a 

1.oa animales cuando se concentra gran m!mero de el.los 

en una drea reducida. 

3) El desuello mal ejecutado y l.a mal.e conservación, redu­

ce en un 15ot y 3'( respectiva.mente 1.a BU1'.)er!"icie aprove­

chable. (ver siguiente cuadro) 
CUADRO II - 2 

D~OS ;30 o( 

marcas de fuego 3 
aJ.ambre de pl{ae 2 

mezquinos l. 

g.;o.rrapa ta 6 

ma1 deauell.o 15 
m<la conservaci&n 3 

Car··"cter!sticaa de conaervE>.ción del cuero.- cuando la 

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

e<tngre, éste es una materia org>Ínicq la éue.1 se pudre en -
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un ambiente húmedo, si se seca se vuel.ve dura y si se hiei¡: 

ve o cal.ienta se gel.?.tiniza. 

Al.gunas veces l.os cueros en sangre no son procesados 

de iD111ediato en l.as tenerías, por l.o que se someten a tra­

tamientos de conservaci&n tal.es como: 

a) cuero sal.e.do.- consiste en cubrir con sal. granulada el 

cuero por el. l.ado interno. 

b) cuero verde salado.- se sal.a el. cuero en una mezcl.a de 

agua sal.ada (salmuera). 

e) cuero seco.- se deshidrata el. cuero al. aire·y bajo som-

bra. 

d) cuero ref"rigerado.- se somete al. cuero a temperaturas 

de 40 grados centígrados bajo cero y es 

poco util.izado por l.o costoso del. proce­

dimiento. 

e) cuero piel.e o picl.eado.- se qcidifica el. cuero princi -

pal.mente con 1cido sul.:f'drico para dismi­

nuir su ph y se convierte en un producto 

semi pro e es ad o • 

En ~~xico l.os métodos de conservación m1s util.izados 

son l.os de cuero sal~do y cuero verde s~l.ado en eneros de 

bovino y el. de secado para. cueros de ovice.p:t"ino. 

Estructura del. cuero.- Debido a l.as particularidades pro 

propias de cada especie y por ser el. cuero de bovino el. 

más util.izado, l.a descripci&n siguiente es de esta especia. 

Bpidermisi parte superior de1 cuero y renresenta a1rede­

dor del. 1 ( del. espesor total.. Esta oarte no se util.iza -
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para l.a curtici.6n. 

Corium, cutis o parte central.: ea l.a parte que trabaja ..; 

el. curtidor, l.a util.iza para hacer piel.es bl.andas y sue-

1.as, representa el. 85~ del. espesor total. del. cuero en ~ 

sangre y ea l.a parte más f'ibroea; consta de dos aeccio -

nes una l.l.smada flor o zona papiJ.ar (parla :tiae.) -:¡ J.a. o­

tra denominada carnaza o zona reticular (l.ado de l.a car­

ne) 

SUbcutiss parte interna. del cu.ero, formada '!'()r tejido f.:h 
broso ~ero carece de importancia para su util.izaci6n en 

l.a curtidur!a, generalmente se vende para l.a fabricaci6n 

de grenetina. 

Ineumoa utilizados.- Antes de entrar al. proceso de curtido 

habl.emos de J.os productos qu!micoa, insumos muy importan -

tes para l.a industria curtidora,intervienen en todo el. P:r:"2. 

ceso de transformaci&n de cueros, sirven ~ara el.iminar l.aa 

ceracter!sticas i.ndeseaoles y dot3r al. cuero de suavidad 

bril.l.o "!{ textura. Loa util.izados sons cl.oruro de sodio, 

su1hidra.to de cal.cio, ~cido muriático, ácido sul.f\irico, h~ 

dr6xido de cal.cio, bisul.f'uto de sodio, sal.es de cromo, sul. 

f'uro de sodio, sul.fato de runonio, eul.fAto de magnesio, bi­

crom~to de sodio, extracto de castafio, pigmentos, extracto 

de mimosa, ta.ni.no si.nt¡§tico, ceras, extracto de quebracho, 

.aceite de bacal.~o y rccinas, El. 95~ de estos insumos son -

de origen nacional. 

Xaquinaria y equipo.- La m~yor parte de la maquinaria uti-
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l.izada proviene del. extt"3.njero a excepcicSn de tambores y -

pal.etos, el. mayor porcentaje de l.a maquinaria util.izada es 

de importaci&n. 

A continuacicSn se enl.ieta l.a maquinaria usada en 1a 

industria curtidora. 

máquj,na de descarnar 

máquina de dividir 

máquina de escurrir 

mi!quina de desvenar 

máquina ele aflojar 

máquina de medir 

máquina de pul.ir 

tdnel.es de secado 

Proceso t4cni.oo de curtido del. cuero.- El. proceso de 

transf'ormacicSn de piel.es y C'U.eros cl:"lldos en piel.es y cue -

ros curtidos, es muy s.mpl.io y minucioso, teniendo diversas 

variantes, segi.{n l.os conocimientos del. curtidor. Existe un 

proced:l.:niento que se puede conciderar maestro y que sig11en 

l.a mayor!a de l~s tenerías, el. cual. ser.! descrito breveme.!'! 

te. 

P'10~0 GENERU. DEL CTJRTDHENTO DE PIELES Y COEROS. 

El. remojado.- l.as piel.es y cueros Que son tra!dos a l.a te­

ner!a, contienen grandes cantid~des de sal. y 

sustanc:l.'IF.1 solubles que son el.iminad~s remo-
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j!Úldol.aa cierto tiempo en agua. Para facilitar el. remojo 

se agre""a cierta c<int.Ldl'ld de hidr6xido de S.Q. 

dio y tambi~n c1oro como medida 3.ntibacteri~ 

na, ~demás es importa~te control.ar 1a tempe­

rat•1ra y ca1 i.dad del. agua. 

El depilaclo.- consiste en mantener l.a piel en una sol.ución 

de cal. hasta que l.a acción química af'l.oja el 

pel.o, permitiendo desprenderl.o con facil.idad. 

~:raspa o c·enil.l.o.- conaiste en desprender el. pel.o util.i­

zando ínstnunentos mecánicos o manuales, el_! 

minando también el tejido epitelial, las 

gl~ndul.as, los jabones de calcio y suciedad 

que adn con.serva e1 cuero. 

E1 rendido.- es un"l. fase que en otros tiempos era e1 art_e 

secreto de la curtidur!a 1 consist!a en tra -

t~r la piel con excremento de perro, el. cual. 

contiene bacterias que producen enzimas las 

que ~ su vez el.imin"ln :imchos productos de d.!!_ 

gradación como pelo. epidermis y gl.~ndul ... a. 

Actul'llmente se utilizan pre~aracionea comer­

ci..'\les como el oro!><Sn y la !Jancreatina. 

L~ acidulación.- con.qiate en remojar las pieles y cueros -

en una solución de ~cido eul:t\{rico y sql. co­

mún, con l'l. :final.1.dad de reducir el. nH a va-
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lores apropiados para e1 curtido. 

El curtido.- es una operación que consiste en conservar -

las pie1es y cueros semiproceaados transfor­

m4ndo1os en cueros curtidos, dánd.o1es unri -­

gran duración, una mayor o menor f1exibili -

dad y convertirlos en un material incor:rupt.!, 

bl.e a trav~s de un trato con sustancias cur­

tientes (taninos natural.es: quebracho, mimo­

ea, c~scalote, etc.). El. curtido mineral. con 

sales de cromo, por l.o general se usa en la 

fabric~ción de pieles ligeras. ~L curtido a1 

cromo es más rápido que el rea1izado con ta­

ninos vegetal.ea que se usan para prod'..lcir -

cueros pesados. 

El engrasado.- se hace tr~tanao al cuero en un tambor con 

un aceite emulsionado o en aceite sulfonado 

p'3.ra dar1o al. cuero un grado de suavidad y 

fl.exibil.id~d. (aqu! se pueden producir man­

chas y oxidacione3) 

El. tei'iido.-

El secado.-

es hecho a trav's de diversas operaciones y 

se ajustan al tipo de col.orante que se use. 

Loa C'.1eros curtidos en cromo se tiñen duran­

te la :!lisma oper-acicS'n 1el curtido. 

es =~ oner-:l~ión -::lave en el ourtido de c11e-
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ros y piel.es. La rapidez con que se e1.bnitla. 

el. agua afecta el. grado de adherencia de l.e.s 

fibras para formar partea duras, un secado -

ñpido hace al. cuero quebradizo y uno l.ento 

puede causar que ae dcsarz"ol1en hongos. 

EJ. acabado.- ee el. dl.timo proceso que se hace con el. obj~ 

to de hacer el. cuero m~s agradabl.e a la vis­

ta y más dtil. en eu uso. Aqu:! se ino1uyen 

tratamientos mecdnicos como el. prensado, el. 

pl.anchado, e1 cep111ado y el. pul.ido, aa:! co­

mo l.a apl.icaci&n de ceras, barnices y mate-· 

ria1es pl.dsticoe como el. po1iuretano. El es­

tampado y e1 l.abra.do a ma.no pueden encubrir 

muchos defeotos, aprovechando as! l.os cueros 

de baja ca1idad. 

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

diferentes acabados Ae átru.erdo a latos se da 

l.a util.izacicSn final. al· oue se l.e deetina. 

Osearía.- tiene una textura de gran consi~tencía, se le a­

ceita ~ tifie para su presentación final.. Se usa 

para fabricar calzado fino y prendas de vestir. 

Charoi.- ea una oscaria con perfecciones se le da un ter­

mirl'!-do a base de poliureta.no y tiene una presen­

taci&n tersa y bril1ante; se emplea en la .fabri­

oaci&n de diversos art!cul.oa d~ piel, incluyendo 

zapa.tos. 



54 

Napas.- es la.capa superior del cuero curtido• se caracte­

riza por su :f'l.exibi1idad y au cara exterior lisa. 

Genera1menta ae utiliza para elaborar prendas de -

veetir. 

Carnaza.- tiene gr:otn demanda; se ut:i.1:1.za para forros y e -

laboran gamuzas ya sean afel.padas o aterciopel.adae. 

El. 60'.(. de eu produooión 1a util.izan para el.aborar 

cal.zado y el. reato la absorbe 1a industria de1 ve~ 

tido y ta.labarter:!a.. 
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CAPITULO lII 

MARCO GENERAL DE LA INDUSTR1A CURTIDORA m MKXJ:CÓ 

La. ganader!a y su re1aci6n con 1a producción de pie1.fil!_ 

A1 ser e1 ganado 1a. fuente principa1 para e1 desnrro-
110 de 1a industria curtidora, es necesario 1levar a cabo 
una descripción de 1a situación a nive1 nacional por la 
que atraviesa este sector. 

En M6xico la ganadería bovina es la principa1 espe 
cie aportadora de cueros a 1a industria curtidora, es por 
1o tento que e1 cuero de eeta especie sea e1 que más se 
trabaje, eiguiéndo1e en importancia las especies ovino y 

caprino. En cuanto a 1a ganadería porcina, a pesar de 1e 
importancia naciona1 de su producción, su pie1 no se dedi­
ca a 1a curtiduría sino a1 consumo humano. 

En seguida se muestra e1 cuadro de. la producción to-
ta1 ganadera en México. CUADRO l::I:I - 1 

l'O:BLACION TOTAL GANADERA EN r.!:GXICO 

(mi1ee de cabezas) 

Especie 1980 1981 1982 J.Q83 
Bovinos 34,500 35,228 36,133 37,040 
Caprinos 9,638 9,753 9,864 9,999 
Ovinos 6,482 6,538 6,589 6,638 
l'orr.inoe 16,890 17,667 18,396 19,l.25 .. 
P'uP.nte: SARH. 
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La participaci6n de la gan.e.der:!a en el. Producto In 

terno Bruto (PIB), ha incrementado a raz6n de 2.26" prom­
d;1o anual; taaa de crecimiento muy baja para satis:f'acer 1a 
demanda de J.a industria curtidora. 

A continuaci6n se mueetra e1 PIB de J.a ganadería en 
1oa 6.J.timoa seis ef'Ioa. CUADRO III - "' 

PIB DE LA GANADERIA 

(mi11ones de pesos 1970) 
AÑO .MILLONES DE PESOS VARIACICfi RELATIVA 

1980 26 948.o -
1981 27 772.7 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% 

PUENTE: l!anua1 de Este.d!aticaa .Básicae, Sector Industrial 
Secretaria de P~ogra.maci6n y Presupuestoº 

Problemas en el abastecimiento de cuero 

El prob1ema pr1ncipa1 que ení'renta la industria cur­
tidora en lo que respecta al cuero crudo es 1a escasez_de 
esta materia prima fundamenta1 en el mercado nacional y 

ei bajo ndmero de permisos de importaci6n que acem4s no 
son entregados de manera oport1.ma, ~or 1o que el. 30.52% de 
J.oa curtidores .. se encara con esta comp1icaci6n. 

Un 22.44~ tiene como princip~1 prob1ema loa constan.­
tes incrementos en_el precio de1 cuero. Para el 20.58~ 1a 
mayor dificultad eatr:l.ba en e1 deficiente servicio de los 
transportes para colocar las pie1es. La baja calidad d~1 -
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cuero es motivo de inconformidad para el 1.l..49~ de loe CU!: 
tidores, un 10.17~ estima que l.a cuesti6n f'tmdamenta1 ee -
1a especul.aci6n de los intermediarios y un 3.8°" se enfre~. 
tan a prob1emas diversos. 

CUADRO II:I - 3 
PR:INCIPALES PROBLBSlAS 

Eecasez de cuero crudo y permisos de importación 
Constantes incrementos del. precio 
Deficientes seriricios de transporte 
Baja caJ.idad de piel.es 
Especul.aci6n de intenuediarios 
Problemas diversos 

30. 527' 
22.44% 
20.58" 
u.4g1; 

10.17" 
3.8°" 

Localiza.oi6n en el. paie de las tres dreas más importantes 
de l.a actiy:l;tad ctu-timbre 

La :industria curtidora se encuentre. localizada. pr:i.n­
cipallllente en tres áreas bien def.tn1dae: Le6n Gua.najuato, 
Guadal.ajara. Jalisco y :ta zona ?l!etropoli tana de l.a ciudad -
de KAxioo. Habiendo tambi6n importantes empresas en la ci~ 
dad de Monterrey, Ori.zaba, Puebl.a y Toluca. 

l2. industr:l.a curtidora del pa:!s está formada por al 

rededor de 700 empresas. Estas se encuentran distriblrl:das 
de la. siguiente maneraa 

CUADRO II:I - 4 

UBICAC:ION ~ 

León Gu.anajuato 
Zona Metropolitana D.P. 
Guadal.ajara. Jalisco 
Reato de la Repdbliea 

55 
20 

20 
5 

100~ 
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La :l.ndustria. curt:l.dora. y su tecnol.ogia 

Actua.J.mente exi.stan de acuerdo con el. e:l.stema de pr~ 
ducc:l.6n y tecnol.og.(a empl.eada, tres tipOB de industr:l.as. 

Lal!I artesanal.es que comprenden empresas que real.izan el. 
curt:Ldo en forma rudimentar:La, util.iza.ndo a61.o al.gunaa -
herram:Lentas y maquinaría obso1e'ta. 
Las medianamente mecaniza.da.a empl.ean me.quinar:La adquir:l.­
da, hace muchos años que no penidte estar e.1 nivel. de -
l.as exigenc:Laa actual.es de mercado. 
Las al.tBAente teonifi.::ada.a a1;:1.l.:1z.an ::i=.ql:linllr.in !:lode::l:'na y 

procesos tecnol.6gic~a JJU1s avnn:i:ados. 
Ratas se encuentran dis'tribu:l.das en el. país de l.a s! 

gu:l.ente l!IElUere.: 

Arteeanal. 
Med:l.e.namente mecanizadas 
Al:temente tecnificadas 

N'{Jii(. mPRESAS 

253 
295 
l.51. 

CUADRO III - 5 

" 36.l.9 
42.20 

2J.:6! 100 

La indW!ltria artesanal. partic:l.pa con un 25~ de l.a pr~ 
ducc:l.6n de piel.es terminadas, en tanto que el. 75~ restante 
es el.aborado por l.as empresas medianas y grandes. 

Por ser León 1a ciudac más representativa, a nivel. -
curtiduría, es importante conocer el. n-6mero de empresas CU!: 
t1doras en be.se a su tipo en ~ata regi6n. CUADRO III _ 6 

TIPOS DE INDUSTHL.;.S 

LEON GUANAJUATO 

Artesana1es 
Medianamente mecanizadas 
Al.te.mente tecnifioadas 

Nmñ. au'R~AS 

365 

164 
161. 

60 

l.00 

42.59~ 

41.82~ 

1.5. 59~' 
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Producci6n nacional. de cueros crudos 

En l.a actual.idad M6xico octtpa el. noveno l.\J88r en la 
producci6n de cuero crudo, al participar con el. l..3~ del 
tote.J., Estados Unidos es el primer productor con el 21% 
del volumen mUDdial, seguido de India l.3%, Argentina 7'f. y 

Brasil. 6,C. 
La producción nacional de cuero crudo de todas las 

especies ascendi6 en 1982 a 25'364,024 cueros con una tasa 
de crecimiento de 3.07~ reduciéndose al e.flo siguiente a --
2.7~. Ver sigtliente cuadro. CUADRO III - 7 

PHODUCCION NACIONAL DE CUEROS CRUDOS TOTAL 

~ PRODUCCICN J.;AL. VARIACIOO RELATIVA " 1978 21'276,448 ----
1979 23'1.59,3:98 8.84 
1980 23•837,008 3.09 
l.981 24 1 608,398 3.06 
l.982 25'364,024 3.07 
l.983 26'051,334 2.70 

PUJ:24~E: Centro de Investigaciones y Asistencia !l!ecnol.6gica 
del. Estado de Guanajuato. (CIATEG). 

La demanda de cuero evol.uciona a un ritmo de 8.2% al 
afio, propiciando una dependencia importante de l.a oferta -
externa, aumentando l.a necesidad de importar e incrementar 
l.os precios, l.legnndo al. affo de l.982 a importar 3'039,348 
cueros crudos, incrementándose as! l.a importaci6n en un -

50.38~ en rel.aoi6n a l.os bajos porcentajes de af1os anteri,2; 

res.-
Del. aumento en l.a produccidn nacional. depende l.a di~ 

minuci6n de l.as importaciones de esta materia prima; de 6~ 
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to l.s. importancia de e1evar l.a te.ea de crecimiento de 1s. 
pob1s.ci6n ganadera. 

CUADRO IU - 8 
DCPORTACION DE CUEROS CRUDOS TOTAL 

~ DIPORUCION ANUAL VARIACION RELATIVA ~ 
l.978 2 ··335, 260 
1979 2'351,632 0.70 
1980 1•994,733 -l.5.l.7 
1981 2•021,090 1.32 
l.982 3•039,348 50.38 
1983 2•026,901 -.33 

Puente: Centro de Investigaciones y Asistencia Tecno16gica 
del. Estado de Guanaju.ato (CIATEG). 

Oferta y demanda de piel.ea 

La. induetrla curtidora. se enf'renta a un grave prob1~ 
m.a de abastecimiento de materia prima para satisfacer a l.s. 
demanda de sus consumidores. Esto se debe a que l.a oferta 
de cueros depende de dos factores: l.a pobl.aci6n ganadera y 

l.a matanza de ganado, factores que dependen principal.mente 
de l.a demanda de carne y l.eche, l.l.egando a tener l.a piel. -
una 1mportancis. mucho menor. 

La demande. de carne y l.a oferta de cueros mantienen 
una rel.aci6n directa; pues cuando se incremente. l.a demanda 
de carne debe ser satisfecha por un aumento en el. sacri.fi­
·Cio de ganado, l.o que a su vez origina un crecimiento en 
l.a oferta de subproductos tal.es como el. cuero. Entre l.a d~ 
manda da l.eche y l.a oferta de cueros existe una rel.aci6n -
inversa, pués a mayor demanda de l.eche menor sacrificio de 
gana.do vacuno y por l.o tanto menor oferta de cueros. 
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La oferta nacional. de pie1ee te:rminadae está coneti­
tuida por 1a producción total. de 1a industria curtidora. ~ 
oional. más la importación de este producto, debido a la i!! 
suficiencia de producción de cueros crudos. 

Le. producción total. de piel.es curtidas a tenido un -

crecimiento promedio a ra.z6n del. 2.52% anual. por 1o que se 
esperó conjuntar un.a producci6n de 14'747,960 cueros curt! 
dos en 1983, de ~atoe el 60.69% f'ueron de bovino, 26.55~ 
de caprino, 10.82~ du ovino, el. 1.18~ de porc:Lno y el. 0.76~ 

de equino. 
CUADRO III - 9 

PRODUCCIOO TOTAL DE PIELES CURTIDAS 

~o :PRODUCCI<N m NUM:::RO PRODUCCIOO EN MILES DE 

DE CUERO. DEC ll'IE'.rn O.S CUADRADOS. 

1978 12 1 845,129 3'614,169 

l.979 ""1"21~.,, ,,,:. 
~..J _,, .... ,_J_ 3'787,458 

J.980 l.3'459,010 3'768,626 
i98J. 13'902,494 3'935,139 
1982 J.4'381..582 4'117,886 

l.983 14'747,960 4'250,162 

FOSNTE: CIATEG 

La demanda DB.cional. de cueros está determinada por -
1.as necesidades de 1.os diversos cons'Ul!lidores de piel.es; l.a 

induetr~a del cal.zado es la mayor demandante de piel.es te~ 
minadas con un consumo de 85~ de 1.a producci6n, y en forma 

decreciente el. 15~ a 1a industria del. vestido, marroqui.ne­

r!a (estuches, billeteras, l~averos, etc.) y tal.abarter!a 
(portafolios, mal.etas, ba'lll.es, etc.). 

El. coneumo nacional aparente de piel.es curtidas re -
presenta el. totai de pie1es que la industria curtidora es­
tá en poaibilidades de ofrecer a las industrias del calza.-
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do, veet:ido, tap:iceria 7 marroquinería. l!:Bte aOIU!umo Kac:ig_ 
nal. Aparen.te (e.JI.A), se compone de 1a producc:i6n total. ~ 
c:icmal. más l.as illportac:iones, aenos el. vol.umen exportado. 

Kl consumo nacional. aparente de piel.ea curtidas mue!!_ 
tra un incremeni;o prOliiedi.~ de:!. 2.77'!> anual.. Ver siguiente 
cuadro. CUADRO III - 1.0 

O<lfSUHO RACIONAL APARm~B TO!!AL DE PIELES CURTJ:DAS 

do PRODUCCION 

1.978 12•84':;.1 
1979 13• 371.1 
1.980 13•454.0 
1.981 13•902.5 
1982 14•381.6 
1.983 14•747.9 

J."uente: (CIATBG) 

(ndl.ee de cueros) 

IMPORTACICIJ EXPOR!rACJ:ON 

447.9 83.8 
85.6 l.52.5 

475.0 29.1 
522.6 21.9 
577.1 22.9 
577.1 22.9 

li~ DE CRECD!IEN!l!O 

1978-----3.88~ 

1979-----~- .72io 
1980--~---~4-52~ 

1981-----3.58" 
1982 3.7°" 
1.983 . 2.45~ 

C.1'1.A ' 

13•209.2 
13•304.2 
13•904.9 
14•403.2 
14•935.8 
l.5'302.1 

Aunque l.a ganadE>r:Ca ti.ende a incrementar su aporta.. 
ci6n de cueros a l.a indUBtria, este incremento adn resul.ta 
al.tamente Üll!lu1'1cien.te para cubrir la demanda de cueros 
crudos. 

La ganader!a nacional. he. ven:ido creciendo durante l.a 
d6cada del. 60 y del. 70 a un ritmo del. 3.00¡( al. 4.4~ y esp~ 
c!ficamente el. ganado bovino, cu;ya piel. es demandada en un 
90,& por l.a industria curtidora, para. el. quinquen:l.o 81-85, 
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al.canzó una tasa de1 5.~ atm. aaf. este crecimiento opti -
m:l.wta no 1ogr6 abastecer la demanda interna de 1a industria' 

curtidora. CUADRO III - 11 

DEMANDA, Ol.l'ER1'A Y DEFJ:CI1' DE PIELES CRUDAS 

(m.i1ee de pie1es) 

1980 1981 1982 1984 1985 

5,940 6,356 6,765 7,265 7,812 8,401 

J,937 4,140 4,345 4,557 4,780 5,013 

2,003 2,216 2,410 2,708 3,052 3,388 

954 968 1,029 1,105 l.,187 1,275 

194 206 221 237 255 

763 774 823 884 950 1,020 

Fuente: (CIA~EG) 

A • Demanda de la 

industria curti­
dora, pieles bo­

vinas l.ivianas. 

B. Of'erta del -
sector ganadero. 

a. Déficit (A-B) 

A. Demanda de la 
industria cu:rt!_ 

dom, piel.es p~ 
aadas. 

B. Of'erta del. -
sector ganadero 

C. Dáf'ici t { A-B} 

Las impo1-taciones de las pie1es crudas como comple -
mento a la of'erta de pieles crudas nacional.es. ha observa,.. 
do un comporte.miento mu;¡r :f'J..uctuante, con tendencia a 1a -

diRminuci6n, lo cual agudiza penoi:mmente J.a marcha. de la -

actividad curtidora. 

Participantes en la industria 

Loa participantes en la industria cur-tidora. son los 
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proveedores y l.oa productores. Entre l.os proveedores de é~ 
ta industria se encuentran l.oa productores ganaderos. 

Otra industria proveedora es 1a industria qu!mica, -
cv;yos insumos son imprescindib1ea para 1os procesos inici~ 
l.ee y ~ina1ee de1 curtido. Otros proveedores son 1oe qua 

proporcionan aceites y grasas, ani1inas, pigmentos, barni­
ces y l.acae. 

Las fuentes de aprovisionamiento de1 cuero, se 1oca­
l.izan generalmente e:n: 

rastros 

- empacadoras y frigoríficos 
La. adquisici6n de cueros y piel.es en M'xi.co se real.~ 

za princípalmen~e a ~ravés de in~ermediar1os, quienes ad -
quieren l.os cueros directálllente de l.os rastros o empacado­
ras y surten al. curtidor. 

El 'dl.timo grupo de proveedores está formado por 1os 
fabricantes de maquinaria. 

Precio de 1as pie1ea 

Dentro del. coa~o total. de una piel. terminada el. 66~ 
ea de cuero crudo, 14~ de productos químicos, 8~ de mano -
de obra, 12~ de gastos de administración, financieros y g~ 

neral.es; segdn datos de CIATEG. 
Los precios de l.os cuerca son al.tos debido a la pol! 

tica gubernamente1 de consumo nacional.. Esta pol.!tica es~ 
bl.ece que para otorgar permisos de importaci6n es necesa -
rio que l.a nroducci6n nacional. esté agotada. 

El. control de precios no existe por parte del. gobie!:_ 
no y 4sto es debido a l.a intensa gama de productos y cali­
dad de l.oa mismos, pero sin embargo el precio es controla..::· 

do por l.os intermediarios quienes no los reducen cuando '~ 
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toe bajan en el extranjero. 

Capacidad inata1ada y ociosa 

En loe 'dl.timos diez afioe la capacidad ineta1ada no 
se ha mod:Lf':Leado cons:l.derab1emente. 

En el siguiente cuadro se muestra 1a ubicación de la 
industria curtidora en base a su capacidad insta1ada y en 
donde se puede observar que Le6n es la ciudad que cuenta -
con el mayor porcentaje de capacidad instalada en e1 país. 

CUADRO III - 12 

~I~T~IBUCION GEOGRAFICA DE LA CAPrtCIDAD INSTALADA 
DE LA INDU::JTiUA DE LA CURTIDUHIA 

EN'l'IDP-D CAPaCIDAD INSTALADA 
Toneladas " Le6n 59,815 a 69,360 35.40 

Guada1ajara 42,725 a 51,270 25.30 
Area metropo1i-
tan a 34,180 a 42,275 20.25 
Monterrey 8,545 a 17,090 5.10 

Ctree 8,545 a 17,090 5.10 

Fu-?nt<>: {CIAT3G) 

Capacidad de producci6n 

L·.• c~r,r:.cidnd ·.!8 ¡:roducci6n pR.ra el curtido y a.caL;,1do 

de pieles actualmente instaladn en el país es muy superior 
a lu d<!ml';mla de e::;to~· productos. Se ha. e!"timado PUe 1a in­
dustrifl curti<lore. e,,.·t{t trabr~janc"-o :·.r·rv7'Ím""1Hm,.mte ~.1 6G:~ 
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de su capacidad potencial. de producci6n. 

Aspectos de maguil.a 

EL 39.43~ de l.as empresas curtidora.e de todo el. pa!s, 
289 se dedica a l.a maquil.a compl.ementando de ee~a manera -
su producci6n, ya que tienen capacidad instal.ada aita que 
de otra manera no prodrlan util.izar, y al. mismo tiem:po ª:n! 
dando a J.os pequefios empresarios que sol.amente están en -
condicidn de ef'ectuar una parte del. proceso. 

As! miBlllO hay eurpresa~ que Gnicamante se dedican a -
l.a. maquil.a de una o varias :f'asoa del. proceso de curtió.o a 
causa de 1a. fal.ta de activos para invertir en l.as máquinas 
especial.es necesarias para cada un.a ~e l.as etapas de l.a -
producci6n. 

Para J.os empresarios erandee y medianoe e1 principal. 
factor que propicia que se dediquen a l.a 'l!laqui.J.a, es l.a i!! 
suficiencia de cueros crudos nacional.es e importados as! 
como l.a baja cal.idad de l.os primeros, aunados a su el.evado 
costo. 

Canal.es de comereia1izaci6n:. 

La.e figuras que intervienen en l.os diferentes canal.es 
de comercia1izaci6n que ~ desde l.a venta de ganado basta 

el. mercado de cal.zado son: productor ganadero, rastros f'r! 
gor!ficos y empacadoras, industr1.a curtidora e industria 
del. cal.!!:ado. 

Del. productor ganadero a l.os rastros, pueden encon -
trarse intermediarios y/o productores de ganado; de1 ras -
tro a l.a industria de l.a. curtiduría se eñcuentran a l.os i!l 
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te:rmediarioe urbanos y/o comisionistas; y de 1a curtiduría 
a 1a industria de1 cal.zado intervienen otras industrias y 

1a exportación. 

Canal.es de comercia1izaci6n de1 gr·.nado 

Se ca1cu.1a que tres cuartas partee del. precio de ve!!. 

ta a1 consumidor de l.os principal.ea productos pecuarios se 

derrama en el. proceso de comercia1izaci6n, quedando sol.a -

mente e1 25% a los productores. El. inte:rmecliario que acap~ 

ra, especuJ..a y encarece productos 7 sub:produc·tos causa l.i­
mi taciones al.a demanda, al. fijar mayores precios y por o­

tro l.ado, frena l.a producción. 

El. proceso de comercia1izaci6h.es más compl.ejo en el. 
D.F., Guadal.ajara y Monterrey; se¿rón estudios de1 CIÁTEG. 
En el. D.P. operan más de l.00 introductores; 15 de el.los e~ 

tán control.ando más del. 56~ de 1os ani~al.es sacrif'icados. 

En Guadal.ajara operan veinte introductores de l.os cual.es -

cuatro manejan el. 65~ de 1a matanza y en Monterrey existen 
diez introductores y uno s6l.o maneja más del. 60% del. gana.­
do. 

Esta comercialización inadecuada hs sido originada 

debido a ].a incapacidad financiera y a l.a f'al.ta de organi­

zación de l.os productores. 

Para darnos uua idea de l.a def'iciente comercial.iza -

ci6n, basta observar que en Máxico por cada peso pagado 
por el. consumidor de carne, el. productor rec~be el. 25~, e1 

introductor el 28~, el. carnicero un 38%, el. rastro el. 5~ y 

el. fisco el. 4%. 
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Asoci;acionee de 1oe curt1,dores industI':lal.ee 

Bl1 J.a industria de l.a curtiduría existen tres Clhaa­
raes Cdmara de l.a Industria Curtidora en Guana.juato, Ctlma-­
ra de l.a Industria Curtidora. en JaJ.isco, Cámara de l.a ni -
dustria curtidora en el. Distrito P'edera1 J.a cue.J. abarca e1 
reato del. pa!s a excepci6n de Jal.ieco y Guanajuato. 

Las tres actúan en :forma tota1mente independiente eg_ 

tre e11ae y están a:fi1iadae a J.a Confederación Nacional. de 
Cd'.maras de l.a Industria (CORCAlirN). Le. l.abor de J.ae cáme. -

rae es J.a de defender a sus agremiados, dar apoyo en forma 
de avaJ. y en general. sirven pera J.1eYnr e cabo cual.quier -
tra.mitaci6n que se requiera sobra todo de carácter gremial.. 

Fina.nciamiento 

El. tipo de f'inaneiamiento que recibe J.a industria -
curtidora, estd determinado por J.a cantidad de activos f'i­
jos que posee. La industrie. mediana y al.tamente mecanizada 
no tienen probl.emas en cuanto a garantías, consiguiéndo -­
cr•ditos ref'e.ccionarioe y/o hipotecarios ba.nce.rioe, 6sto 
cuándo ef'ect&ln smpJ.iac:l.ones y expansion~s en sus empresas 
y cr6cli.toe directos para cubrir sus requerimientos de oap~ 
te.1 de traba.jo. 

En cuanto a l.as empresas artesanal.es, éstas son inc~ 
paces de cubrir J.os requerimientos mínimos para J.a obten -
c:l.6n de un f':Lnanciamiento en al.guna. institución crediticia 
por J.o que tienen que recurrir a otros tipos de financia 
miento que generalmente es atre.v~s de1 agio con e1evadas 
~asas de inter6s. 
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Mano de obra 

La industria de 1.a curtiduría padece de un d6ficit 
de t6cnicos en e1 ramo. Existen pocos ingenieros químicos 
y mecánicos especia1izadoa, siendo que su participación es 
indispenaab1e para mejorar e1 nive1 tecno16g1co existente. 
Para subsanar este prob1ema, CIA~EG {Centro de Investiga -
ciones y Asistencia Tecno16gica de1 Estado de Guanajuato). 
ha puesto en marcha programas de intercambio con otros paf 
ses para enviar a profesiona1es a especia1izarse. 

La fa1ta de capacitaci6n se representa igual.mente a 
nive1 t~cnico-supervioor y obrero cu1ificado. 

Eco16gicos 

La industria curtidora uti1iza importantes vo1'6menes 
de agua y aporta contaminantes a sus aguas reeidua1es y en 
1a mayoría de 1os casos en 1oca1es que no pe:nniten fisica­
mente 1a insta1aci6n de p1antas de tratamiento de aguas. 

El. costo de 1as mismas y su operación 1e es reinvel:'­
tido a ia industria en proporción a su consumo de agua y a 
1a aportación que se haga de contaminante a través de 1a 
tarifa de consumo de agua. 

Estas p1antas de tratamiento son muy caras. por 1o 
cuai no es posib1e que una empresa con pocos recursos pue­
da insta1ar1a. 
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OAPimLO XV 
LA FIGURA DISTRIBU!'IVA EN EL RAMO DE LA CURTIIDRIA 

Una vaz analizado en cap!tul.o anterior el concepto -

de DIS!!'RIBUCION. el cual abarca cansles do distribuci6n y 

distribuci~n f!sica, el presente cap~tulo describir1' estos 

dos aspectos aplicados a1 ramo de 1a CURS:'IDURIA. 

Primeramente se describirdn loe ca."'la1ea de diatribll­

cidn de cueros y pieles y en sega.ndo t.t:nnino, se bard men.­

ci&n de la distribuci6n f!eica en una tener!'a como un 11181'­

co de referencia ideal. que puede aplicarse a cualquier in­

dustria curtidora. 

Los canal.es de distribucidn en la industria curtidora. 

Como se vio en el oap!tulo r, los canal.es de distri­

buc16n que se eligen deben ser apropi"ldoe a la naturiil.eza 

del producto que se maneja. Los cueros y i;>Íeles curtidas 

son un producto de consumo industrial. ya que son materia 

prima para ot?'l!U' industrias. entre ellas la del calzado 

principalmente. 
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Ea sab:l.do que en l.a d1.etr:Lbuc:l.cSn de eete t:ipo de prg, 

cbu:rtoe se ti.ende a uti.l:l.zar canal.ea cortos 7 en este ca.so. 

ee~o:Cf':l.co de l.oe cueros ;¡ piel.es te:radnadas, se utiJ.:l.za -

el. canai directo; por lo tanto no hay mucho que tratar al. 

respecto dado que el. productor vende directamente al. con -

swai.dor. 

Sin embargo, se noa hizo de gran :l.l'lter«s el. rev:l.sar 

l.os oa.nal.es de distribu.oi~n empezando d~..sde el. productor -

gar;.adero, pues es en este punto donde aparecen u:o.a serie 

de inte:i:mediarios a l.os cua:l.es nos referimos en el. cap!tu-

1.o IIl:. Es por e!3te. ra.ir;6n que describimos s. ccntinua.ci.&n 

J.os canal.es de di.stribu.c:l..&n de cueros y p:i:eles, desde el. 

productor de ganado b.a.sts. el. :fabr:l.oante dti cal.za.do. 

-Canal.es que se E1:l.guen desd<0 l.a. V$nta. de ganado hasta l.a -

industria del. cal.za.do. 

t'radicional.mente el. :Productor de ganado tiene VS.1"ias 

opciones, una es vender sus becerros y ga:cado f'l.aco al. in.­

tet'!llediar~o rural, el. cual. acopia ese ganado y despu4s lo 

lleva al engordador, o bien, el. mismo productor engorda e1 

ganado pare venderlo despu.'!§s a otro 1ntermel!iario rural., -

ou;ya f'unci.cSn es acopiar e1 ganado gordo para más tarde ve:e 

derl.o a. un introductor de ganado al. rastro, éste geners1 

mente pertenece a u.na. aeociRci6n nor medio de l.a cua1 se 

vende el. cuero a J.as curtiduría.e, a1gun!ts veces esa a.sooi!!, 

ci~n de introductores uti1iza un comisionista para. ia ven­

ta de sus cueros a 1a curtidur!a. 
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Otra al.ternativa es l.a de sacrifio~r au ganado aJ.gu­

nas veces en su propio rastro, y deapu.~s vende l.a carne y 

l.os subproductos de éste. CUando sacrifica su ganado indi­

vidualmente, el. cuero :to vanda a un ini;e:naedi.ari.o rural., -

dedicado a acopiar cueros, tanto de l.a matanza clandestina 

como los provenientes de a1gunos rastros, en ocasiones ese 

ganado se se.orifica en sn propio rastro, e1 cuero l.o vende 

directamente a u.na curtidur!a a través de su aeociació'n de 

productores. De este modo 11egan l.oe cueros crudos a las 

tenerías, 1as cual.ea se encarg<l.rán de curtirlos. 

A1 obtener la piel. termine.da, ésta. puede esportarse, 

enviarse a la industria del. calzado o a otras industrias. 

B1. canal ideal es aquel. en que el productor pecuario 

está organizado para la producci&n, induatrializació'n y e~ 

merc:l.al.izació'n de sus productos, de tal manera que sacrifj._ 

qu• su ganado en su p?;'Opio rastro y procese su piel en au 

propia tener!a, el.imine.ndo as~ el intermediariemo que como 

se observa en el. siguiente diag~a de f'l.ujo de distribu -

ción comercia1, predom:!.l".a en_ 1as fases de la produ.cció'n g~ 

nadera-sacrificio-curtidur!a. 
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La c:U.stribucidn t!•ica en la industria curtidora. 

Quedd asentado en el pr:1.mer cap!tuio que e1 productor 

tiene que re~izar .aa1s !unciones de distribución, en la ae­

dida que los canaiee que baya ele.:;ido, para 1a distribucidn 

de sus productos, sean lllás cortos • .Por ello e1 empresario -

curtidor, debe tener especial atención para este pun.to, 

pues coao ya se meuciond, la distribución de pieles y cue -

ros utilisa canal.es cortos y imás a\1.n el canal directo. 

Conociendo quo ion 2~pectoe que considera la distrib:!!_ 

cidn t!sica son: localización y funcioDBJ!l.iento de al.laacln , 

eatableci.m.iento de un siatema de aanejo de productos, eiec­

cidn de ~ altodo de transporte, CWllp1im1ento de pedidos y 

control do 1nvontarios; describireaoe como se debe dar, ca­

da uno de ol1os, en la industria curtidora. 

a) Ipcal!B&ción z funcionamiento de a.J.aacén. 

loa localiza.cidn de loe al.Jllacenes en la industria cur­

tidora, puede tenor dos opc:1.ones: una ee e1 al.maco.D.llllÚ.ento 

centralizado, en el cual, todas las veatas a los clientes 

se surten desde un edlo lU&ar; otra ea e~ al.macenamiento 

descentralizado, ei cual abastece a los c11entea desde dif.!. 

rentes puntoe, ubicados eetrat,c.ica~ute, cerca de los co~­

pradorea, a !in de evitar demorae en 1os pedidos y propor -
aar wi ae~or serTicio. 

au&l.ql.liera de las dos opciones que se tomo es correc­

ta, •i•apre y cuando, la eieccidn que se ha6a aJ. respecto , 
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considere 1B.t!I necesidades de la tene~a respecto a ventas, 

su capacidad de producción y los recursos econ6micoe con 

que cuente. 

Deepule de haber decidido sobre la localizaci6n del. 

a1macln, es necesario cuidar de lae condicione$ ambiental.es 

del mumo. 

Toda tenería que ba logrado ~roducir piel de buena e~ 

lidad, debe preocuparse por que las condiciones ambientales 

del almac'n de producto terminado sean apropiadas; hay que 

cuidar cuestiones comos 

Humedad relativa (60 - 65 %) , pues la piel almacenada en 

ambiente de al.ta humedad, puede producir mohos; en cambio 

en hwnedades bajas, se provoca u:na.·disminución del. área -

de l.a piel de un 5 a 7 ot. 
Temperatura (20°c - 22°c), si l.a piel. se encuentra al.mac~ 

nada a temperatura baja, crea el. peligro de ruptura. de -­

flor o agrietamiento, por otro lado le.e altas temperatu -

ras causan la adheei6n entre pieles. 

Evitar la exposici6n a la luz solar para evitar que se r~ 

sequen las pieles. 

Para describir el funcionamiento del al.mac'n de ~ro -

dueto terminado, es necesario hacer mención de lo que es .la 

orden de producción y su entrada a este al:-: . ..,cén. 

La orden de producción es una autorización escrita p~ 

ra que el departsunento de producción, comience 1.a fabrica -

ci6n del producto, segi!n las C"'racter!stio"ls es'Oeoificedas 

en la misma (ver forma rv - l ). Esta orden es formulada 
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por e1 departamento de ventas con base en la solicitud o p~ 

dido recibido y se fonnu1a en cuatro tantos: una para e1 ai 

mac~n de materia prima y productos químicos, otra para e1 -

departamento de ventas, otra para el denartaio.ento de produ_2 

ción y otra para e1 a1mac6n de productos terminados. La co­

pia que se envía a éste ~1timo, tiene por objeto que e1 en­

cargado prevea e1 a1macenamiento de 1as pieles, as! como 

proveerse de1 material necesario para e1 empaque y buena 

presentación de1 uroducto -ya terminado. 

Al. hacer su entrada las pieles terminadas al aJ.macén, 

e1 encarga.do revisará que venga conforme a lo especific9do 

en la orden de producción, procederá a anexar a cada rollo 

o paquete de piel una etiqueta de control (ver forma IV-2), 

e1 contro1 de 1os ro11os o paquetes se 1.1evará por lFt can -

tidad total de dic!metros cuadrados que 1o.~o:czen, pu.es es 

mi!s fáci1 su identificación por este medio. Además se debe 

anotar 1as entrad.e.a y salidas de las pieles para 1o cual se 

recomienda 1a utilización de la tarjeta de a1macen ( forma 

IV - 3), la cual ayudará a tener un control más preciso 'en 

·el almac~n. 

A1 hacer entrega de 1os pedidos, separará las seccio­

nes de 1a forme IV - 2 de cada rollo o -paquete y 1a pasará 

al departamento de ventas, para la e1aboraci6n de la factu­

ra, conservando el que 1e corresponde nal'1'l d~r s~lida a1 -­

producto y luego archivarla. 

La devoluci6n de mercancía se r<>cibe en el almacén de 

1a tenería, el encargado de revis"lr 1"1 me~c"•r.c!a .•devuelta 

es el jefe del. dep!'lrtamento de VPnt'?.a, nui.en dan! la orden 



FORMA :IV - 2 

E'J!IOUE'rA DE CONT:tOL. 

TENERIA x. S.A. 

Dt!J.2 

CL.S.SE: 

COLOR: 

All'l!\CEN 'PRODUCTO fi:R!IHNADO 

Da2 

CLASE: 

.COLOR: 

-~----------------------~ 
DBP!\RTA.'"ltENTO DE VENTAS: 

Dm.2 

CLASE: 

COLORs 

Estas etiQuetas deben se~coloc~das visi­

blemente en los p~quetes o rollos de .pi~ 

les, para permitir una identi~icaoi&n r.!! 
pid~ del oontenido de los mismos. 
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de hacer una nota de cr~dito para aceptar 1a devo1uci~n y· 

se e1abora. una forma como 1.a. sigui.ente: 

FORMA IV - 4. 

DEVOLUCIONES AL AJ.MACEN 

ORDEN No. DEno.: 

REQUISICION NN. PECHA.: 

DESCRIPCION i 
1 

'-- CLAVE 1 UNID"-D:ES 
1 ' 
1 

1 
1 

1 
1 

1 
1 

' 
1 1 

1 l 

ENTREGO: 1 CAUSA: 1 RECIBIOs 

1 
1 

1 

Dicha. forma se debe hacer en origj.nal. para. el. al.ma­

cen y copia para. departamento de contabilidad • 

. Pa.a~ndo a otro punto, sería muy conveniente adjuntar 

a cad~ cliente un reporte o informe del. producto terminado 

que abarque por 1.o menos 1.oa siguientes asnectoss 

1..- Propiedades cuantitativas y es~ecífioas de 1.a 
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piel.. 

2.- Propiedades del. acabado y natural.eza de l.a lhti -

ma capa. 

De esta forma. se evi tarin l.as recl.amacionea y l.ae de­

vo1uoiones, se obtiene un sitio muy especial. en el. mercado 

y se debe 1uchar constantemente por mantenerl.o. 

Con l.a siguiente ficha técnica (forma :IV - 5), se l.e 

transmite al. cl.iente l.a confianza y segundad de que el. pr,g, 

dueto mantiene un nivel. de calidad dentro de 1as especific_!! 

cionea establ.eoidas. 

FORMA IV - 5. 

FI:CHA TECNICA PARA EL CLIENTEs 

TEHElllA X, S.A. 

FICHA !'ECNICA PECHA: _____ -t 

No. de ro11os '-----------------
No.· de hojass :;< 

No. de deo:l'.metros =---------------
Col.or{ es) s ___________________ ""-~------

PROPIEDADES PISICAS DE LA PIEL: 
Rllptura de f'J.ors ___________________ ___ 
otro: ________________________ ~ 

PROPIEDl\DES FISICAS DEL AC\B~DO: 

Resistencia a l.a rl.exi&n: _________ ~---~ 

Re•i•"1tnoi.a-a 1a fricci~n: ______ ~---~~ 
Adhesi&n del. acabado: ______________ _ 
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~ Sistema de manejo de productos. 

Es muy importante cuidar el. embal.aje de l.as piel.ea -­

'terminadas y BU m4todo de manejo, con l.a :f'ina1.idacl de que -

l.a.s piel.es teDgBD una protecci6n adecuada en el. t1"8%mcurso 

de Bu sal.ida del. aJ.ma,c&n, hasta au entrega. e. l.oe ol.i.entes -

(fabricantes de ce.Uado, marroquineroa, ta.l.abarteroe, etc). 

Los costos de diatribuci6n f~sica por este concepto 

no son al.toe y bien. val.e l.a pena real.izario~, ya. que esto 

se refl.eja en una preferencia de compra a l.a tenería por ~ 

parte de l.os o1ientes. 

El. nuStodo de embal.§.j e para l.as piel.es termi.nada.s, de­

be ser 11.evado a cabo de una manera eenci.1la y prd'.cti.oa que 

pe:nai.ta un fácil. manejo de l.as mismas. 

Cabe mencionar que el. embal.aje deb~ darse en f'u.nci6n 

de l.a cal.id.ad de l.a piel. y el. recorrido que haga para 1.1.e­

pr .. a su deertino. Con :respecto a l.e. calidad se ti.enes piel. 

de pri.mera. y pi.el. de segunda, en al.gunos caeos pi.el. de ter­

cera, dependiendo del. ueo que se l.e vaya. a dar. Por otro· l.A 

do l.os parámetros de recorr:l.do eon: 

- recorrido corto: abarca 1.a entidad federativa donde se en 

cu entra ubi.cada l.a tener!&. 

- recorrido l.argos abarca toda.l.a Replibl.ica Mexi.cana y :f'u.e­

ra del. pa!s. 

Es necesario a.el.arar que l.a pi.el para ser emba1ada se 

corta en doe partes a l.as cual.es se l.es J.l.ama hojas (ver i.­

J.ustraci&n en l.a eiguiente ho~a.). 



El. ndmero de hojas de cada -paquete o rollo, de-pendenl 

de1 tainaflo, de1 espesor y de1 tipo de pie1,para evitar e1 -

s.p1astamiento de 1a misma por e1 exceso de peso. 

En base a estos aspectos, se describen 1os siguientes 

tipos de embaJ...aja. 

I.- PARA PIEL DE PRIMERA CUYO RECORRIDO ES LA .. •mo. 
Las hojas deben estar extendid3.s una sobre otra y ca­

da hoja separada mediante un pafio, para evitar que se mal. 

traten entre e1laa. Una vez rea1izada esta operaei6n. 1as 

pieles deben ser introducidas en una. bolsa de p1dstico para 

permitir su :f'~c11 manejo. En caso de qu.e la tenería exporte, 

además de e:f'ectuar 1o anterior, debe introducir loe paque -

tes de pieles en cajas de madera, propias para la exporta:­

c14n. No se debe o1~"i.dar anexar a cada paquete de pie1es, 

1a etiqueta de con·tro1 (?orma. IV -2).; 

Deepu&s de haber 11evado a cabo e1 embal.aje? se a1ma­

cena o se procede a cargar e1 veh!cu.10 que distribuiri 1as 

pieles. Para esto se reeomiendai 

EMBARQUE: 

a) Checar e1 cami6n, f'u.rgdn, camioneta, etc., cuidadosamen­

te, antes de cargar las pieles terminadas. 

l. Rechazar 1os transportes que recie1'l.te11ente han sido 

cargados con substancias comos brea, cal, ~cido u o 
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tros minera1 es que pudieran causar manchas en 1a 

pie1 terminada. 

2.- Rechazar transportes que muestren justificación de -

que recientemente, cargaron art!cu1os o productos de 

anima1es con grasa y que e11os hayan provocado la 

conte.mi?lf'.c:l .Sn de insectos. 

3.- Rechazar transportes con goteras en e1 techo o tra.Il!!. 

portes descubiertos, para evitar deterioros provoca­

dos por factores de1 tiempo ta1ee como, lluvia, ra -

yos del sol., etc. 

'D) Cargas 

1.- Se debe limpiar. el tra.nsporte·que se va utiliza~ o 

colocar una cubierta protectora (papel., cartón, pl~~ 

tico, etc.). 

2.- Las bo1sas que contengan 1as pieles deben estar sep~ 

radas de los lados metá1icos, cuando se usen carros 

de acero, para evitar ae rasguen las bolsas y se a -

fecten las pieles. 

3.- Las pieles empacadas, deben ser apiladas a mano y en 

hi1eras, para que se facilite el descargue. 

4.- Se debe asegurar la puerta del transporte con tablas 

atravesadas, para que ~sta no se ·abra con el choque· 

de las piel.es contra ella. 

Una vez recibidas lns pieles por el cliente, ~ate de­

be realizar Ull:'- ins;>e·Jción completa de su_ ~edido, ·T)ara oue 

de est'-'l manera, pueda h<!.cer·l.as r·oOlrunaciones ;>erti_nentes -
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al. vendedor o al. cargador. 

II.- PARA PIEL DE PRll.raRA Y RECORRIDO CORTO. 

Las piel.es deben estar extendidas una sobre otra y se 

paradas por medio de papel. de china o de estra.sa entre hoja 

y hoja. Posteriormente se introducen en bol.ea de pl.rustioo,­

el. m1mero determinado de hojas por paquete y se l.e col.oca -

l.a etiqueta de control. correspondiente. 

lltBARQUEs 

a) Checar el. veh!oul.o antes de cargar.l.ae piel.es terminadas 

l..- Rechaza'.!.' transportes que recientemente han sido car­

gados con substancias qu:!mioas·. 

2 .- Rechazar trenaportee que han cargado art:!cu1os o p~ 

duetos de animal.es con grasa y que se haya provocado 

con ello l.a contaminaci~n de insectos. 

3.- Rechazar tr--1nsportes con goteras o transportes desC!!_ 

biertos. 

b) Carga: 

l.. - Limpiar el. transporte a util.izar o col.o car una cu -

bierta protectora. 

2.- Las bol.sas que contengan l.as piel.es deben estar se­

paradas de los lados metál.icos,ai son carros de ace­

ro, para que no se rasguen l.as bol.aas. 

3.- Las piel.es empacadas deben ser apiladas .a mano y en 

hi.l.eras, ~ara facil.itar el. desc9rgye. 
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u::r.- PIEL DE SEGUUDA Y RECORRIDO LARGO. 

Las.piel.es se apil.an sobre un napel. cartoncil.1o, una 

tras otra, hasta comp1etar un detenninado ruímero de hojas, 

procediendo a hacer un ro1l.o con 1as misma.a, atado con un -

cord6n resistente que permita sujetarl.as bien. Atada a1 co~ 

d6n se anexa l.e. etiqueta de contro1. 

Si l.a pie1 se al.!aacena en rol.1oe, no se deben col.ocar 

miís de in"~B encimados. 

EMBARQUEs 

a) Checar e1 vehículo antes de cargar las pieles terminadas 

l..- Rechazar l.os transportes que recientemente han sido 

cargados con substancias químícas que pudiera.n cau -

sar manchas en l.a piel.. 

2 .- Rechazar transportes que recientemente cargaron ar -

tíou1os o productos de animal.~s con grasa y oue e -­

l.l.os hayan provocado 1a contaminaci6n de insectos. 

3.- Rechazar trans'OOrtes con goteras o trans'!)Ortes des 

cubiertos. 

4.- Asegurar l.a yuerta del. transporte· con tabl.as atr>'i.ve­

sadas, para que no se abra con e1 choque de l.as pie­

l.es contra el.l.a. 

b) Cargas 

1.- Lim-piar el. tn.nsporte a util.i.zar o colocar cubierta 

protectora con papel., ca.rt6n pl.!istico, etc. 

2,- Los ro~los deben estar separfidos ~~ 1.os 1.ndos metd 

l.icos, cuando se usen c~rros de acero, para evitar 
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se manchen 1as pie1es en caso de que e1 carro mue~ 
tre oxidaciones. 

3·- Los ro11os deben ser api1ados de 1a manera más CD!!, 

veniente que permita su fáci1 descargue. 

1V.- PARA P:IEL DE SEGUNDA Y RECORRIDO CORTO 

Se api1a un determinado n6mero de hojas y se enro 
11an, se atan con un cordón y eu respectiva etiqueta de 
controi. 

EJIBARQUEs 

a) Checar el. vehicu1o antes de cargar l.as pie1ee 

J..- Rechaztir 1relúcU:.o que :!"..&ya sido ~2.:::-~co ~~n !?~'bs't!!~ 

cias químicas. 
2.- Rechazar transportes recientemente cargados con ar­

ticuJ.os o productos de animal.es ccn grasa que hayan 

provocado l.a contaminación de insectos. 
3·- Rechazar transportes con goteras o descubiertos. 

b) Carga: 

J..- Limpiar transporte a util.izar o col.ocar cubierta 
protectora con papel., cartón, pl.ástico, etc. 

2.- Loe rol.J.os deben estar separados de J.os J.ados met4-
1icos del. transporte, para evitar se manchen J.as 
piel.es en caso de que el. carro muestre oxidaciones. 

3.- Los rol.J.os deben ser api1ados de J.a manera más con.­
venien.te, para permitir eu fácil. descargue. 
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Los procedimientos descritos anterionnente, muestran 

una forma general de1 manejo de las pieles tenninndas, pe­

ro desde luego dichos prc-cedimientos, eat4n sujetos a ado.;e 

tar diferentes moda1idades, ae~n las cor..dioionos o ce.sos 

particulares que presente cada tenería. 

o) Bl.ecci.Sn del. mé'l;odo de transporte. 

El mi;todo de transporte a uti!.izar por la industria -

curtidora es amplio y variado, lo que permite direren~es a:!,_ 

ternativas de tr-u1sporte que puede elegir el curtidor, to -

mando en cuenta la velocidad, ~onfiabilidad y costo del mi~ 

mo. 

Entre las alternativas de elecci.Sn de transporte que 

puede tener el curtidor, esti!n las siguientes: 

- Transporte terreatre:~~errocarril 

Transporte aéreo 

Transporte marítimo 

•:rranaporte motorizado: :propio. o 
rentado 

El curtidor puede elegir aqué1 que le ofrezca m~s ven. 

tajas o una combina.ci&n de los mismos, por supuesto oue es­

ta .elecci&n, debe ser tom~da en base a las necesid~dee de 

distribuci.Sn de le. tener!a y a los recursos econ6micos· di~ 

ponibles oue tengc~ nara este concepto. 
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d) Sistema de infor.naci&n (Cump1imiento de pedido). 

Para poder asegurar e1 cump1imiento de 1os pedidos, -

por parte de1 curtidor, es necesario que ~ste cuente con un 

sistema de comunicación, que 1e permita estar a1 tanto de -

1os pedidos que 1e hagan 1os c1ientes y de 1os inventarios 

de producto terminado con que cuenta. 

El. departamento de ventas de 1a tener!a, a1 momento -

de recibir e1 pedido de1 c1iente, e1abora 1a orden de pro­

ducci&n. 

El. sistema de comunicaci&n referLdo anteriormente, ea 

1a uti1izaci6n de una fonna de control. de pedidos. Esta fo~ 

ma es un documento que permite tener un mejor manejo de 1os 

diferentes pedidos, ya $San de los clientes o en un momen -

to dado,_ de 1as sucursales de la tenería; a su vez, permite 

no dupl.icar cual.quier orden de producci&n. (Ver forma de 

contro1 de pedidos en la siguiente hoja, F6rma IV - 6). 

·e) ·control de inventarios. 

Acargo del. departame~:to de ven:tas, estar!! e1 a1miic~n 

de producto terminado, cuya final.idad es dar entrada y sa1.! 

da a las pie1es que el~bora l~ tener!a. 

Ugunas de las funciones principales de1 departamen -

to de ventas son: 

estimar los pron&sticos de las ventas :futur3.s, 

estimar 1os nivel.es de existencias de ~iel. tenninada, de 
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acuerdo con l.a demanda de cada producto y el.ase, 

- establ.ecer l.as condicionas de l.as vent~SJ 

9l. 

es por esta raz6n que a ventas l.e interesa muchísimo que 

haya existencias, vol.mnenes de mercanc!e.s y diversi:ficacilSn 

de l.aa mismas, para satisfacer a sus cl.ientes. 

En 1a industria curtidora, como en cual.quier indus 

tria, si no se l.l.eva un buen control. de inventarios, se pu~ 

den presentar una serie de probl.em.as, l.os cual.ea se rei'J.e -

jan en l.os costos de ventas¡ l.os principal.es transtornoa ~ 

causados por esta deficiencia eons 

l..- Fal.ta de productos tori::iinndos en almacén. ~ato provoca 

retraso en l.os pedidos, pérdida de cl.ientes. 

2.- Tener productos tenninados en demasía. Ea tener dinero 

invertido en piel.es que no causan g~ne.nci~s y s! costos 

por productos ociosos. 

Existe una. manera cl.ásica de descri~ir gráficamente, 

l.aa fl.uctuaciones de l.ae existencias en al.mac~n. 

Si trazamos un eje vertical. que cruce con uno horizo~ 

tal. y rel.acionamos el. vo1umen de existencias con el. eje ~~~ 

tical. (signif'icando que R mayor longi:tud de este eje, hay 

ma:yor rnimero de existencias en a.1macán), y el. eje horizon 

tal. l.o relacionamos con e1 tiempo (significando oue a ma -- -

yor l.ongitud1 de este otro eje, se representa el. naso del. 

tiempo en días, semanas o meses), se tendrá el siguiente e~ 

quema. 

u.nidal:\ 
de un ,,,.---.. 

art!cul.o '""--------""-• - t tiem-po . ., 
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Si en un momento dado, se reciben "X" m1mero de pie-

1ea terminadas y 4staa se van con.sumiendo con el tiempo,1as 

existencias de 1ae miemaa dia~inuirán. S\.lponiendo que se -­

venden 200 pieles diarias, y cada día se verifican las exi~ 

tencias, aegdn 1a c·•ntidad encontrada, trazamos un punto en 

e1 área situada entre loa dos ejes del eaauema, nos daremos 

cuenta de que cont'orme pasa el tiempo, la distancia a que 

queden dichos pl.llltoe del eje horizontal., será C1'!.da vez me 

nor: 
..tooo 

ªºº piel ea 
termina- ""° 
das. "loo 

2.DO 

o días 

si ünilnos todos estos puntos· con una l!nea recta, veremos 

que ésta se ha1la inc1inada acerc~ndose al eje horizontal y 

a medida que pasa el tiempo, la recta continuard acero.4ndo­

se a dicho eje, haota que llegue un momento en que lo toque. 

Esto significará aue las. existencias habi-án disminu!do a O.!!, 

ro y e1 punto del eje horizontal donde se produce el conta.i;:, 

to, ha:ce saber el tiempo que ha transcurrido. 

Sin embargo, no se debe pennitir aue las existencias 

se reduzce.n ::i. cero, pues las ventas se verían entoroecidaa. 

Esto obliga estar a1 nendienta del resurtido de pieles, ca­

da cierto tiempo. Mientras llega éste, las existencias est!! 

rlhl descendiendo, pero al llegar la nueva __ remesa, las exis­

tencias tendrán un awni;,nto stfbito y le. grdfic"'. mostrañ el 
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inicio de un nuevo cic1o, y sucediendo esto u.xia y otra vez, 

se f'ormará u:na f'igura de si.erra, en que cada diente ind:!..ca­

rá 1a 11egada dc1 resurti.do de ~:!..eles y cada 1!nea inc1ina.­

da seflal.ari su conswno gradua1. 

jO~: ~><~ // -~ // F t;tJ:la. Wt.A)• 
/ ~l. ti!SVVIJ)O 

Pieles uo 

Te.....:......i.o 'loe / 

2.oo ./ 
/ 

l>l .. '5. (Tlt!:MPO) 

/ 

Da.do que ia industria curtidor"1. traba.ja con inventa-

rios sujetos a una demanda continua, .es necesario mantener 

~stos entre 1oa niveles m~ximos y mínimos convenientes. JU 

_punto máximo de exi.stenci.as sern alcanzado con l.a ll.egada 

-del. resurti.do y estará situado en el. "pico de C'3.da diente" 

Mantener un inventario m!ni.mo de existencias, implica cie!: 

tas consideracionest 

¿Ctt!!lnto :t'i8lll-po tardare en recibirse las piel.ea, despu.és 

de haber hecho la requisicidn de éstas? 

¿Hasta qu' punto afectará 1a esc~sez de pieles a 1as ope-

raciones del departamento de ventas? 

Por eso el. pu.nto mínimo de existencias que se -puede tal.erar 

es igual. al punto donde se hace necesario pedir un resurti­

do. 

El. ll.ev~r o man~ener invent~rios impl.ica un costo, és 
te incluye gastos como: almacenamiento, seguros, g~stos de­

capita.J..·, obsol.ecencia y deterioro. 
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La 1nvest:!..gac:!..6n de campo :fue 11evada a cabo en la. 
c:!..udad de León, Guanajuato, en donde ea encuestaron un t2, 
ta1 de 196 empresas curt:!..doras. A 15stas se 1es apllc6 un: 
cuestiona.ri.o e1 cua1 aparece en e1 anexo No. 2. 

Los resul.tados obtenidos :fueron convert:!..dos a por -
centa.jes y de ésta manera son presentados a oontinuac:1.6n. 

Cabe hacer mención de que para obtener da.toe ad:loig, 
nal.es se bi.zo el. cruce de al.guna.a preguntas con otras, y­
ou;yos resul.tados también aparecen en porcentajes. 
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RESULTADOS OBTENIDOS DE LA INVESTIGACION 

Los resul.tados arrojados por la investigaci6n son: 
De la primera pregunta de nuestro cuestionario, pod~ 

moa decir que del total de empresas encuestadas (196), el 
19.35% de e11as son de tipo artesana1, el 41.94~ son medi~ 
nas y un 38.71~ están c1asificadas dentro de las grandes, 
(ver gráfica No. 1). 

Dado que una parte de1 objetivo es conocer 1a forma 
en que se da 1.a distribución de pielee en León, por ser e~ 
ta 1a ciudad más representativa de la curtiduría, tenemos 
1os siguientes resu1tados para el concepto de distribución 
física ref1ejado en la pregunta No. 2 de nuestro cuestion~ 
rio. De1 tota1 de empresas chicas encuestadas, los aspee -
tos que intervienen en 1a distribuci6n de sus pie1es en o~ 
den de importancia fueron: e1 100~ de ellas maneja el con­
cepto de segul:-os e impuestos, un 50~ considera los gastos 
por manejo de producto, el 33.33~ de las empresas chicas -
consideran los fletes y un 16.66% de empresas en ambos ca­
sos utilizan e1 a1macenaje y la depreciación, (gráfica 1-A) 

Del total de empresas medianas encuestadas, el 61.53~ 
de e11as·maneja el concepto de fletes, un 46~15~ los segu­
ros e impuestos, en igual porcentaje los .. <rastos por manej_o 
de pedido, e3.. 38.46~ de las empresas medianas consid~ran -
el concepto de al.macenaje y un porcentaje mínimo de1 7.69~ 
utiliza los aspectos de gastos de pedido y la depreciación. 
(ver gráfica 1-B). 

Del total de empresas grandes encuestadas, el 58.33~ 
de ellas, consideran el ren~16n de seguros e impuestos, e1 
501 toma en cuent~ ios gastos por manejo, un 33.33% mane -
jan los fletes, un 25'~ consideran los gas toe por pedido y 

finnlmente, el 8.3'~ toman en cuenta el a.J.macenaja, (ver l" 
gráfica 1-C) • 
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En un segun.do tratamiento dado a l.a pregunta Ho. 2, 
cabe mencionar, que ésta aceptaba más de una respuesta, -
por l.o que l.a suma de l.os porcentajes obtenidos no dan el. 
l.00~, siendo que no al.canee o que se rebase dicho porcen­
taje. 

De l.os aspectos que inter""r:!.enen Gn l.a distribución 
de l.as piel.es, en este segundo tratamiento se arrojaron 
l.os_siguientes resul.tados, estos resul.tados fueron en b!!_ 
se al. ·total. de empresas encuestadas, (l.96). 

El. 45.l.6% del total de empresas encuestadas, prin­
cipalmente util.izan los fletes para ~a distribución de -
su producto. De este porcentaje hay empresas que además 
se val.en de otros aspectos ~ara su distribuci6n. Tal.es -
aspectos son l.os ciguientes por orden de importancia: un 
64.28~ se val.e además de los seguros.e impuestos, un 5~ 
utiliza l.os gastos por manejo y un 42.86''. cuente.n con al 
mac~nes, (ver gráfica No. 2). 

El. 22.58~ de las empresas encuestadas, util.iza en 
su sistema de distribución l.os al.macenes principalmente, 
de este porcentaje el. 85.7l.~s utilizan tP.mbién los fletes 
y el 71.43% se val.e también de l.os seguros e impuestos, 
para su distribución, (ver gráfica No. 3). 

El. 12.90~ de 1n.a empresas encuestadas, recurren a 
los gastos por pedido. De toste porcentaje, el 755~ de es-. 
tas empresas t~mbién utiliznn los seguros e impuestos, ~ 
tro porcentaje similar se val.e de los gastos por manejo, 
para su distribución, (ver gráfica No. 4). 

Un 61.19'~ de empresP.s util.iza l.os seguros e impue!:!., 
tos principalmente para su distribución. De este porcen. 
taje un 47.37~ uti1izan los fletes y otro ~orcentaje si­
milar, se vale de los gastos por me.nejo, (ver gráfica No. 
5). 

31 6.45:~ de J.Rs empresas en estudio, se ve.len de -
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aspectos ta1es como 1os seguros e .impuestos y ·de 1a depr~ 
ciaci6n y caducidad, para 1a distribuci6n de su producto, 
(ver gráfica No. 6). 

Por l11timo, un 45.16% uti1iza principa1mente 1os l4'~ 

tos por manejo. De este porcentaje de empresas, un 60~ se 
va1e además de 1os seguros e impuestos y un 46.66~ uti1i -
za."l. 1os fl.eteet (ver gráfica No;; 7)= 

De 1a tercera pregunta de1 cuestionario pudimos de 
terminar que e1 tiempo promedio que se ocupa para surtir 
un pedido es de 13.8 dias. 

Del total de las empresas encu~stadas, el 60% de és­
tas cumplen con este tiernpo prom~dio, pues tienen un inte~ 
val o de en traga de ocho a quince días, (ver c:ráf'ica No. 8). 

De la pregunta No. 4, "los cana1es de distribuci6n 
usados por las empresas", algunas de ellas contestaror más 
de un canal, nor lo que caemos en 1a ~ituación de la pre -
gunta No. 2, respecto al porcentaje. 

De las empresas que utilizan el canal mayorista, las 
cuales son un 16.30%, también utilizan el canal fabricante 
-consumidor, (ver gr~:f'ica No. 9). 

Un 9.7% de las empresas utiliza..~ los canales minori~ 
ta y fabricante-com:UI!lidor, (ver gráfica No.10). 

Por l11 timo, el 87. l¡~ utiliza e1 canal :f'abricante-co!!_ 
sumidor, pero además el 19.231' de este porcentaje, también 
utiliza el canal fabricante-mayorista. 

De lo anterior podemos deducir que el canal de dis -
tribuci6n que comunmente se utiliza es el de :f'abricantP.-CO!!_ 
sumidor, (ver gráfica Xo .11). 

En la pregunta :No. 5, se sigue pre!"entando el caso -
de la ~reGUIJ.ta No. 2. 

Un 6.45::; :ie las emyrec:as' en tote.l, util.izan !>P-ra sus 
embal.ajes bolsas de na~el princinelmente. ~e este ~orcent~ 
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je un 50~ utiliza también las bolsas de plástico y el otro 
50% utiliza un lazo, (ver gráfica No. 12). 

El. 70. 97'.-' de las empresas utilizan 1E>.s bolsas de plá!!_ 
titico para e~ embalaje de su producto, de este porcentaje 
un 22.73% utiliza también la etiqueta con especificaciones, 
(ver gráfica No.lJ). 

Las que utilizan principalmente la etiqueta con esp~ 
cificaciones son un 29.03~, de éstas un 55.5% utilizan ta!!!_ 
bién las bolsas de plástico, (ver gráfica No.14). 

Del total de las empresas en estudio, un 19.35~ un -
lazo para su embalaje, un m!nimo porcentaje del 16.66 tam­
bién utiliza las bolsas de papel y de plástico, (~fica 
No.15). 

Aqu! encontramos que el tipo de embalaje utilizado 
comunmente, es el de las bolsas de p~ástico 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% dec':l..aró no 
tener problema alguno, el 3.23~ declaró tener problemas en 
el manejo de su producto debido al embalaje utilizado y el 
29.03~ declaró tener problemas diversos; como el que se ~ 
yen las pieles, que se suden las mismas, que se sequen, eu 
tre otros, (ver gráfical6). 

La pregunta No. 6 la cual est~ relacionada con los -
~problemas que enfrenta en la distribución de las pieles, 
se tiene q_ue• el 20~. enfrenta problemas de almacenaje, J.os 
probJ.emas de transporte J.o enfrentan el 38.39~ y un 41.61~ 
enfrenta problemas en premura de pedidos, (gr.if.'ica ~io.l7h 

Además de haber anrilizado pregunta por pregunta, se 
real.izó el cruce de varias de ellas con el fin de obtener 
i~:formaci6n extra. Los resultados f'uero~.los siguientes. 

A) ~emno nromedio de entrega ~ar tamaño de em~resa: 



99 

Chicas •••••••••••• 12.91 días. 
Medianas •••••••••• 15.27 d!as. 
Grandes ••••••••••• 14.87 d!as. (ver gráfica 18). 

B) Cana1 de distribución usado por tipo de empresa. 

De 1as empresas chicas, e1 19~37% de1 tota1 encuest~ 
do, uti1izan principalmente 1os cana.1es fabricante-consumi 
dor y deta11ista.-consumidor, (ver gráfica No.19). 

De 1as empresas medianas e1 41.94~ de1 tota1 encues­
tado, uti1iza 1os cana1es fabrice~te-consumidor y mayoris­
ta-consumidor, (ver gráfica No.20). 

De 1as empresas grandes, e1 38.71% de1 tota1, uti1i­
za. pr.ülcipal.:con"te 1.os ca..nc.1ef: fz.bricnnte-cc!l.et!!!?.i~~r y ???.e.~r') 

rista-consumidor, (ver gráfica 21). 

C) Prob1emas enfrentados en 1a distribución por ~a.m,~­
ño de empresa. 

La empresa chica enfrenta por igua1 prob1emas de a1-
macenaje, transporte y premura en pedidos. 

Las medianas enfrentan prob1emas principalcente de -
premura en pedidos, ~atas representan un 53.53~, otro gru­
po enfrenta prob1emas de transporte e1 cua1 representa e1 
30.46~. Fina1mente un 16% enfrenta prob1emas de a1macenaje. 

Las grandes, cuyo porcentaje es de'.!- 53.335!, se encaran 
con prob1emas de transporte, un J6.67% tiene prob1emas con 
1a premura en 1os pedidos y un porcentaje bajo de1 16~ se 
enfrenta con prob1emas de a1macenaje, (reVisar gráficas No. 
22, 23 y 24). 
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ANALI:>IS: 

. Si observamos l.os resul. tados anteriores nos daremos 
cuenta que existen marcadas diferencias en l.os distintos -
tipos de empresas sobre l.a manera de apl.icar l.os aspectos 
de J.a distribución física, no siendo así para l.es canal.es 
de distribución util.izados. Anal.icemos pues a cada tipo de 
empresa por separada. 

En las empresas chicas el. principal. aspecto de dis -
tribución que cons~deran es el. de seguros e impuestos, si­
guiendo en orden de importancia l.os gastos por manejo. Es­
tos son l.os aspectos más sobresalientes que se manejan en 
J.as empresas chicas, dado que e1 c&.ual. c:;., J.ist1•ibuoi~1;, 00-

munmente util.izado es el. canal. directo, es decir, rabricaa 
te-consumidor, por l.o que 1os :f'l.etes y el. almacenaje no se 
tO!!lan muy en cuenta, quedando fuera de ser manejados 1oe 
gastos por pedido. 

Cabe he.cer mención, que por entrevistas personales a 
éste tipo de empresa, se nos dijo que el. consumidor acude 
con sus propios medios de transporte a surtirse de piel.es, 
por otra parte, dado que su producción es comprometida de 
antemano, no necesita contar con al.macenes ni real.izar ga~ 
tos por concepto de pedidos, por l.o que consideramos que 
éstos aspectos deben de ser cuidados; pues el.l.os mismos r!!_ 
fieren que son sus principal.es probl.emas. 

Las empresas medianas dentro de sus principales as -
pectos que manejan para su distribución se encuentran los 
:fl.etes, eeguro~ e impuestos y gastos por oanejo. L~ ~~z6n 

de ésto es el hecho de que este ti\lo de empresa cuenta con 

su propio medio de transporte crue no obstante, es insuf'i -

ciente a sus necesidades. Por otra parte tienqen a éonsid~ 
rar cuestiones de emba1a.je io>.demd.s de los .. seguros e icipues­
tos, no toma.n muy en cuenta l.os as,.,.,.ctor- de ::>.1m::>.cenio>.je, ñe 
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gastos por pedido y l.a depreciación y caducidad. Su canal. 
de distribuci6n principal. es el. canal. directo. Los probl.e­
mas a l.os que se enfren~a este tipo de empresa en orden de 
importancia son: l.a premura en l.os pedidos, transporte y 

al.macenaje. 

En l.as empresas grandes l.os principal.es aspectos que 

son tomados en cuenta para. l.a distribución de piel.es son -
1os seguros e impuestos y gastos por manejo de pedidos, de 
~enor importancia son 1os fl.etes, gastos por pedido y a~ 

cenaje, quedando fuera los aspectos de depreeiaci6n y cad:!! 

cidad. Cabe mencionar que su principal. canal. de distribu -
ci6n, de este tipo d~ empresa, es el. directo al. igual. que 
los dos tipos de empresas anteriores. 

Los probl.emas princi~al.es en orden de importancia p~ 
ra l.a empr.esa grande son 1os de transporte, premura en pe­
didos y almacenaje. 

Haciendo un anál.isis gl.obal. de 1os tres tipos de em­
presa curtidora, tenemos que del. tipo de embc~:ln.je que más 
comunmente se util.iza son las bol.sas de plástico y el. tipo 
de embal.~je etiquetado con especificaciones, otras utili -
zan simpl.emente un l.azo y un mínimo porcentaje utiliza l.a 
bol.sa de papel.. 

En cuanto e. l.os problemas con el. tipo de em~J.aje u.­

til.izado, l.a mayoría contestó ~ue no existía probl.ema res­
pecto a ~ste. 

Fina1mente, el. tiempo que se ocupa en surtir un pedi 
do es casi semejante en 1os tres tipos de empresas. 
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4Jl!UO .No. l. 

llB~DOLOGli 

_ler. Paso. 
ldentificacidn del. »robl.eaa 

2o. Paso • 

.Determinaci64 del. obJetivo 

.3er. l'aso. 

Obtenci6n de intor.111aci6n docwaental. respecto a mer­

cadot,cnia -dietribucidn- 7 curtidur!a. 

4o. Paso. 
Oróanizacidn y clasiticacidn de l.a in:for.ma.cidn. 

So. J?aao • 

.DetermiaacidA del. tamailo ae J.a muestra (n.al.96); d•!! 
tro del muestreo probabii!atico se util.izd _el iauee­

treo ai·eatorio sim,pJ.e. 

t>o. Paso. 
l>iseao y el.aoor .. cid.a. de.J.. c.:uetionario. 
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7o. l'aso. 
Becol.ecc1dn de da1;os (agl.1c~c16n de l.os instrumentoa 

en l.a c1~d cie Ledn, Gua.aa.juato, :¡ en1'rev1atas no -

ea1'ructuradas). 

80. Paeo. 

Proceaaai.ento de l.os resul.tadoe obten1doa de la 1n­

vest16ac1dn 7 a.i:ull.1e1a de ia ai.ema. 

90. Paao. 
COncl.usionea y aecom8lldaciones. 



ANEXO No. 2 

UNIVERSIDAD NACIONAL AU!OONOMA DE MEXJ:CO 

J.l'ACULliD DE CONT.ADURIA Y AIJllIINISTRACIQ!J. 

J.3J. 

Bl presente cuest:Lonario tiene como objet:Lvo recabar 

in1"ormac:l.6n que sirva para ser incl.u!da en J.a investigac:l.6n 

sobre J.a diatr:Lbuci6n en J.a industria de 1a curt:1dur!a que 

estamos desarrol.J.ando, con el. fin de presentarl.a en nuestro 

Seminar:l.o de ~esis para obtener 1a Licenc:Latura en Admin:Le­

trac:l.6n de Enpreeas, por J.o cual. agradecemos de antemano su 

colaboraci6n. 
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CUESTJ:ONARl:O 

l.. ¡Desde su punto de vi.eta, de qu4 tamafío ea su empresa? 
( ) Ch:l.ca ( ) Jl!ediana ( ) Grande 

2. ¿CU4l.es de 1os siguientes aspeotoe intervi.enen en l.a -

cli.stribuci6n de 1as piel.ea? 

3. 

( ) PJ.e•es 
( ) Almacenaje 
( ) Gastos de pedido 
(.)Seg-Uros e :Lmpuestos 
( ) Depreciación y caducidad 
( ) Gastos por me.nejo de l.ae piel.es 

¿Aproxima.de.mente cuál. es el. tiempo que 
tir un pedido? 
( ) De l. a 7 d:!as 
( ) De 8 a 15 día.e 
( ) De 16 a 23 d:las 
( ) De 24 a 31. d:laa 

se ocupa en SlJ!:·-

4. ¿CUál.es son 1oe canal.ea de distribución que util.iza u­
sual.mente? 
Mayorista ( ) Minorista ( ) Consumidor ( ) 

5. ¿Qu6 tipo (a) de embal.aje empl.ea para. COZDeroia1izar su · 
producto? 
( ) Bol.saa de papel. 
( ) Bol.eas de p14etico 
e ) Etiquetadas con especificaciones 
( ) otros (defina) 

6. ¿Qu4 probl.emas 1e ocasiona. el. embal.aje? 

) Ninguno ( ) D:lf!cil. manejo de piel.es 

( ) Otros (especifique) 
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7. ¿QuA problemas enfrenta. p~ 1a distribuci6n de su 
producto? 
( ) '.l.'ransporte 
( ) Almacena~e 
( ) Premura en pedidos 

Nombre de la empresa ~~~~~~~~~~~~~~~~~~-

Domici11o ~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 

Nombre del entrev1.stado ~~~~~~~~~~~,.....~~~~~ 
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CONOD:JsrON'ES y RECO?ll'ENDACrONES 

En el. proceso de industrial.ización de México, la rama de 

l.a curtiduría representa una de las actividades más antl:_ 

guas que en l.a década de los 40, presentó niveles relat! 

vamente al.tas de desarrol.lo interno. 

La curtidur!a most:z:-6 decl.inaciones, acentuándose dramáti 

tio11.mente en l.a década del. 70 y vislumbníndose un ~ano~ 

ma de paníl.isis para la uresente, que de no solucionarse 

t~er!a graves consecuencias para la industria del cqlz~ 

do, actividad que conjuntamente con la ourtidur!a gravi­

tan en la producción y el empleo industrial, pero adn 

más,oonstituyen producciones básicas ;>a,r:;t mejo~r los ni 

vel.es de vida y bienestar de la poblac~&n, 

De los factores que influyen en el lento crecimiento de 
l.a industria curtidora, el rni!s importante es la escasez 

de la materia prima f'unda::lental - el cuero crndo - que 

no puede ser abastecido <:10r la ganadería n~cional.. 

La escasez d~ cueri> cr12do y la prohibición limitada de 

su importación, estd generando una inf'laci&n nropia de 

la rama de 1'3. curtidur!a y el calzado, que potenci'l a la 

in:flación general ñn 1~ econom!a. 
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El capital. de tre.bajo es insUficiente en empresas de ti­

po artesana1,·1as que tienden a desaparecer, en parte -
por 1os bajos recursos con que cuentan. 

La calidad del. cuero afecta a la industria de la curtid~ 
r!a y cal.zado, por lo que se deberían dar incentivos a -

los productores pecuarios para acrecentar el. cuidado de1 

ganado con el. objeto de disminuir el. dafio que sufren l.as 

pieles. 

Estadísticas Oficial.es y privadas muestra.~ que e1 ~re~ -

de León, constituye el. sector industrial. cuerero más ex­

tendido de1 pa!s, en consecuencia dispone del nivel. más 

al.to de capacidad productiva. instalada. 

Sin emb:?.rgo, Le6n utiliza el. 60% de su capacidad instal~ 
da, deo.ido a l.a escasez de cuero principal.mente, J..o que 

ocasiona. que empresas medianas y grandes se dediquen a -

l.a maquil.a que l.e dan l.as empresas chicas para aprove -

char as! su capacidad instalada y a l.a vez complementar 
l.as fases del. proceso de curtido de éstas ól.timas que de 

otro modo no podr!an llevar a cabo por fal.ta de recursos. 

Los canal.es de comercial.izaci6n tienen que ver con 1:.< i!!; 

f'l.aci6n del. prt>cio del cuero crudo. El nmnero de interm~ 

diarios que existen desde que el ganndÓ en pie se comer­

_cial._iza, hasta que 3e obtiene J.a pie1 ter:?tin?.da, ·hace -­

que e1 precio se incJ.'emente <:!!\ términos ?.normal.es; ª!l"Y~ 

dos en muchas ocasiones nor la especuJ.aci6n. 

EJ. c~nal. de distribuci6n util.izt>.do "?Or 1a indu;;tria cur..: 

tidora de '.Le6n, GuanP.juato es el c2.na1 directo (fabrica!!_ 

te-consumidor). 

En 1a mayoría de l.~s ~~presas curtidoras de l.a ciudád de 
León no cuentan con r-.1m?.cenes ..,ara nroducto termin!'.do. 



~eneamos que 1a razón principal. de ésto se debe a 1a es­
casez de cuero que impide uti1izar toda su capacidad in:!, 

ta1ada de producción, haciendo que la producción que sa­
can esté comprometida de antemano distribuyéndose inme;~ 
diatamente y por lo tanto 1as empresas no incurren en -
conceptos como gastos por pedido, depreciaci6n y caduci­
dad, y control. de inventarios. 

Este cuello de bote11a respecto a 1a escasez de materia 
prima, puede subsanarse mediante una po1!tica f1exible y 
programada de importación que pennita complementar e1 d! 
ficit de cuero crudo naciona1, ésto ser!a el inicio para 

· 1a nul.if'icaoi6n de ].os prob1emeo.s de 1as P.JTl!l't'<"f'FL."1 <HtY"tiñ!?_ 
ras que tienen que ver planeamientos econ6mic.os, estruc­
turales, financieros y productivos de la unidad empresa­
rial. 

E1 embal.aj e utilizado por las curtidurías de Le6n es in­
completo, haciendo fa1ta tomar en cuenta detalles impor­
tantes o1vidados para un buen manejo de1 producto y que 
además no representan mayores costos, por lo que recome~ 
damos revisar 1as consideraciones expuestas al respecto 
en e1 capítulo IV. 

Existen semejanzas en 1a distribución ~e pieles por par­
~~ '~'=' ios tres tipos de industrias curtidoras de 1a ciu­
dad de León en 1o que se refiere a canal.es de distribu -
ci6n uti1izados, también en que 1a mayoría no cuenta con 
almacenes y otra es que ocupan e1 mismo tiempo en surtir 
sus pedidos. 

Los que conf'onne.n J.a distribución física no son conside­
rados unifonnemente por cada ti~o de empresa, nor 1o que 
unas manejan detenninados ~ipos de aspectos que otras no 
consideran, encontrándose aquí 1as principa1es direren -

cias en· e1 sistema de distribución uti1i~ado. 



Consideramos que todos y cRda uno de 1os aspectos de 1a 
distribuci6n f!sica tienen•1a misma importancia de ser -
tomados en cuenta y deberían 1os curtidores tratar de a~ 
ministr?.r mejor estas cuestiones de distribuci6n para 1~ 
grar une. eficiente comercia1izac16n de su producto. 
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