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INTRODUCCION

El presente trabajo se refiere a la comercializmacidn -—-
del cuerc en El Salvador, pretende establecer con bases cienti
ficas, las técnicas de comercializacidn usadas en El1 Salvador
para la indgstria del cuero; para gque sirva de guia a indus=—m——
triales y comerciantes que estén relacionados con esta activi-
dad, asi como para que sirva de informacidn a estudiantes que
se interesen por los problemas de la industria del cuero y sus
derivados.

Este trabajo lleva el objetivo general de determinar en
qué medida la comercializacidn del cuerc en nuestro medio, se
estd realizando conforme a los principios o técnicas cientifi-
cas de comercializacidén. "Los principios o técnicas de comer—-
cializacidn bdsicas sobre mercados, estdn basados en resulta--
dos acumulados en varias investigaciones de mercado. Los prin-
cipios que surgen de hechos tienen cimiento cientifico verdadg
ro y de mucho valor® ;/, por lo gue se ha adoptado la metodolg
gia de la investigacidn bibliocgréfica como primer paso, para -
establecer el marco tedrico del trabajo y la investigacidn de
campo para conocer en detalle la forma operativa en que se de-
senvuelve esta industria en nuestro medio.

Se ha optado por este medio en vista de que no existe =

en nuestro pais nada escrito sobre la comercializacidn del cug

ro, se espera, por lo tanto contribuir en una minima parte al

1/ Lyndon O.. Brown. "Comercializacidn y Andlisis del Mercado",
Editorial Seleccidn Contable, Buenos Aires, 1959, 12 Edi---
cidn Argentina, pp. 17-19.
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\
desarrollo de la comercializacidn del producto~cuerc en nuesw—-—
tro medio,

El trabajo estéd divididé en siete capitulos.

Bl primer capituloc describe la . historia de la comercia-
lizacidn del cuero, desde éus origenes hasta su modernoc desa—-—
rrollo,  haciendo alusidn a. sus diferentes orientaciones.y con-
ceptos a.través del tiempo,

Los capitulos segundo, tercerc, cuarto y quinto, contig
nen la. concepctualizacién bibliogrdfica analftica de la comer—
cializacidn y sus diferentes aspectos relacionados todos.y ca=
da uno de ellos con su significacidn e inc%dencia en la indus-
.tria del cueroc, Estos aspectos son: El cuerg como un producto,
- su importancia, su diferenciacidn, su.identificasién? eto,,_ggt
nales de Distribuoign, su concepto y tipo de Canales, clases =~

de canales. de distribucidn, Fijacidn de precios, su concepto,

sus métodos y politicas, asi comoc la diferenciacidn de precios
en los diferentes casos: La Promocidn, su concepto, sus objeti
vos, las ventas personales y sus ventajas y desventajas; La Pu
blicidad, sus objetivos, sus tipos, la eleccidn de los medios
publicitarios, asf como 1os métodos de elegir el presupuesto,

En el capitulc;sextoAse trata de la investigacidn de =-
campq, Bsta se realizd entrevistando casas productoras vy dis~f
tribuidoras de cuerc de la comprensidn de San Salvador, Santa
Ana y San Miguel.

EFn el Séptimo capitulo se incluye-las conclusiones y rg
comendaciones que de la investigacidn se deducen y gue se cree

tienen aplicabilidad en nuestro\medio,'

.



CAPITULO I

BREVE HISTORIA DE LA COMERCIALIZACION

1, Origen Primitivo de la Comercializacidn del cuero

Para dar una idea del origen primitive de la comerciali
zacidn del cuero, el Dr, Ullmann sefiala:t "que la industria del
cuerc es indudablemente una de las industrias méds antiguas, yva
que aparece Jjunto con el hombre primtivo., El inicio y deéarro—
llo de la comercializacidn del cuero se consideran idénticos -
en todas aquellas partes del mundo en donde comenzé la vida hu
mana, puesto que el hombre primitivo-ndmada, empezé a usar la
piel de los animales que cazmaba como una de las necesidades de
primer orden, como el vestido con el cual se protegia de las -
inclemencias del ambiente".g/ |

El hombre primitivo-némada en un principioc dejaba a un
lado la atencidn a la piel del animal que'cazaba, ya que dicha
piel entraba fécilmente en estado de putrefaccidn. Pero poco a
poco este hombre~ndmada fue descubriendo por necesidad e intui
cidn, los medios de llevar a conservar la piel en forma de cug
ro,. el cual utilizd, como dije anteriormente, como vestuario,
luego le dio otros usos tales conmo para proteger su vivienda,
para forrar sus embarcaciones, para guarnecer su eqﬁipo de gug
rrero, etc.

Para poder conservar la piel de los animales gue cazaba,
el hombre primitivo supoc aplicar de modo inconciente el método

.y las sustancias vegetales gue se encontraban a su alrededor y

2/ Dr., Fritz Ullmann., "Quimica Industrial", Editorial Gustavo
Gili, S.A., Barcelona, Espafia, 1969 Tomc XIII, p. 458.



gque le sirvieron para lograr el fin deseado.

El Dr, Ullmann sefiala el primer procedimiento que utili

z8 el hombre primitivo para convertir la piel en cuerc y asi -

V)

conservarla v darle el uso mds conveniente. Se estima que este
mismo proceso siguid la industria del cuero en El Salvador, =--
puesto que de Amé;ica no se conocia nada hasta la lleéada de -
los espaficles, los cuales encontraron a los aborigenes vesti--
dos con pieles de animales, El primer procedimiento que utili-
28 .el hombre primitivo~ndmada consistid en frotar la piel bru-
ta con sustancias grasosas, las cuales adquiria prinoipalmenfe
del animal que mataba, como! sesos, cebo, leche, etc. an este
tratamiento el cuero era trabajado mecdnicamente hasfa darle -
el grado necegario de suavidad que se requeria. Con el procedi
miento de utilizar las grasas ccmo curtientes, se funda el cug
ro agamusado,

La comercializacidn del cueroc se origindé cuando "el hom
bre primitivo se volvid sedentario y como consecuencia se for-
maron las comunidades, con el cual comenzd a desarrcllarse la
especializacidn de tareas" 2/, gue consistia en que cada comu-
nidad se dedicaba a la produccidn de un determinado articulo,

)
de acuerdo con los recursos naturales disponibles en el drea -
en donde vivia, con lo cual se obtenia aquella produccidn tal,
que satisfacia su comunidad y el excedente lo cambiaba por =——-

otros articulos que le eran necesarios,

Se puede afirmar que en este periodo se dio origen a lo

3/ Molina Deras, Pedro. "Desarriki, Concepto y Funciones de la
Comercializacidn®., Seminario sobre Mercadotecnia 1969/70,
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que podemos llamar "Teneria, o sea agquella comunidad que se dg
dicé a formar la piel de los animales convirtidndola en cuero,
para sus miltiples usos', &

Con el intercambio o trueque de cueroc conservadc por o=
tros articulos que el hombre necesitaba, se sefiala el origen -
de la comercializacidn del cuero,

Con la llegada de los egpafioles a estas tierras, se in-
crementd la producciéh de cueroc v con ella su comercializacidn
.yva gque introdujeron el ganado wvacuno y el ganado caballar, lo
cual vino'a reforzar la pobre fuente de materia prima que se =
tenfa, y consistia en aquellas pieles de los animales que caza
ban, las cuales en su mayoria se obtenian con grandes defectos,
por los métodos rudimentarios que usaban para la caza, en la =~
separacidn de la piel con la carne del animal que mataban, y -
el de curtimiento; los defectos consistian ent agujeros, rayo-
neg y en muchos casos la piel guedaba tan maltratada que era -
imposible occuparla y se perdia. Con la introduccidn del ganado
vacuno por los espafioles, se aumentd considerablemente.la fuen
te de materia prima, aprovechando la piel de los animalss en -
su totalidad, lo que dio como resultado el empleo de més persg
nal dedicado a la trapsformacién de la piel de los animales en
cuero, v el incremento de éu comercializacidn,

La industria del cuero como su comercializacidén, fue tg
mando cada dia mds auge va que cén la piel se producian dife--

rentes clases de cuero, por los diferentes métodos de curti-—-=—

miento y se incrementd la fabricacidén de una gama de articulos

gi/ Ullmam,j, Opo Cit..:, P¢~ 4570‘-
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en donde el. cuero es la materia prima,

El Dr, Ullmann 5/ sefiala que la transformacidn de la -=-
piel bruta en euero, se puede conseguir por varios métodos de
curtimiento en base a la clase de material curtiente y la divi
de en cuatro grupos:

"a) Curtiao con casca o curtido rojo.
b) Curtido mineral
¢c) Curtido de gamuseria, y

d) Curtido de distintas clases de pieles", -

a) Curtido con casca o Curtido rojo: Este curtimiento se -

realiza con sustancias vegetales, tales como el nance, el man-
gle, el quebracho, cortezas, raices y hojas de varias plantas
especiales.,

El descubrimiento del curtiente vegetal es de gran ime--—
portancia, yva que hasta nuestros dfas se ocupa y tiene.la vén—
taja que se puede curtir variedad de articulos como! suela, va
guetas.,

b) Curtido mineral; Este curtimiento transforma la piel =~-

del'animal en cuero por compuestos de sustancias inorgdnicas,
tales como?! alumbre, sal comin, sal de cromo, sales de hierro.

La forma que ' se usa més en esta clase de curtimiento es
cont sales de cromo y se le conoce como curtido al cromo.

c) El curtido de gamuseria: En esta clase de curtidos se -

emplean ingredientes de animales, principalmente el aceite de

pescado y grasas, en el cual se producen los cuerocos gamusados

5/ Obra citada, p. 457,



o lavablés.

Egta olaée de curtido se considera uno de los mis anti-
guos, por la facilidad qQue se le presentaba al hombre primiti-
vo de enc&ntrar las sustancias curtientes y pof la facilidad =
del procedimiento, que es mecénicamente la frotacidn de dichas
sustancias en la piel, hasta alcanzar aduel grado de suavidad
requerido,.

d) Curtido de distintas clases de pieles: Este grupo esté

formado por la combinacidn de los tres primerocs grupos o de o-
tras clases de curtientes con el cual se fabrican cueros de =--

pergamino, cueros para tambores, cueros transparentes, etc,

2. Desarrollo de la Comercializacidn moderna del cuerg en

El Salvador
a) Orientacidn hacia la produccidn

Como consecuencia al incremento de ganado vacuno que =—-—
los espafioles introdujeron, se instalaron mis tenerias en el -
territorio'salvadoreﬁo v se hizo sentir la necesidad de produ;
cir més aquellos articulos que hasta entonces‘se'podia produ=--—
cir, que eran: la gamuseria, suela y vaquetas, por la escasez
de material curtiente existente en nuestro territorioc, el cual
era traido de Espafia por barco y los viajes eran dos cada aﬁq.
Con el mayor ntmero de pieles y del personal dedicado a esta -
actividad, se alcanzd una alta produccidn ya que la demanda de
estos articulos eran superados por la oferta; por lo que era =-
necesario tener el articulo que la gente demandaba, luego se =

mostrd un interés de mejorar los métodos de curtimiento para -
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producir cueros de mejor calidad y darle al consumidor la ma--
yor satisfaccidn posible de sus exigencias.

La actitud tipica de esta etapa de la comercializacidén
moderna del cuero era! producir al méximo, de la mejor calidad
posible, ya que todo lo gque se producia se vendia, por la esca
sez de la pie; y de ciertos materiales de-curtimiento, por lo
cual era poca la produccidn en comparacidn de la demanda,

En esta etapa se producia suela, vaquetas y gamuseria,
la cual se fabricaba con métodos antiguos y curtientes vegeta-
les, por lo que la pfoduccién de suela era lenta vy muy tardia,
va que se necesitaba de unos tres a cuatro meses para producip
la, v era de muy buena calidad.

b) Orientacidn hacia la Gerencia de Ventas

En esta etapa de la comercializacidn moderna del cuero
se encamina a darle importancia>a los distribuidores de estos
productos, ya que el problema de la produccidn era menos senti
do por la instalacidn de nuevas tenerfas y por el aumento de =
produccidn del cuero, el cual son buscados en lugares més aprg
piados. Anteriormente la teneria vendia directa y exclusivamepn
te su articuloc al consumidor o usuario; ahora por la mayor prg
duccidn, por la distancia de la teneria hacia el mercado, pueg
to gue las tenerias se instalén en lugares especialés, con las
caracteriéticas que exige el curtimiento de pieles ¥y que gene-
ralmente se establegen lejos de la ciudad; por la falta de ===
tiempo, a causa del aumento de sus actividades y el nimero de
personal es reducido, por lo cual se instalarédn distribuidores

de cuero en el mercado, En esta etapa exist{a la premisa de?
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A mayor volumen de ventas, se obtiene mayor ganancia.

La actitud tipica de esta etapa consistia en buscarse -
distribuidores para facilitarle la compra a los consumidores -
obteniendo asi, mayores ventas y mayores ganancias,

En esta etapa se registrd gran avance, ademds de suela
se producia vaquetas y oscariones, por lo cual también evolu--
cionaron las industrias dependientes del cuero, como decir: la-
industria de la zapateria y la marroquinefia.

1Y

¢) Orientacidn hacia la comercializacidn

En esta etapa la comercializacidn moderna del cuero es-
téd orientada hacia el consumidor, por lo cual las tenerias se
vieron en la necesidad de fabricar aquellas cléses de cuero ==
que el consumidor exige para satisfacer sus necesidades,; pero
principalmente a la variable moda, ya que la gente de nuestro
territorio, como la del resto del mundo, siempre estd con los
cambios que efectda la moda, por lo que las tenerias fabrican
lo que el consumidor exige y lo que la moda impone.

En esta etapa se instalaron tenerias con maquinaria mo-
derna, por lo que el médtodo y el material curtignte que se ocu
paron eran moderncs, por lo tanto se produce aqﬁella variedad
de clases de cuero procesado que puede satisfacer a la gente -

que exige aquel material que esté de moda,

s

3. Qué es Comerxcializacidn?

La comercializacidn del cuero en El Salvador consiste =
en el conjunto de actividades que realizan, primeroc el produc-—

tor, desde la concepcidn de la idea del producto cuerc, su de-
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garrollo y ejecucidn, y luego el distribuidor para facilitar -
la entrega del producto al consumidor industrial, a fin de sa-
tisfacer al méximo a éstos v lograr los objetivos de la empre-

SQe

Esta definicidn sefiala la realizmacidn de una serie de =
actividades en las cuales se defermina la clase y calidad de =
cuero que se debe producir (desarrollo del producto), que pre-
cios, su adecuada distribucidn, la venta:y la publicidad.

"El papel de la comercializacidn es actuar como enlace
entre el consumidor y la fase de produccidn del comercio”. é/

a) Actividades de la Comercializacidn del cuerg en E1 Sal-

vadoxr

Las actividadess bédsicas de comercializacidn segin Bus--
kirk, son:'"Compra, venta, transporte; almacenaje, financiamien
to, riesgos, investigaciones de mercado, eth’Z/

En la industria del cuero en E1 Salvador, casi todas --
las activiéades bédsicas de comercializacidn se realizan y se -
desarrollan asi:

La comgra‘de cuerc procesado, se efeétda asi: Los consu
midorés industriales compran a distribuidores mayoristas y de-

tallistas, asfi como también a los fabricantes de cuero, Los ==

distribuidores detallistas compran, tanto a los distribuidores

mayoristas como a los fabricantes; los distribuidores mayorig=

tas compran dnica y exclusivamente a los fabricantes de cuero

procesado.,

6/ E. Jermos McCarthy, "Comercializacidn", Editorial Libreria
El Ateneo. 22 Edicidn, Buenos Aires 1968, p. 15.

7/ Richard H, Buskirk. "Principios y Pricticas de Marketing®
Ediciones Desto, 42 Edicidn, Bilbao, Espafia 1969.

.
kS



La venta de cuerc procesado, la efectlan los fabrican--—
tes de cuerc a los distribuidores mayoristas y detallistas, ==
también venden a los consumidores industriales,

Los distribuidores mayoristas venden a los distribuido-
res detallistas v a los consumidores industriéles; y los dis--
tribuidores detallistas venden a los consumidores industriales.

La actividad comercial de transporte tiene gran activi-

dad en la industria del cuero, la cual consiste en que el fa--
bricante, da el servicio de transportar la mercaderia al lugar
que sefiala el comprador, va sea éste un distribuidor o un con-
sumidor, asi{ tambidén cuando la venta se efectda del distribui-
dor al consumidor,

La actividad de almacenamientg se realiza en menor esca

la, ya que los que usan bodegas para almacenar su producto son
muy pocos, y la efectdian los fabricantes de cuero procesado, -
asi como los.distribuidores mayoristas, el cual es un nimero -
muy reducido. |

La actividad de financiamiento se efectila de parte de -
las instituciones financieras que dan préstamos a los fabrican
tes de cuero procesado, ya que en su mayoria, financian sélo y
exclusivamente a las ;ndustfias, para desarrollarlas este tipp
de Empresas y de industrializar a El Salvador;: asi como tam=—-—-
bién a la pequefia industria del calzado, lograr en forma direg
ta beneficiar la industria peleteré y produce un aumento en la
comercializacidn del cuero procesado y de las demés induétfias

dependientes del cuero,

El riesgo que se tiene en la actividad del cuero proce-
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sado es de muy bajo porcentaje, ya que no requiere de muchos =

cuidados para su conservacidn, por ser un producto que ha pasa

do por un procesc de curtimiento, el cual le da proteccidn pa-

ra mucho tiempo, aproximadamente unos tres afios,

El cuero procesado puede arruinarse si se almacena en =-
un lugar demasiado htmedo 'y por mucho.tiempo§ por lo tanto, se
afirma que el cuero procesado tiene un Béjo porcentaje de rieg
gos, por la clase de procéso de curtimiento que pasa para su -
elaboracidn,

La actividad comercial de investigaciones de mercado en

la comercializacidén del cuero, se puede afirmar gque no se rea-

liza en El Salvador y loe fabricantes de cuero procesado efec—

tdan su produccidn en base a revistas que vienen del extranje=-
ro, anunciando la venta de matéria prima con la cual se fabri-
can aquellas clases de cueros que estédn a la dltima moda, asi
como tambidén por la pequefia produccidn de las empresas curtidg
ras de cueroc, en comparacidn a su demanda, motivada por la es-
casez del cueroc crudo, por lo que tédo lo que se produce, se =-
vende,

b) Importancia de la Comercializacidn del cuero

Para la sociedad, la comercializacidn del cuero es de =

gran importancia, ya gue por medio de ella se hace llegar el

producto hasta aquellos mercados en donde antes no llegaban, =
facilitédndole al consumidor industrial la compra del producto,
ahorréndole el tiempo que ocuparfa en su bisqueda.

La comercializgacidn del cueroc en El Salvador es de via;

tal importancia puesto que es una magnifica fuente de trabajo,
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y como su desarrollo es creciente se crean nuevos empleocs,
Para la empresa, la comercializacidn del cuero nos pPro=-
porciona inform;cidn sobre las tendencias futuras del mercado,
del comportamiento de la competencia, de las reacciones del --
mercado con el producto, y poder tomar las decisiones necesa=-=-

rias para colocarnos en aquella-posicidn favorable en el merca

doe.

Con los adglantos tecnoldgicos la industria del cuero -
ha evolucionadoc tanto, que hoy dia se fabrica una gama de va—-
riedades de articulos de cuero, por lo cual se necesita de més
personal para bien de la sociedad y de la empresa,

En—relacién a la variedad de articulog de cuero que fa-
brican los pafses desarrollados que estdn a la par con la moda,
se afirma que estamos atrasados, ya que producimos alguna va--
riedad, pero no aquella con la cual satisfacerfamos las exigen
cias de ias'ﬁersonas, tanto por la falta de recursos como por

el alto costo de ciertos materiales al importarlas, que el mer

cado no estéd dispuesto a pagar. . ~



CAPITULO IIX

PRODUCTO

1. El Cuero como un producto

Des@e el punto de vista del Marketing, (Theodore Levitt
define "Marketing como el resultado de satisfacer necesidades,
deseos, exigencias, y los valores del consumidor, por medio de
sus productos v servicios", En su libro "Innovaciones en Markg
ting", ediciones Castilla, S.A. en Madrid, Espafia 1965, Cap. -
19), y-para nuestro estudic daré la definicidn de lo gque es un
producto industrial e intermedio, en relacidn al cuero.

El cuero es un tejido naturalmente fibroso, posee las =~
caracter{sticas de ser un producto intermedioc o industrial, ya
que su uso estd destinado a ser sometido a un proceso, paré la
formacidn de un nuevo producto de consumo,

Una clasificacidn muy general del producto cueroc se de=
terminard en: Cuero crudo o Piel bruta y cuero procesado.

"El producto cuero crudo o piel bruta eg la piel gque se
extrae del animal que acaba de ser sacrificado” §/, dicha eX—-
traccidn debe ser lo més pronto posible, luego se le aplica un
lavado, secado y en muchaé.veces de ensalado, para que la piel
no entre en estado déiputrefaocién, ya que si se deja algunas
horas sin darle'tratamiento se pﬁerde la piel, por lo que es =
necesario de cierto procedimiento para dejarla en capacidad de
curtirla, formando asi la materia prima de las curtiembres,

Por cueroc procesadc se entiende agquella piel bruta de -

8/ Bardi, Giovanni, "El desuello y la Conservacién de Cueros =
y Pieles como Industria Rural", Edit. por Tipografia del Sg
nato del DOTT, Roma, Italia, 1955, p. 13.
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animal, que ha pasado por ciertos procesamientos y por algin -
métodorde curtimiento para producir la clase de cuero que se =
ha planeado con anterioridad, ya que sggﬁn el método que se ==
aplique y la clase y cantidad de curtiente, asi serd la clase
de cuero procesado que se fabrique.,

Al hablar del cuero como producto, nos referimos al cue
ro procesado, el cual es la materia prima de las industrias rg
lacionadas con el cuero, y son: Industria del calzado y la ma~
rroquineria,

Al hablar de piel, nos referimos a la piel bruta del --
animal sin ningdn proceso.

Atendiendo a su origen, la piel bruta la podemos divi--

dir en: '
. a) Piel Vacuno

b) Piel Ovino
c) Piel Porcino .
.d) Piel Caballar
e) Otros
Del rubro '"Otros" en la divisidn de la Piel Bruta segin
su origen, es importante aclarar que esta divisidn es muy ex--
tensa, ya que habrid tantas clases de Piel Bruta, como clases -
de animales exista y se lleve a la curtiembre para su proceso,
asi tenemos! piel de iguana, piel de conejo, piel de leopardo,
piel de culebra, etc.-
La piel de ganado vacuno es la més usada por varias ca-—
racteristicas, tales como: por la gran existencia de cuero, ya

que dicho animal es domesticado para aprovechar su carne como
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alimento de los pueblosg par el tamafio de las éieles gque eS8 =-
grande en comparacidn a la mayor parte del resto de animales -
de nuestro medio, vy se adapta para el corte de piezas de gran

tamafio, el cual es econdmico por el menor desperdicio, en com=
paracidn con‘él cueroc pequedio; por su grosor el cual se facili
ta el curtido de varias clases de materiales en que el grosor

es la caracteristica principal o bien para obtener el subpro--
ducto tal comoc la éarnaza o desvaste,

. La piel porcina es de una regular existencia, ya que ==
tiene la caracteristica de ser un animal domesticado y se cria
para aprovechar su carne, su cebo, etc,, por lo tantc su piel
es utilizada en menor proporcidn que la piel vacuno y en dife-
rentes usos.,

La piel govinoc es muy escasa en estas regiones por la a-
daptacidn a nuestro ambiente, ya que estos animales son origif
narios del medio oriente, E1l cuero procesado de esta clase de
animales, se usa como adorno de casa, principalmente en 108 ==-
dormitorios.

Hablaremos azhora de la divisién de la piel atendiendo -
al método de curtimiento y la clase de curtiente que se ocupa.
En el capftulo I, hago mencidn de la piel bruta y con diferen-—

tes métodos y curtientes; se fabrican diferentes clases de cug

ro procesado.

La piel bruta la podemos curtir: al vegetal, al cromo y
la combinacidn de los dos anteriores,
Se mencionan las distintas clases de cuero procesado == .

que se fabrica en nuestro pais:
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- Cuero lisc al cromo, en variedades de colores

- Cuero grabado al cromo, en variedad de grabados (corrugg
do, graneado, brufiido, cocodrilo, culebra, iguana, etc.) en 'va
riedad de colores y en colores a dos tonos,

- Cuero liso al vegetal, en variedad de colores,

- Cuero liso al cfomo manchado, en variedad de colores y -
manchas,

- Vaquetas lisa al cromo, en variedad de colores

- Vaqueta lisa al vegetéi, en variedad de colores

-~ Suela al cromo

- Suela al vegetal ' -

~ Cuero gra;ﬁsén, en variedad de colores

- Carnaza pigmentada lisa, en variedad de colores

-~ Carnaza pigmentadé grabada, en variedades de grabados y
de colores,

~ Carnaza vegetal

- éarnaza gramusén, en variedad de colores

~ Badana blanca

—~ Badana pintada en varios colores

- Chagrin en variedad de colores

- Cuero de cerdo Ql vegetal.

BEg importante aclarar que en cada una de estas divisio-

nes del cuero procesado, existe una variedad de calidades, a-—-
tendiendo a la calidad de curtiente a ocupar, asi como también
a la cantidad de curtiente, va gue éxiste curtiente de alta ca
lidad y curtiente corriente, para el mismo fin, sblo que el =~~-

curtiente de alta calidad nos proporciona cueros de mejor cali
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dad que.aquél gque ocupa el curtiente de menor calidad 0 CO-~===

rriente, -

2. Importancia del Producto

El producto cuero procesado es de gran importancia, tan
to para la empresa, como para la sociedad.

Para la sociedad es de vital importancia, ya que es la
materia prima de aqueilos articulos que nos suministran satis-
faccidn de necesidades primarias, principalmente la necesidad
del calzado, y es la industria gue absorbe la mayor parte del
producto cuero y la estadistica sefiala que la mayoria de las -
personas que habitan en las ciudades de nuestro pais son calzg
das, por lé tan#o esta industria se ha convertido en una nece=
sidad de primer orden,

El producto cuero procesado es importante para la empreg
sa, va que es el factor esencial con el cual obtiene sus ingreg
sos, Que es la razdn bdsica para existir y prosperar. FPor lo -
tanto los fabricantes de cuerc procesadc ponen toda éu aten—s-
cidn en darle los atributos necesarios. El cuero procesado tig
ne unos atributos importantes e incambiables por la clase de -
producto natural que es, y son?

Lé Plexibilidad: Que consiste en que el cueroc procesado
debe tener cierto grado de flexibilidad, para el buen emplec -
de sus piezmas al ser usado, Egta caracterist&ca es un problema
entre los fabricantes de cuero procesado en El Salvador, ya --
que en la fabricacidn del cuerc no existe uniformidad en rela-

cidn a esta caracteristica, por lo cual el industrial prefiere

~



- =17 -

aquella empresa que fabrica el cuerc procesado con cierta fle-

xibilidad, que le ahorre tiempoc y esfuermo en la fabricacién -

- del bien terminado o que pretende realizar,

El Brillo: Del cuero procesado es otra caracteristica -
esencial que debe de tener (el cuero), puesto que eﬁ nuestro -
medio el consumidor exige, por ejemplo un par‘de zapatos bien
briilanfes, por lo cual ayuda a facilitar la venta tanto del =~
cuero como del bien en donde se ha ocupado el cuero,

Esta caracteristica es bien usada por los fabricantes -
de cuero procesado en El Salvador, ya que consiste en la clase
de material que se usa en el momento de procesarlo,

Algunas tenerias usan una clase de material tal, qﬁe el
cuero prdcésado sale con poco brillo, por ser un material de -
més bajo precio, por lo que se le dificulta més la venta que -
. aquel que usa un buen material, y su demanda es muy baja.

La Calidad: Del cuero pr&cesado que se fabrica en Bl =~
Salvador es de muy bajé calidad, ya que lo tipico en nuestro =
medio, es la compra de productos de mds bajo precio, y son po-
cas personas que buscan y pagan un articulo de buena calidad.
Por lo tanto se puede afirmar que no se producen cueros de al-
-ta calidad y algunas de laé empresas industriales importan el
cuero fino para el calzado de méjor calidad que fabrican, el =
cu%l es relativamente en pequefia escala.

La Durabilidad: Es otra de las caracteristicas del cue=-
ro prooesado; y en El Salvador tenemos, que la mayoria de las
tenerias fabrican el cuero procesado en tal forma que se vuel=-

ve durable, ya que esta caracteristica se consigue por el métg

Y
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do de curtimiento v clase de curtiente que se usa, puesté que
curtiendo el cueroc con todos los reqﬁisitos que exige el méto-
do a seguir, se produce un cuero muy durable, el cual es una =
de las caracteristicas que influye en darle fama y confianza -
al cuero procesadc con el que se auménta la demanda y facilita
la venta a los distribuidores.

En relacidn a la produccidn de cuero procesado en nues-—
tro medio, diré que existen meses, tales como abril, mayo y ju
nio en donde el cuero es escaso, por la escasez del cuerc cru-
do, como resultadoc del poco destace de animales, ya gue sSon —--
los meses en que se enferma el ganado por comer el zacate que
se produce a consecuencia de las primeras lluvias. En cambio =
en los meses de diciembre y enero la produccidn de cuero proce
sado aumenta considerablemente, pero no para abastecer el au--
ﬁento de la demanda que se experimenta en esos meses, por las
fuentes de trabajo de los cortes 'y de beneficiar el caféd y la
cafia de azldcar, las cuales absorben mano de obra, en donde to-
dos ganan, aprovechando comprar los productos que satisfacen -
sus necesidades,

Por lo que se puede aseverar que la produccidn de cuero
procesado es escasa en abril, mayo y Jjunio y es algo abundante
en el resto de los m;ses del afio,

Siendo el producto cuero procesgdo de gran importancia,
es necesario que se le ponga toda la atencidn que necesita pa—
ra poder darle todos aQuéllos atributos necesarios e indispen-

sables o gque el consumidor industrial exige para obtener gran

aceptacibén en el mercado; asi como también obtener buenos dis-
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tribuidores, por la fama y confianza que ha creado el producto,

el cual proporciona la scobrevivencia y la prosperidad.

3. Diferenciacidn del producto

Las fédbricas de cuero procesade en El Salvador, diferen
cian sus productos de los demds, principalmente por el método
de curtimiento que cada uno utiliza, ya que es un factor domi-
nante, en el terminadoc del cuero procesado. Asi, cada método -
de curtimiento y por supuesto cada clase de material curtiente
gue se utiliza, deja en el cuerc procesado un poro tal, que se
diferencia de otra teneria, por lo cual un buen conocedor de -
cueroc procesado puede diferenciar el cuero de una u otra tene-

ria.

El producto cuerc tiene articﬁlos.sustitutivos, ya qué
cuando se compra el producto sustituto, se ve reducida la';om-
pra del producto cuerao,

Las razones por el cual el cuero tiene su broducto sus-
tituto, son:

~ Debido a la escasez de la clase de cuero que esté en mo-
da. Por ejemplo! hoy dia estd de moda el uso del cuero gamusén,
el sustituto es una tela agamusada que al fabricar el producto
de consumo, notard la diferencia un buen conocedor de cuero.

- Debido a la diferencia de precio, ya que el producto sug
tituto es de més bajo precic, que el cuero.

- Debido al menor desperdicio de parte del producto susti-
tuto, puesto gue se fabrica con ciertas ventajas al ser usado,

en cambioc el producto cuero tienc sus formas y caracteristi--
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cas naturales, por lo que el desperdicio casi es inevitable =-
hasta cierto punto.

Nombraré algunos articulos sustitutos del cuero procesa
do en sus diferentes clases, asi:

- El -sustituto de la oscaria es el Spander y cuerinas; son
telas con plédstico o hule a un lado y manta doble en el otro -
lado, imitando varias clases de cuero.

- El1 sustituto de la suela es hule o pléstigo en planchas
de varios grosores y en diferentes tipos, tales como: Neolite
vy Esponja grabada o lisa.

Existen productos de cuero que no tienen sustitutos ta-
les como la vaqueta, por la clase de productos que de ella se
fabrica y por el uso que se le da a este producto, tal como: =
Monturas, coyundas, cabezadas, etc.

Existe en nuestro medio' y en la fabricacidn de cuero ==
procesado una especie de delegacién en fabricar cierta clase -
‘de cuero, ya que unas tenerfias ademds de lo que fabrican las -
demés, fabrican otra clase de cuero, por ejemplo! supongamocs =
las tenerfias A, B, C, producen suela al cromo, oscarias, carng
za, gamusones, etc., pero la teneria "B" ademés fabfica vague-
tas al vegetal y oscariones al cromo; la teneria "Q" fabrica -
pieles al cromo manchadas en forma exclusiva por ideas propias;
tenerfa "A" es la tinica que produce charol de buena calidad, -
el cual han querido imitér sin ningin resultado, por lo que sd
lo ella fabrica esta clase de cuero.

Los fabricantes de cuero procesado estdn alerta en los

cambios en el producto que trae la moda, ya que con el dinamig



mo qQue existe en nuestros dias,‘es necesario hacer aquellos =-—
cambios que exige el consumidor,

Con los adelantos que se ha experimentado en la fabrica
cidn de cuero procesado, se ha visto en la necesidad de fabri-
car lo que la competencia no fabrica para diferenciarse de los
deméds, asi como de utilizar ideas de ciertas personas dentro =
de la empresa, que hacen nacer cambios en el producto, diferen
cidndolo de los productos de las demds tenerfas, as{f como en -
el caso mencionado anteriormente del cuerc manchado de la teng
ria "C", | ’

Otra manera que existe en El Salvador en la diferencia-
cién del producto, es la de preparar ciertos colores claros cg
mo el beige wvainilla, el beige bond, el color gahcho, etc. Por
lo que el consumidor industrial busca el cuero de la teneria -
por la exclusividad de sus colores,

Esta es a grandes raégos, como es que diferencian sus =

productos los fabricantes de cuero procesado en El Salvador.

L4, Identificacidn del producto

Los medios que utilizén los fabricantes de cuerc proce=
sado en El Salvador para identificar su producto sont: la marca,
el empaque, la etiqueéa.

La marca es el medio mds usado para identificar el pro;
ducto cuero en El Salvador, ya que todas las tenerfas la usan.,

Algunas curtiembres usan el nombre de la tenerfia como -
marca, asi como también hay curtiembres que usan marcas y tam-

bidn usan el nombre de la teneria.
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La marca que usan algunas tenerias dan la idea de cuero
vy el nombre de la curtiembre es un nombre de animal, tal comoi
teneria E1 Bdfalo, asi como teneria la Sirenita usa la marca -
de Cebra y el nombre de la teneria asi: cuero Sirenita.

Hay varios tipos de marca qQue se usan en El Salvador: -
marca del productor y marca del distribuidor.

La marca del productor es propiedad suya, la cual ha de
tenér algin prestigio, para crear asi una buena imagen del prg
ducto y obtener éxito en el mercado. )

La ventaja de la marca del productor, es que si dicha -
marca tiene gran prestigio en calidad de los cueros que fabri-
ca, al aumentar la variedad de clases de productos, éstos se -
venderdn fécilmente por la imagen que ha creado en los indus-—-—
triales-consumidores,

La marca del distribuidor es aquella marca que se colo=-
ca en los cueros procesados gque van exclusivamente a un deter-
minado distribuidor, va que éste goza de gran prestigio.

La marca del distribuidor és muy poco usada en nuestro
medio, No debemos de confundir la marca, con-los.diferentes -
nombres que tienen cada una de las clases de cuero que fabrica
una teneria, ya que cada clase de cuero procesado tiene su nom
bre diferente en relacién al método y a la clase de material -
curtiente que se ocupa, como por ejemplo: de la tenerié Tecle=
fia, que su marca es el mismo nombre, fabrica: Oscaria, osca—=—=—
rién, suela, vaqueta, gamusones, etc,

El prestigio de la marca estd en relacidn directa con -

,

la calidad del producto, ya que si un producto es de mala cali
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dad, el consumidor no buscard la marca de dicho producto; en

cambio con un producto de buena calidad, el consumidor puede =

identificarlo y para poder volver a comprarlc con facilidad,
15 pedird por medio de su maréa, por lo que se puede afirmar -
que la marca juega un importante papel en mercadotecnia, ya ~-
que muchas personas piden inconscientemente el producto, pro--
nunciando solamente su marca, el cual influye en el aumento de
la venta, asi como en la identificacidn del producto y le aho=-
rra al consumidor el trabajo de busqueda al querer volver a —=-
comprarlo.

El Empaque: El1 empaque es aquel material que. se usa pa-
ra encerrar el producto, sin ser una parte integral de él.

El empaque del cuero procesado que se utiliza en nues-—-
tro medio, consiste en un pliego de papel grueso y fuerte el -
cual se enrolla en el pagquete de cuero cubriédndolo en su tota=-
lidad, luego se ata con una pita.

Por paguete de cueroc se entiende, que una cantidad de =
seis a diez cueros, se enrollan juntamente, formando el paque-
te rollizo y largo, seglin el tamafio de cada cuero,

El empaque le da proteccidn a los cueros, del polvo, —-—
del sol, del agua, etq., que muchas veces y segun la clase de
cuero, se manchan fécilmente, asf como también la de protec—--
cidn para que no se raye o pele la cara o brillog también faci
lita su manejo en el tramsporte, y en su almacenamiento, por =
lo que se puede afirmar que el empaque del cuero le da protec—
cién feduciendo al minimo el riesgo.

La Etiqueta: La etiqueta se le considera como parte del
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empagque, el cual da informacidn sobre la clase de cueroc gque =-—
contiene el paquete, asi{ como del nombre de la fébrica que lo
ha procesado,

La etiqueta que se usa en nuestro medic de parte de los
fabricantes de cuero procesado, tiene un dibujo simbdlico que
consiste en la piel de un animal el cual es comin para todas =
las tenerias, solamente se diferencia uno del otro, cn la posi
cién en que se coloca el dibujo simbdlico con el color caractg
ris?ico de cada teneria, asi como la adecuada combinacién del
dibujo simbolo, de la marca y de la leyenda, la cual es muy pgo
ca; ya gque consta de alguna frase corta por la clase de produg
to industrial que es, con el cual se i&entifica el producto; -
asi como la cantidad de pieles que contiene, su color y el to-
tal de piesaje.

Bl disefio es la forma que se le da al producto, el cual
_esta teoria no se cumple con el producto cueroc procesado, por
su forma natural e igual en todos los cueros, solamente cambia
en su tamafic ¥y en su color; dste vltimo se puede adaptar a ca-
pricho del productor, pero especiélmente a soclicitud del oiieg
te v de lo que exige la moda; por lo tanto, en la fabricacidn
de cuero procesado no se necesita de los servicios del estilig
ta, como en la fabricacidn de otra clase de productos, por lo
que se puede afirmar que el disefic del cueroc ya lo trae consi-
go, porque su forma es natural e igual en todas las pieles;

Una persona particular puede identificar, por ejemplo:
un par de zapatos fabricado con cueroc o fabricado con el susti

tuto pléstico, por el poro caracteristico del cuero, por su ve
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llosidad al reverso y por su brillo suave, ya que el pléstico -
tiene un brillo fuerte que con facilidad se puede identificar,
no tiene vello en su reverso el cual es liso, y no tiene ning—

glin poro, ya Que es un productc artificial,



CAPITULO III

CANALES DE DISTRIBUCION

1l. Concepto v Tipos de Canales

Los canales de distribucidn son aquellos medios de que -
nos valemos ﬁara hacer llegar el producto dei fabricante al 4l
timo consumidor,

Hoy dfa en nuestro medio los fabricantes de cuero proce
sado utilizan canales de distribucidén para hacer llegar con ma
yor facilidad la variedad de clases de cuero proéesado al in--
dustrial consumidor, obteniendo asi mayor venta, dando a cono-
cer la clase y la calidad de sus productos, como también ocbte-
ner la mayor ganancia posible,

Las funciones de los canales de distribucidn sons colo-
car el producto a disposicidn del consumidor industrial en el
momento en que éste lo necesite y busque, asi{ como también co-
loca el producto en aquellos lugares més asequibles para el —-
consumidor, lo cual facilita su venta.

Los tipos de canales de distribucidn que se utiliza en
El Salvador para la comercializacidn del cuero procesado son?
Mayoristas v detallistas.

Los intermedia?ios mayoristas son aqﬁellos establegi—-—
mientos que efectdan sus compras a los fabricantes de cueroc --
procesado en gran escala y sus veﬁtas las realizan al por ma-—-—
yor a los detallistas, y por menor al consumidor industrial,

En algunos casosgs existe un contrato éntfe el fabricante
de cuero procesado y el intermediario mayorista, en la entrega

de ciertas clases de cuero, en la calidad, en la entrega de —=
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cantidades a determinada fecha, en el precio, asi como también
en el uso de la marca, tantoc del distribuidor como del fabri--
cante, etc.

Este tipo de canal estd formado por un ntmerc de cuatro
empresas en todo el territorio salvadorefio.

Las funciones que desarrollan los intermediarios mayo—-—
ristas es la de almacenar el producto cuero procesado para te-
nerlo a disposicidn en el momento de realizar las operaciones
comerciales; distribuir el producto a iés detallistas y a los
industriales~consumidores, una vez se haya efectuado la compra-
venta; el mayorista le da facilidades tanto al detallista como
a algunos consumidores industriales en concederles crédito co-
mercial corriente, el cual se va amortizando cada semana y en
muy pocos casos, pero existen en nuestro medio, que el mayorig
ta ayude al fabricante de cuerc procesado en darle financia-—-—-—
miento, en contra de entrega de cuero procesado.

Existen mayoristas que invierten sus fondos en la.com--
pra de la variedad de clases de cuero procesado, asi también -
existen mayoristas gque reciben el producto sin invertir sus =--
fondos, en este caso el fabricante les proporciona el producto
al crédito.

Los intermediarios detallistas son agquellos estableci-—-—
mientog que efectian sus compras al fabricante de cuero proce~
sado v a los distribuidores mayoristas pero en menor escala y
sus ventas las realizan exclusivamente a los industriales con-

sumidores.

Este tipo de intermediario es mucho més numeroso que el
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anterior ya que se puede decir que existen unos veintidds dis- ‘
tribuidores detallistas en la replblica salvadorefia.

Este tipo de intermediarios se considera de gran impor-
tancia ya que ellos son los que realigan contacto directo con
un mayor numerc de industriales consumidores de lo cual pueden
proporcionar datos importantés sobre las deficiencias del pro-
ducto, sobre la tendencia futura del mercado y poder guiar —--
nuestra politica para mantener la preferencia del mercado y pg
der vender nuestro producto con ganancia.

El tipo de intermediardio: Corredores y Agentes, no se -
utiliza en nuestro medio, por la clase de producto que es, y -
por otros factores, tal como la escasez de piel bruta y como =
consecuencia escasea el cuero procesado, por lo tanto los in--
dustriales—consumidores buscan su materia prima en los establg
cimientos de mayoristas y detallistas, para poder elaborar su
producto y comercializarloc para exiétir Yy prosperar,

"La estructura distributiva estéd constituida por el to-
tal de canales de distribucidn que utilizan los fabricantes de
cuero procesado” 2/, el cual en nuestro medioc estd formadoc -—-

4

asi:

9/ John A, Howard. "La Direccidn de los Mercados". Editorial -
Hispano Buropea, Barcelona, Espafia. Cap. VIII, p. 246..



Mayoristas - Detallistas ~ Consumidor
; t
a) {ubrzoan e<<::j Consumidor -
"Detallista
Detallista\\\\\&
b) Fubricante<<::: “Consumidor
Consumidor
Agencia del Fabricante _— Detallista - Consumidor
c) Fabricante Mayoristas — Detallistas = Consumidor

Detallista - Consumidor

Mayorista-Detallista-Consumidor

d) Fabricante-~Agencia del Fabricante Detallista-Consumidor

Consumidor

Agencia Dptal.-Detallista~Consui.
e) Fabricante~Agencia del FubricanteééEZDetaZZista—Oonsumidor

Consumidor

2, Seleccidn y Evaluacidn de los distintos Canales

"La adecuada seleccidn de los canales de distribucién -
es de gran importancia, ya que por medio de ellos se puede- re-—
ducir las fluctuaciones de la produccidn', 10/

Para hacer una adecuada seleccidn de canales de distri-
bucidn es necesario analizar el producto, por lo que es un pro
ducto industria; o intermedio que necesita de agquellos canales

que estdn ubicados en aquella drea comercial preferida por los

consumidores del producto, facilitdndoles la compra,

. 10/ Howard, John A, Op., Cit, p. 365
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El producto cuero procesado, siendo un producto indus—-
trial, su comercializacidn tiene muchas caracteristicas de prg
ducto de consumo, tales como: se compra diariamente, pero en -
pequefias cantidades.

Por la variedad de articulos que fabrican las tenerias,
las empresas han seleccionado varios canales de distribucidén -
en base a la posicidn geogréfica en que estédn ubicadas, para -
poder vender. la variedad de clases de productog; tanto para el
calzado de hombre, como el de mujer y la marroquineria, ya que
por ejemplo en la ciudad de San.Salvador en donde el mercado =
se ha ampliado por el crecimiento de la poblacidn y se ha lle=-
gado a la especialigacidn de tareas en los distintos barrios,
asi: en el barrio el Modelo se han establecido zapaterias que ‘
en su mayoria fabrican calzadoc para mujer, por lo cual, se han
instalado intermediarios detallistas en esa zona, con el surti
do de materiales que ellos demanden, reduciéndoles la tarea de
rebuscar el material apropiado qQue necesitan, donde les ahorra
tiempo y se les~facilita sé compra; en el barrio de Concepcidn
v principalmente en la calle de Concepcidn y sus alrededores -
se han establecido zapaterias en la especializacidén del calza-
do para hombre, y’donde se han establecido intermediarios deta
llistas con aquellos prodﬁctos que demandan dichas zapaterdias,
déndoles el servicio de espacio o sea de colocar el producto }
en el lugar méAs conveniente, donde espera encontrarlo el'consg
midor industrial,

Tambidn en la calle de Concepcidn se han instalado la -

mayoria de marroquinerias,



- 31 - -

Esta distribucidn de la especializacidn del trabajo por
zonas, tiene la ventaja de facilitar la busqueda del producto
terminado; yva que el consumidor final, al querer hacer la com=—
pra, se dirigird a aquella zona, con la firme confianza que ha

llard lo que busca y necesita,

3. Distribucidn: Extensiva, Selectiva vy Exclusiva

Siendo el producto cuerc procesado un producto indus--—-
trial y que su comercialigacidn tiene algunas caracteristicas
de producto de consumo, se le¢ ha dado en El Salvador una dig-—-—
tribucidn selectiva, el cual consiste en seleccionar, dentro -
de wvarios, unos distribuidores que a conciencia del fabricante
v despuds de un andlisis personal de la situaciép en que nos -
encontramos, cree que son los mds convenientes,.

En nuestro medioc la selecqién de canales se hace en ba-
se a‘posioién geogrédfica o sea seleccionar un canal para la zg
na central, un canal para la zona del barrio Modelo y un canal
para la zona del barrio de Concepcidn,

El canal de la zona central casi siempre es un interme-
Qiario mayorista el cual es seleccionado por el fabricante, —-—
por la cantidad de material que compra al contado y también —;
porque muchas veces le proporciona al fabricante, dineroc ade-—-
lantado en base a pedidos de cuero procesado que entregard en
fechas futuras,

La seleccidn de los distribuidores en las diferentes zg
nas, es para darle rotacidén a la variedad de clases de cuero -
procesado que se fabrica, obteniendo asi una competencia poca

entre los distribuidores, por ser pocos, por estar distancia-=-
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dos, y porque en cada zona prevalece una claée &e articulo di=
ferente a‘los demés distribuidores’de otras zonas; obteniendo
asi, mayores ventas y como consecuencia mayores ganancias,

La distribucidn tanto extensiva como exclusiva, no se -
adapta al producto cuero procesado, ya que siendo un producto
industrial no lo compra la mayoria de habitantes de El1 Salva--
dor, sino gque aquél nimerc reducido que tengan talleres en don
de el cuero procesado es su materia prima, Ni tampoco es conve
niente utilizar un canal Ynico, ya que es diff{cil en nuestro -
medioc, encontrar aquel canal que tenga todas las caracterfisti-
cas que se necesita para cumplir con la misién-de dar el mejor
servicio al industrial-consumidor principalmente la funcidn de

espacio, en la que muchos industriales les dificultaria llegar

a dicho canal dYnico por la distancia en que se encuentren,



CAPITULO IV

FIJACION DE PRECIO PARA EL CUERO

1, FPijacién del Qrecio'

Para fijaf;el precio del cuero en El Salvador, es nece-
sario considerar varios factores, tales como la competencia, -
la demanda y los costos,

La competencia en relacidn a la distribucidn de cuero,
que efectian los fabricantes es relativamente poca puesto que
existe una estand;rizacién en los precios en igualdad de condi
ciones que se da en el mercado. Una de las tenerias ejerce un
dominio sobre las deméds tenerias, en establecer el precio del
cuero én El Salvador, puesto que es considerada la més grande
y la que produce més, en igual forma actdan aquellas tenerias
de la republica de Guatemala que introducen cuero a nuestro --
pails, ya que los distribuidores de cueroc en El Salvador no es-
tén de acuerdo en pagar un precio mds elevado, de aquel que se
obtiene de nuestras tenerias.

Es importante aclarar que existen ciertas clases de cueg
ro que sblo lo fabrica una teneria, de lo cual cada una deter-
mina su precio, asi: La teneria "A" fabrica el charol liso, el
cual ninguna teneria de la repiblica de El1 Salvador le hace la
competencia por no fabricarlos; la teneria "B" fabrica varias -
clases de cuero fino, como el SOSTIL, el cual ninguna otra te-
neria en el pafis lo fabrica, asi tambidédn la teneria "C" se ha
especializado en el cuero manchado a cuadros,; por tener los im

plementos necesarios y el personal capacitado para producir -—-

tal cuero; la teneria "D" fabrica la vaqueta vegetal y el osca
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‘rién al cromo,. el cual ninguna otra teneria fabrica, etc.

La teneria lfder es la que determina el precio de suela,
oscarias, carnazas, y cada una de las deméds determinan el pre-
© cio, como dije anteriormente, de la clase de cuero que éada £é
brica procesa en forma exclusiva,

La demanda es un factor'importante de analizar, ya que
necesitamos conocer en un tiempo determinado la cantidad de —-—
cuero que se demanda, para poder analizar la situacidn y poner
aquel precio que mejor sge adapte, para obtener la preferencia
del mercado, asi tambidn, tenemos que conocer la demanda futu-
ra con su posible crecimiento, Es necesario conoccer la demanda
a-nivel nacional y a nivel de los paises Que nos compran cuero, ,
como decir: Guatemala y Costa Rica, para poder fijar aquel pre
cio que mejor se adapte a cada nivel.

La medicidén de la elasticidad de la demanda consiste en
conocer como varian las cantidades demandadas por los consumi-
dores de cuero, a una fluctuacidn del precio. El pinfesor Al--
fred Marshall la expresa: "La demanda aumenta cuandoc el precio
baja y disminuye cuando el precio sube. No habrid cualquier re;
lacidn uniforme entre la baja del precio y el aumento de la de -
manda®, 1/ En nuestro estudio se comprobaron 2 casos:

. Una baja en el precio del pie de cuero, aumenta la de--—
manda en menor proporcidn, en relacidn con los consumidores in
dustriales, ya que pof:ejemplo, a un zapatero, una venta de —-‘

‘calzado, le hace un pedido de cincuenta pares de zZapatos, este

11/ Dr. Rafael Menjivar. Apuntes de Teoria Econdmica., Edicio--
nes FURE, 1965, pp. 25
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zapatero comprard el material justo péra fabricar lés cincuen-
ta pares de zmapatos, y no comprard mds, aunque le rebajen en -
/

el precio del cuero. La demanda aumenta al rebajar el precic -
del pie de cuero en aguellos industriales que fabrican zapatos
sin ninguna base de pedidos, sino a lo que ellos pueden produ-
cir y luego realizan la tarea de venderlos., Por ejemplo: Un za
patero fabrica seis docenas de pares de zapatos a la semana, -
sin base a ningin pedido, para la venta; este zapatero demandg
ré mayor cantidad de material, en base a una baja en el precio
del pie de cuero; ya que sus pares de zapatos los puede vender
a menor precioc y venderd mayor cantidad, puesto que a menor\——
precio se demanda més.

En relacidn con los intermediarios la cuestidén cambia,
va que al rebajarle al precio del pie de cuero, aumenta en ma-—
yor pfoporcién la deﬁanda del cuero, puesto que ésta almacena
el cuero para el futuro y asi no pierde la oportunidad de ga--
nar un poco més.,

El costo, es otro de los factores que es necesario ana—
lizar, ya que nos vemoé influenciados en 1la fijacién del pre—-
cio del cﬁero, por lo que cuaiquier variacidn en los costos ha
ria variar el precio.,. Se da el caso en que el costo aumenta en
una proporcign muy pequefia, por lo que el precio del pie de =-
cuero no se ve afectado, asi como también cuando es necesario
aumentar el precioc del pie de cuero a consecuencia de un peque
fio aumento en la materia prima y la competencia no lo altera,

es 1lbgico que ninguna empresa lo haréd, por lo que una varia--—-

cidn en los costos, no siempre incide en la variacidn del pre=-
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cio del pie de cuero,

2. Determinacidn del Precic del Cuero

Las empresas productoras de cuerc en El Salvador deter-
minan el precio.del cueroc, analizando los gastos en que incu--—
rre la‘curtiembre, tantc en los gastos fijos‘como en los gas—-
tos variables, aumentando aquel porcentaje que esté de acuerdo
en relacidn a la inversidn de dinero efectuada, asi como a la
politica de precios de cada una de las tenerias, y el precic =
gue haya determinado la competencia a cada clase de cuero, pa-
ra poder competir,

Por ejemplo: consideremos una teneria, la cual es segui
dora de la teneria lider en la fijacidn de precios de ﬁna‘dew-
terminada clase de cuero, esta teneria analizma sus costos y el
porcentaje de margen de beneficio a obtener en relacidén al pre
cioc estipulado por la teneria lider, para poder seguir en el -
mercado vendiendo dicha clase de cuero, con ganancia, o bien -
desistir de producirla, guiando la produccidén a aquella clase
de cueroc que esté de acuerdo el precic con los cbjetivos que -
se ha marcado la teneria en mencidn.

La determinacidn del precio -del cuerc es de gran impor-
tancia ya que por medioc de 81 se determina el beneficio produ-
cido por cada pie de cuero al venderlo.

El precio del pie descuero en Bl Salvador aparentemente
es uniforme en el casoc de igualdad de condiciones, asi tenemos
que se le da el mismo precio a aguellas personas gue compren -

una cantidad determinada; a los diferentes niveles de canales
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de distribucidng a las personas que compran al contadoj a las
personas que compran al créditoc y a todas aguellas personas o
empresas que paguen sus pedidos de cuero por adelantado o sea
en el momento de realigar el pedido de cuero, etc.

En la determinacién del precio del cueroc en El Salvador
las curtiembres tratan de alcanzar el objetivo del retorno es-—
perado, el cual consiste en determinar aquel precio que NOS —=—
proporcioné el_tanto por ciento que se habia planeado, sobre -
la inversidn realizada, en un periodo de tigmpo determinado; -
asi como tambidn obtener la mayor cantidad de clientes propor-
ciondndoles la atencidn debida, sirviéndole a domicilio, ¥y ha~
ciendo regalo de "sellos", (o Método promocional) ié/, el cual
se reunen y se cambian por objetos hogarefics, déndonocs como re
sultado, un aumento en la demanda a consecuencia del aumento -

de clientes satisfechos por nuestro servicio.

3. Métodos v Polfticas en la Fijacidn de Precio del Cuero

En la fijacidn de precio del cuero, las tenerias de E1
Salvador han adoptado aquei método que se conoce como: ol métg
do de Plus-Costey; el cual es conocido en nuestro medio por el
método corriente de fijar precios a los articulos, y consiste
en determinar aquel precioc gue resulta de las estimaciones de.
costo por cada pie de cuero, considerando las estimaciones de
venta que confia tener, luegoc se le aumenta a esta estimacidn
aquel tanto por ciento que se ha planeado como beneficio, obtg

niendo asi el precio del pie de cuero; no dejando en considera

12/ Howard, John A, Op, Cit. p. 397
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cién las actitudes de la competencia vy de la demanda.

Este método es el que se usa en todas y cada una de las
tenerias de El1l Salvador, ya sea que tengan o no conocimientos
técnicos, puesto que es conocido por el método corriente de fi
jar precios, el cual resulta 1dgico, ya que se basa en los cog
tos totales v el precioc estd influenciado por las estimaciones
de venta en un perfode determinado.

Cabe considerar que este método es el mis apropiado en
la‘fijaoidn de precio del cuero, ya que éste es un bien indus-
trial, el cual requiere un precio batallador, que es aguel prg
cio que no admite grandes ganancias, peroc que a largo plazo se
cbtendrén grandes beneficios v una preferencia en el mercado,

Existen otros métodos en fijar el precio a un articulo
pero no se adaptan a este producto,

Uno de estos métodos, es el método analitico para fijar
precios, el cual es lo contraric del método anterior, ya que =
consiste en obtener cierta informacidn del mercado, para deter
minar aquel precioc que nos proporcione el méximo beneficic po=-
sible, Este método se adapta a aquellos productos de consumc -
que tienen un ciclo de vida corta, por el cual, con el precio
alto, se aprovecha obtener la mayor ganancia posible para recu
perar répidamente los grandes gastos en que ha incurrido la =-
curtiembre al fabricar el producto. Este método de fijar pre--—
ciocs, pueda que se use en casos excepcionales, Juntamente con'
la moda ¢ gsea que se puede fijar un precio alto a cierta clase
de cuero que esté de moda, .y que con los datos obtenidos de un

estudio, nos informa que es ripido el ciclo de vida de la cla=-
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se de cueroc en moda, por lo cual se toman decisiones sobre la
cantidad de pies de cuero en moda‘que se va a fabricar, y el -
precioc al cual se va a vender en un perfiodo de tiempo determi-
nado, ¥y no producirlo més, A

Por ejemplo: cuando la moda exige una clase de cueroc, =-
el cual es delicado, puesto que al mojarse se mancha y con el
roce del calzado con cualguier.objeto se le cae el pigmento, -
quedando el cuero natural, pero la demanda lo exige por estar
en moda, pero por su delicadeza, se ha comprobado que este prgo
ducto va a tener un ciclo de vida corta; la teneria que preten
de fabricarlo, planea su politica de producir unos diez mil ==
pies, tirarlo al mercado abasteciendo a todos los distribuido-
res de cuero a un precio alto para recuperar todos los gastos
ocasionados en producir esta clase de cuero, obteniendo asi un.
alto margen de ganancia y no fabricarlo mids, ya gque tiene un -
cile de wvida corto, para no vernos en el caso de tener exis-—-—
tencias en bodegas en el precisc momento en que ya no se deman
de por haber terminado su ciclo de vida, la cual representaria
dicha existencia de cuero, una pérdida. ‘

Existen una variedad de polfticas en la fijacidn del ~=
precio tales como: politicas de precios de espumadera o desna=-
tacidn, politicas de precios de penetracidn, politica de pre--
cios de prestigio, polfticas de precios de gancho o impulsc ha
cia arriba, politica de precios flexibles, politica de precios
impares, vy politicas de precios Unicos,

La politica de precios dnicos en la fijacidn de precios

del cuero es una de las mds aceptadas en nuestro territorio de
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parte de los distribuidores detallistas, ya que pretenden esta
bilizar el precio de un determinado cuero, hasta llegar a con-
seguir ﬁrecios de.costumbre, por lotque el consumidor ya sabe
lo que cuesta aquella clase de cuero y no estéd dispuesto a pa—'
gar méds por &1, y los distribuidores detallistas maﬁtienen el
precio unifofmemente.

De parte de los fabricantes de cuero, la politica que -
usan en la fijacidn de precioc del cuero, es la politica de prg
cios flexibles, la cual consiste en ofrecer el mismo cueroc a -
diferentes precios, en relacidn a las diferentes condiciones -
que se encuentran los compradores en el mercado, asi: en rela-
cién a la cantidad que compren, en relacidn a la clase de ca--
nal distribuidor, ya que no se le puede dar el mismo precio al
mayorista y al detallista, puesto que el mayorista compra ma—-—
yor cantidad de pies de cueroc que el detallista; vy en relacidn
a la forma de pago de los pedidos de cuerc, ya secan al contado,
por adelantadoc o al crédito.

Cuando el fabricante de cuero, por medio de su agencia
vende al cohsuﬁidor, éste lo hace al precio que todos los deta
llistas venden ya gque el porcentaje de ganancia de los detamw—-—
llistas es pequefio, Questo que hoy dia, el fabricante de cuero
vende al detallista a precio de venta del pie de cuerc y le rg
baja una cantidad estipulada, por ejemplc diez centavos por -—-
pie, o bien un tanto por ciento como ganancia asi{: Teneria "A"
Qende el pie de charol a un coldn con cincuenta centavos al ——

consumidor, y al detallista le rebaja diez centavos en el pie

como ganancia o sea al detallista se lo cotiza a razdn de un -
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coldn con cuarenta centavos,
Estas\son las politicas en la fijacidn de precio del —--

cuero gue se ugan en nuestro Mercado Nacional.,

4, Diferenciacidn de Precios del Cuero

La diferenciacidn de precios es de vital imﬁortancia ya
que nos sefiala la variedad de casos que existen en fijar dife-
rentes precios en relacidn a las diferentes condiciones de com
pra que se da en el mercado,

La diferenciacidn de precios en el producto cuerc en El
Salvador se dan los siguientes casos?

~ Descuentos por pago por adelantado
~ Descuentos c¢n relaciénla la cantidad demandada

- Descuentos en relacidn a la categoria del canal distri--

buidor

- Descuentos en relacidn a la situacidn geogréfica en que

se encuentra el consumidor,

La diferenciacidn de precio del cuero en El Salvador —-
por pago adelantado, consiste en que el fabricante del produc=-
to cuero, ha determinadc un descuento en el precio del produc—
to, va que el pago de la clase cuero que solicita el compradorn,
lo efecttia cn el momento de elaborar el pedido, el cuél la mex
cancia le va agser entregada a una fecha posterior determinada
en comiin acuerdo por ambas partes. |

Por éjemplo: un distribuidor mayorista elabora un pedi-
do de quince mil pies de cierta clase de cuero, a una teneria,

dicha teneria le concede una rebaja del ocho por ciento sobre

el precio esgstipulado ‘del pie de cuero, por haber realizado el
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pago en el momento de efectuar el pedido, y la teneria queda -
comprometida a entregar dicho pedido asi: cinco mil pies cada
semana a partir de la fecha en que se efectud la transaccidn -

Este caso es favorable para ambasgs partes, puesto que el
comprador de cuero, tiene la seguridad de obtener la mercancia
en la fecha estipulada, por lo que puede planear con aﬁticipa—
cidn sus politicas de ventas en el caso que el comprador de =—--—
cuerc sea un distribuidor, y/o planear sus politicas de produg
cidn en el casoc que el comprador sea un consumidor industrial.

Para el fabricante de cuero, es favorable por la obten-
cidn del dineroc, ya qQue por medio de 81, puede aumentar y faci
litar su produccidn,

La diferenciacidén de precio del cuero, en relacidn a la
cantidad demandada, consiste en que el fabricante de cuero con
ceda un descuentc en el precioc del pie de cueroc a aquel com—-—-
prador que demanda cilerta cantidad de pies de una clase deter-
minada de cuero, por lo que se puede afirmar gque el precio del
pié de cuero estid en felacién difecta con la cantidad que se =
compre, asi:na.mayqr cantidad demandada, mayor serd el descuen
to en el precio‘de pie de cuéro, siempre hasta cierto limitel-
estipulado.

Pox ejeﬁplo: los fabricantes de cuero han estipulado el
precio del cuero en relacidn directa con la cantidad, asi® el
pie de cuero procesado tiene un valor de ¢ 1,20 de lo cual el

cliente que compre dos mil pies se le concede la rebaja del 2%,

el que compra tres mil pies, se le concede el descuento del 3%: !

el que compre diez mil pies se le concede el 10%; el que com—-—
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pre veinte mil pies y méds se le concede el 13% de descuento.

La diferenciacidn de precioc del cuero, en relacidn a la
categoria del canal de distribucidn, consiste en dar diferen--
tes descuentos ahios distribuidores, segin a su categoria, ya
que el descuento en el precio del pie de cuero para el distri-
buidor mayorista serd mayor que el descuento del pie de cuero
para el distribuidor detallista. Por ejemplo! los fabricantes
de cueroc procesado realizan descuentos mayores a los canales -
de distribueidn mayoristaé que a los detallistas, asi! el pre-
cio del cuero es de ¢ 1.20 el pie y el descuento concedido a -
los distribuidores mayoristas es de 8%; el descuento concedido
a los distribuidores detallistas es del 5%, puesto gque el dis-
tribuidor mayorista demanda mayor cantidad de cuerc que el disg
tribuidor detallista. |

Este caso tiene relacidn con los casos descritos ante-—-—
riormente ya que un distribuidor mayorista, puede proporcionar
le financiamiento al fabricante de cuero, contra entrega de =—--—
mercancia en fechas estipuladas; asi también el mayorista de—m
manda mayor cantidad de pies de cuero que el detallista, ya =-
que su distribucidn‘de cuero la hace a detallistas y consumidg
res; en cambio los distribuidores detallistas sdlo venden a —-
los oonsumieres y tamﬁién la mayor parte de detallistas nece-
sitan de crédito de parte de los distribuidores mayoristas y =--
de los fabricantes de cuero,

Existen pocos casos en El Salvador en la diférenciacidn
de preéio del cuero en relacidn a la ubicacidn en que se en-—-—-

cuentre el comprador, ya que en su mayoria los fabricantes de
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cuerc dan el servicio del tranéporte; este caso se da muy po--
cas veces y cuando le es méAs factible al fabricante de cuero =
hacerle un descuento en el precio del pie de cuero, que trans-—
portérselo a su domicilio., Por ejemﬁlo: a los consumidorés gue
demanden cierta cantidad de cuero, se les proporciocna el servi
cio de transportarle la mercancia a su domicilio, pero hay ca-
sos en que és mids conveniente rebajar un tanto por ciento al -
pie de cuero y que el cliente la transporte por su cuenta, que
darle el~ser§icio de transportirsela por la ubicacidn en que -
se encuentre su domicilio, el cual puecde representar un gasto

alto en relacidn a la ganancia obtenida por dicha venta.



CAPITULO V

PROMOCTION

l. Concepto de Promocidn

Promocidn es aquel conjunto de actividades que llevan -
el fin de informar, persuadir y recordar, haciendo més efecti-
vas las labores de venta personal y publicidad, ya que éstas -
son las‘dos actividades principales de promocidén, para aumen—-—
tar y estimular a la gente a que compre nuestro articulo,

El fin de iﬁformar de la promocidn, se refiere a dar a
conocer las cualidades del producto, su precio y la facilidad
de adquirirlo en el lugar y tiempo més conveniente; para lle--
gar a los propésitos de los consumidores y estimularlos a la -
compra del producto,

Los tipos de promociones que se realizman en El Salvador
én relacidn al cuero son: Ferias, Ventas con regalo de sellos,_
entrega dg muestras,

La promocién en la comercializacidn del cueroc en E1 Sal
vador se efectda asi: de parte de los fabricantes dél cuero -—-—
procesado, qﬁe es un ndmero muy reducido, la Unica actividad -
de promocidn es la de entrega de muestras a los consumidores y
éus distribuidores, En la actividad de promocidn de las ferias,
sb8lo participa una tenerfa, el cual se realizman estas ferias -

_cada dos afios.

De parte de los distribuidores de cuero procesado algu-—

nos hacen sus priomociones en regalar sellos, los cuales se reu

nen y al obtener cierta cantidad, &stos se cambian por objetos

N
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del hogar en el lugar de éanje, o bien se cambian por cupones
para efectuar los camgios en cualquier otro almacén afiliado

a la Empresa éue vende los sellos, Otros estimulan a sus clien
tes, ddndoles tiguetes por cada compra que efectdan, hasta reu
nir una cantidad tal que les permite una rebaja en el precio =
del articulo en la siguiente compra contra dichos tiquetes,

El problema del poco uso de la promocidn en la comercig
lizgacidn del cuero en El Salvador es de gran importancia, ya -
que pof medio de sus actividades principales de ventas persona
les se da una informacidn tal del cueroc procesado, en calida—-—
des, en la variedad de productos que se fabrican, en los dife-
rentes grabados como los diferentes colores, asi como de su em
plec o uso adecuado de cada uﬁo de ellos para el cual fue fa--
bricado, y con esto estamos persuadiendo a la gente a que com-
pre nuestro producto, asi como el lugar o lﬁgares en donde pug
de obtenerlos, pér lo que estamos proporcionando toda aguella
informacidn necesaria y Util para influir en la persona en el
momento de efectuar la compra; puesto que sin ninguna informa-
cidén en donde se adguiere el producto, de la clase de cuero —-—
procesado, asi como del modo adecuadoc de usarse y de sus carag
teristicas, ¢l industrial-consumidor de cuero se verd obligado
a realizar la diffcil tarea de bidsqueda, lo cual absorbe mucho

tiempo y para un industrial el factor tiempo es de gran signi-

ficado ya que se ve disminuida su produccidn, asi como tambidn
el mal uso de cuero procesado que le dé el industrial por fal-
ta de informacidn, dard como resultado un producto de consumo

mal fabricado.
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Las ventas personales en el problema de la comercializa
cién del cuero en El Salvador, es importante, ya que por medio
del contacto directo persconal del comprador con el vendedor, -
se aclara toda duda y se le da al comprador toda informacidn -
'necesaria del producto cuero, va que se establece una polémica
de preguntas y respuestas sobre sus dudas, las ventas, el modo
de emplearse, sus caracteristicas, etc.

La ventaja de la venta personal del cuero procesado es
que por medioc del contacto personal se puede pbtener informa—-—
cién de las deficiencias que adolezca el cuero, asi como de ==
las tendencias del mercado.

Por medio de la venta personal, se da informacidn sobre
la parfe del cuero y el modo de cortar ciertas piezas, tanto -
para la industria del calzado como la de marroguineria, puesto
que hay pilezas que es necesario que estiren, las cuales deben
ser coftadas de cierta parte del cuerc y pliezas que no deben -
estirar, que tienen gue cortarse de la parte adecuada del cue-
ro para que la nueva obra a realizar salga de tal calidad, due
se garantice qQue no cambiard su forma, puesto que sus piezas -
fueron cortadas adecuadamente en donde tenian que cortarse.

Con laé ventajas de la venta personal, sc estd informan
do y persuadiendo & las personas a qQue sigan comprando nuestyo
articulo, )

Las desventajas de las ventag persocnales son:

El costo de las ventas personales es algo elevado ya --

gue se necesita de algin tiempo para poder capacitar a los ven
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dedores, a realizar en buena forma su trabajo, ¥y puesto que no
se encuentra persona calificada o si se'encuentra es un ntmero
muy reducido, por lo que se ve obligado el distribuidor de cug
ro a formar o capacitar a su personal de venta, para‘poder al-
canzar los objetivos que se ha formado va que la venta del prg
ducto es la base para sobrevivir y paré prosperar, ’

Los objetivos gue todo fabricante, como los distribuidg
res de cuero pretende alcanzar: aumentar el volumen de ventas,
haciendo demostraciones del modo de usarse, de los articulos -
terminados que se pueden fabricar absorbiendoc al médximo las ca
racteristicas y ventajas que ofrece el producto, ya que es la
materia prima de una gama de articulos, tanto de marroquineria,
como en la industria del calzado.

Para capacitar a los vendedores del cuerc procesado en
Bl Salvador se selecciona aquella persona que tenga algﬁn cong
cimiento en matemdticas, luego se le ensefia como debe enrollar
se el paquete de cueros para evitar gue ée arrugue o se aje; -
esto se va aprendiendo poco a pocc ya que existe variedad de -
tamaifios de rollos de cuercs, por lo que alguncs ngcesitan de -
mucho cuidado o por 1ldgica, enrollarse en tal forma gue quede
protegido, como dije-en el capitulo II, de que se raye el éri—
1lo o cara, del polvo, del agua que en muchas veces lo mancha,
etc., despuéds se le muestra la forma de medir los cueros, mos-—
tréndoles primeramente la variedad de medidas, en la cual cada
una tiene diferente tamafic y forma, siempre en relacidn con el

ie
cuadrado; por lo gue existen tablas que miden asi: un cuarto -

de pie cuadrado, en diferentes formas:
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Un cuadradeoc con seis pulgadas de lado

Un rectdngulo con tres pulgadas de alto

y doce pulgadas de base

Un recténgulo con nueve pulgadas de base

¥y cuatro pulgadas de altura, etc,

Medio pie cuadradc en diferentes formas;
rectdngulos con varias medidas asi:

seis pulgadas de lado por doce de largo

Veinticuatro pulgadas de largo por tres
de ancho

Nueve pulgadas de largo por tres de
ancho '

Un pie cuadrado en diferentes formas:

un cuadrado con doce pulgadas por lado

Un rectdngulo con veinticuatro pulgadas

de base por seis pulgadas de ancho

Un recténgulo con dieciocho pulgadas de

largo por cuatro pulgadas de ancho

Dosg pies cuadrados en diferentes formas;

Recténgulos de wvarias medidas; uno con
veinticuatro pulgadas de largo por doce
pulgadas de ancho ’

Treinta v dos pulgadas de 1afgo por

nueve pulgadas de ancho

eto.A

&
w2 P
1
4
o |
&
12
24 J
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12
12
6
24
4
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Egtas son las medidas bases que més‘se usan en la médi—
cidn del cuero, y con estas medidas bases se establecen otras
medidas uniendo las de un tamafioc con las de otros, segin amerdi
te el caso; por lo gue log distribuidores tienen varias unida-
des de cada una de las diferentes formas de cada tamafic de me-

didas,

La mayoria de fabricantes tienen maquinaria para medir
el cuero, ya que es muy importante, tanto para éstos como para
los distribuidores y consumidores, Para los fabricéntes la me-
diéién exacta del cuero es de vital importancia, puesto que mi
diendo el cueroc a favor de los distribuidores y'consumidores,
el fabricante obtendria pérdidas fabulosas en el afio, por la =
gran cantidad de cueros que se procesan, por ejemplo: Teneria
La Sirenita procesa cien cueros diarios; y si la medida favorg
ce al distribuidor yv al consumidor en medioc pie por cada cuero
que se procesa, se obtendria una rebaja de cincuenta pies por
dia, de la cantidad verdadera a obtener, por lo tantoc es una -
pérdida para la empresa.

En el caso contrario, gque la medida favoreciera al fa--—
bricante, el distribuidor obtendria una pérdida al venderlo, -
puesto que al medirloc con sus propias medidas para efectuar la
venta, obtendrd menor piesaje que aquel bor el cual fqe recibdi
do., De parte del consumidor industrial tambidn obtendréd pérdi-
da, ya que por ejemplo los zapateros tienen un cédlculo de los
pies de cuero que necesita un par de zapatqs, por lo que obten
dréd un nidmero menor de pares de zapatos con aquella cantidad -

de pies de cuero estipulado. Por ejemplo: en un taller de zapa
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terfia se sabe por experiencia que de cada pie cuadrado de cue-—
ro se elabora un par de zapatos, y que con cincuenta pies de =~
cuero, que es la cantidad que dicho taller consume a la semana,
deberia obtener cincuenta pares de zapatos, pero por la mala -
medida del cuero, este zapatero fabricard cuarenta y cincb pa=-
res de gzapatos, el cual representa una pérdida de cinco pares
de zapatos,

Es muy importante la medida en el cuero, por 1lo que la
empresa fabricadora obtiene ganancia y una estabilidad en la =
demanda, puesto que tanto el distribuidor como el consumidor -
industrial, se cambiarédn a comprar el cuero de aquella empresa
que tenga una medida exacta para no verse en el caso de obte—;
ner pérdidas. ]

El motivo de estas medidas en diferentes formas es a --
consecuencia de que’ el cuero es un tejido visiblemente fibro-
so natural y su forma fisica es unifdrme en todos los cueros,
va que es una de las caracteristicas de producto natural, sdélo
existe diferencia en su tamafic, por lo que es necesario de me-—
didas en una variedad de formas tal, que facilite medirlo o mg
dir la cantidad de pies cuadrados gue nos sclicite el consumi-
dor-industrial, Esta es la tarea mds diffcil en la capacita—-—-
cidn de los vendedores, puesto que se necesita de la experien-
cia de varios meses en unos, afios en otros, en relacidn al in-
teréds que demuestre el individuo en aprender.

La capacitacién de vendedores de cuero es de altos cos~—
tos por el tiempo gue se necesita para darles un adecuado pro-

grama de capacitacidn.
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En nuestro medio, la actitud tipica de aquellas perso--
nas que hayan sido capacitados en un lugar, es la de abandonar
dicho lugar, para incorporarse a otro que. le proporcione mejor
o igual salario, mejores o igual prestaciones, etc., sdlo por
cambiar de ambiente,

Las ventas personales que se efectidan en nueséro pais,
son las que se realizan en el mostrador de los canales de dis=-
tribucidn con los consumidores-industriales y directamente del
fabricante de cuero con los distribuidores y con los consumidg

res.

Las ventas personales a domicilio no se efectdan, ya --
que el producto cuerc es un productoc intermedio o industrial,
el cual es buscado por la parte del mercado que lo necesita, vy
no como un bien de consumc que tiene un mercado mids amplio y -
con las ventas personales a domicilio se realiza una gran la-—-
bor de comunicacidén de parte de la empresa para con los consu=-

midores, aumentando as!{ su demanda.

2, Publicidad

A todas aquellas actividades que contribuyen en una u =
otra forma a dirigir mensajes visuales u orales, con el fin de
informar e influir sobre las personas a la compra de mercade-—-—
rias o servicios, se le llama publicidad.

En la comercializacidn del cuero procesado en El Salva-
dor, no se usa la publicidad, puesto que nadie se ha interesa-
do en transmitir aquella’informacién de las clases de cuero =--—

que existen en el mercado, de los diferentes grabados y colo--
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res, asi como sus ventajas, sus usos y modo de usarse para fa-
bricar la gama de articulos que de 81 se producen, como de los
lugares estratédgicos en donde puede adquirirlos, para poder al
canzar los objetivos que<nos proporciona la publicidad y son:
~ Hacer que la gente cémpre el articulo de prueba
- Ayuda a la venta de los distribuidores

Crea confianza en la marca del cuero

~ Procura obtener buenos canales de distribucidn

El objetivo de que la gente compre de prueba, consiste:
la persona que prueba el producto, é&sta se COHVertiré—en ULl ==
cliente, y se vende el producto,

Con una publicidad bien dirigida se obtienen buenos ca-
nales de distribucidn, ya que éstos venden articulos de cali--
dad v se les facilita su venta,

Por medio de la pubiicidad, se logra que la marca tenga
gran confianza al ser conocida por todo el mercado al cual va
dirigida.

La publicidad no se usa en El Salvador en la comerciali
zaciénrdel cuero, por sSer una industria que estd comenzando a
desarrollarse y tenemos un ntUmero reducido de fabricantes de =
cuero procesado, asi como también de sus distribuidores, por -

lo gue el consumidor-industrial, al buscar aquel productoc que

necesita, efectda un esfuerzo pequefioc de bulsqueda, la cual con
siste en visitar a todos los distribuidores gque tengan una va-
riedad de cuerc procesado, ya que se encuentran en zonas, y en
cada zona estén juntos sus establecimientos,

Se ha conocido, por medio de los conmsumidores industrig
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leé, que algunas fibricas usan su nombre como'marca de la gama
de articulos de cuerc procesadoc que fabrica, el cual ha creado
cierto prestigio; otros usan una marca para cada calidad del -
cuerc procesado que fabrican; sin hacer publicidad, solamente
el que hace el distribuidor y el fabricante en el momento de =-
efectuar la venta; pero si estas empresas se decidieran a efeg
tuar una pequefia publicidad, adquirieran un mayor prestigio ==
tanto el que usa la publicidad institucional como el que pre--
fiera la publicidad del producto. La publicidad institucional
consiste en obtencr el mayor prestigio del nombre de la empre=.
sa, ya que cualQuier producto nuevo gue fabrica dicha empresa,
saldrd al mercado con aquella imagen de prestigio el cual ha -
creado, y se vende con el menor esfuerszo,.:

La publicidad del producto consistg en informar sobre ;
el producto en mencidn, desde su marca, sus caracteristicas, -
las ventajas al usarlo, la gama de articulos que se pueden fa=-
bricar, formando asi una imagen de prestigio ta;, que estimule
a la gente que compre el producto cuero,

En E1 Salvador tenemos una variedad de medios de publi-
cidad, la cual en la comercializaoidn‘del cuero, Se usa en ae=-
quellas revistas que galen una vez al afio y en tiempo de fies-

ta, en la que se anuncia alguna fébrica o distribuidor de cue-

ro procesado por la influencia gque haya efectuado el vendedor
de anuncios de dicha revista. Este medio publicitario es poco
leido por la poblaéidn salvadorefia, ya que su precioc lo consi=-
deran elevado al compararlo con otros medios, por ejemplo con

el periddico, por lo que es una publicidad casi nula,
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En la comercializacidn del cuero procesado en El1 Salva-
dor no se puede hablar del presupuesto publicitario, ya que po
efectdan publicidad, por la clase de producto industrial’que -
es, por la escasez de que se adolece en nuestro pais del cuero
crudo o sea la materia prima; ni de los demés métodos que usan
las empresas que hacen publicidad en elegir su presupuesto pu-
blicitario, ya que existen varios y son: -

- Se establece un tanto por ciento sobre la cifra de venta

realizada;
- Un tanto por ciento sobre la cifra de venta a realizéf&
—~ Una cantidad fija por unidad vendida o por vender
~ Determinar una cantidad en forma arbitraria
~ Presupuestar lo mismo que hace la competencia

- Determinar aguella cantidad en funcidn a los objetivos

de la Empresa.
Es de considerar que el método Ultimo es el mds adecua-

do, ya gque dicha\éantidad se ha determinadc en base a alcanzgar

los objetivos que la empresa se ha determinado.

En resumen, la comercializacidn en la industria del cue
ro en El1 Salvador casi no efectida promociones de parte de los
fabricantes, pero si de algunos distribuidores; en relacidn a
la publicidad, ni los fabricantes, ni los distribuidores, efeg

‘tlan publicidad del cuero procesado.



CAPITULO VI

INVESTIGACION DE CAMPO SOBRE LA COMERCIALIZACION

DEL CUERQ EN BEL SALVADOR

1. Antecedentes

En los paises desarrollados en donde la industria del -
cuerc procesado ha tenido grandes avances desde hace muchos a-
fios, se ha demostrado que la comercializacidn del cueroc tiene
un aspecto especial, ya que siends un producto industrial, tie
ne tambidn caracteristicas de productc de consumo, por lo qQue
en todos los pasos técnicos de comercializacidn sobresalen ca-
racteristicas de ambos grupos en la clasificacidén de productos.

En nuestro pais nc se ha encontrado ningin estudioc so=--
bre la comercializacidn del cuero prbcesado, yva que ha tenido
un receso, tanto en la forma de curtir la piel bruta,'como en
el modo de usar los ingredientes de curtimiento el cual eran -
'muy'escasos. Los métodos empleados hasta hace unos pocos afios,
eran métodos de curtimiento muy antiguos de hace varios miles
de afics.

Desde hace unos veinte afioce la industria del cueroc pro-
cesado en El1l Salvador ha tenido un gran empuje, en donde se ha
obtenido nueva y moderna magquinaria, nuevos ingredientes de =—-
curtimiento y nuevos tintes para darle color al cuero procesa-
do, gracias a los adelantos tecnoldégicos mundialmente conoci--

dos, las vias y medios de comunicacidn para facilitar el comer

cio con todas partes del mundo obteniendo mayores ganancias,

La informacidn nos llega de otros paises por medio de -
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revistas asi: de Alcmania, en los adelantos de aquellos produg
tos quimicos que se ocupan, tanto para curtir la piel como las
tintas para darle color y los métodos a usarse; de Italia, ya

.

gque se le considera el lider en la moda del usoc del cuerc pro=-
N .
cesado y todo lo relacionado con &1,
La comercializacidn del cuero procesado en El Saivador
no se le ha dado el interds debido, ya que algunos pasos impogp
tantes no se usan, y principalmente la‘investigacién de campo,

puesto que se necesita de una elevada cantidad de dinero, asi

como de personal capacitado, el cual es muy escaso,

2. Objetiveo del Estudic

El objetivo primordial de la investigacidn realizada es,
determinar en nuestro medio, en qué medida la comercializacidn
del cuero procesado se estéd realizmando, conforme a los princi-

pios o técnicas cientificas de comercializacidn, para poder =—--—

dar aquellas recomendaciones viables en nuegtroc medio,.

3. Ambito del Fstudiog

.

Para poder obtener la mayor informacidn posible sobre -
la comercializacidn de la industria del cuero procesado en =——-—
nuestro pais, se optd por realizar una encuesta entre las em—-—
presas industriales que fabrican el cuero procesado, asi como
también los distribuidores del cuero, en el dmbito de las cabg
ceras departamentales de San Salvador, Santa Ana y San Miguel,
por ser en donde estédn ubicadas la mayoria de dichas empresas

0 sea en un noventa y cincc por ciento,
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L, Determinacidn del Universo

14

.. Por universo se entiende la totalidad de empresas fabri
cantes y distribuidores de cuero procesado existentes en el am
bito de las cabeceras departamentales de San Salvador, Santa -
Ana y San Miguel por ser las de mayor importancia y represen—-—
tan el noventa y cinco por ciento de la totalidad de empresas

en todo el territorioc salvadorefio,

7z

5. La Muestra

La muestra se elabord estratificando a las empresas de
acuerdo & que pertenecen a una misma industria, por 1lo que se
formaron dos estratos, en el primer estrato estédn ubicadas las
empresas fabricadoras de cuero procesado y en el segundo estra
to, todas aquellas empresas que distribuyen y venden cuerc prg

cesado,

Después de elaborar una lista de los fabricantes y dis-
tribuidores de cuero procesado, basado en el conocimiento que
el autor tiene en este ramo de industria, se incluye a fodas -
las unidades de muestreo existentes en el universo, se optd —--
por tomar -como muestra el setenta y cinco por ciento de las em
presas fabricantes de cuero procesado, en el primer estrato y
el ochenta y cuatro, 61% (84.61%) por ciento de empresas dis—-—
tribuidoras de cuero procesado en el segundo estrato, por la -
oportunidad que se me presenta en entrevistar a dichas empre—-—
sas.

El disefio de la muestra presenta el siguiente aspecto:
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Ne de Emﬁresas

[e]
Estratog N¢ de Empresas de la muestra

1 8 Fébricas de cuero procesado 6
2 gé Distribuidores de cuero procesado 22
34 , Total... 28

6. Forma de recopilar datgs

Las fuentes de las cualeg se puede obtener datos de co-
mercializacidn, se pueden dividir en dos tipos: Datos primé——-
rios y datos secundarios,.

Para el presente trabajo los datos que se necesitan son
datos primarios los cuales se obtienen utilizando ¢l método de
encuesta, la cual ge realizd por medio de la entrevista perso-

nal,

Los datos que se solicitan en el cuestionario.deben ser
proporcionados por el duefic o el gerente de la fébrica de cue-
ro procesado y por el gerente ¢ propietario de losg distribuidg

PeSe

7. Bl Cuestionario

El cuestionario es el instrumento més importante de la
investigacidén, ya que por medio de &1 obtenemog aquella infor-
macidn necesaria para poder determinar en gue medidé la comer=—
cializacidn del cuero procesado se estéd realizando en El Salva
dor, conforme a los principios o técnicas cientificas de comer
cializacidn f poder dar las recomendaciones que mejor se adap-
ten a nuestro medio,

Los cuestionarios que se utilizaron en la entrevista -—-

personal fueron elaborados con preguntas generales, con el prg
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pdsitoc de obtener la contestacidn lo més veraz posible de los

fabricantes y distribuidores que forman la muestra,

El cuestionario (ver apéndice A) dirigido a los fabrie-

cantes de cuerc procesado, consta de veintitrés preguntas de -

las cuales sdlo se tabularon las preguntas de tipo cerrado.

El cuestionario (ver apéndice B) dirigido a los distri-

buidores de cuero procesado, consta de veintiséis preguntas, -

del cual tambidn sdlo se tabularon las preguntas de tipo cerra

do.

El cuerpo del cuestionario dirigido a los fabricantes -

de cueroc procesado, nos proporciona informacidn para poder de=-

terminar:

a)

b)

c)

d)

e)

Sobre la clase de ganado que tiene prioridad, en la uti

lizacidn de su piel comc materia prima,

Sobre los palses y su porcentaje, gue nosg proporciona -

piel para nuestras tenerias,

Sobre la escasez o abundancia de la piel o materia pri-

ma.

Sobre las diferentes clases de cuero gque fabrican nues-

tras tenerias,

~

Sobre el origen del material curtiente que ocupan las -

tenerias.,

Sobre la base que ocupan las tenerias para dirigir su -

produccidn de cuero.

Sobre los mercados que cuentan nuestras tenerias para

la venta del cuero.

Sobre la produccidn suficiente e insuficiente, en rela-

cidn a la demanda de clientes.

Sobre la clase de canales de distribucidn a elegir vy la
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base que se utilizd para clegirlos,
Sobre la realimacidn o no de promocidn y publicidad.

El cuerpo del cuestionario dirigido a los distribuido=—-

res de cuero procesado, nos proporciona informacidn, para de-—-

terminar lo siguiente:

a)

b)

c)

d)

e)

f)

Sobre los paises y su porcentaje que nos proporcicnan =

cuero procesado a los distribuidores,

Sobre la forma, la cantidad y la frecuencia de hacer =—-—
los pedidos de cuero procesado, como tambidn su forma -

de pago.,
Sobre la necesidad de tener bodegas.
Sobre la forma de efectuar sus ventas,

Sobre las diferentes clases de cuero procesadc gque se -

tiene en existencia para la venta.

Sobre el problema de la adquisicidn y comercializacién

de cuero procesdado, de parte de los distribuidores,

Sobre la realizacidn de promocidn y publicidad que efeg

tdan los distribuidores de cuero procesado,

Bl tiraje del cuestionario se efectud entrevistando a -

todos y cada uno de las empresas que componen la muestra, en -

un ambiente de armonia, por ser el autor conocido por todas --

ellas,

ya que, como se dijo anteriormente, por estar relaciona

do con esta industria.’

8. Tabulacidn de datos

La tabulacidn de datos es el recuento de los datos obtg

nidos en el cuestionario por medio de la entrevista personal,

los cuales se tabularon en formularios preparados para cada ti

po de cuestionario (dos) y se ocupd el procedimiento de tabulag
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cidn manual.

El formulario que se ocupd en la tabulacidn de datos --
(ver apéndice C) consta de tres columnas, y se usaron asi: en
la primera columna se colocaron las posibles respuestas .de la
pregunta a tabular, en la segunda columna se colocaron las ve-
ces que se habian repetido las respuestas en forma numérica --
y/o0 el tanto por ciento acumulado de respuestas, y en la Glti=-
ma columna el porcentaje que le corresponde a cada una de di--
chas respuestas, en base al total de todas las respuestas ge -

esa pregunta,.

9. Interpretacidn de los resultados

Los resultados.obtenidos del cuestionario dirigido a --
los fabricantes de cuero procesado son:?

Pregunta N 1 - Su materia prima es el cuero crudo, de qué cla

se de ganado es?

Posibles Respuestas Ne de veces %
Vacuno 6 100 %
Porcino
Caballar
Otros

6 100 %

Pregunta N2 2 -~ El1 Cuero lo adquiere Ud, de:

Posibles Respuestas N¢ de veces %

El Salvador L 26,67 %
Guatemala 1 6,67 %
Nicaragua 3 20.00 %
Costa Rica 4 26,67 %
Panami 3 20,00 %

15 100,00 %
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Porcentajes sobre el pais de origen del cueroc que reci-
ben las tenerias salvadorefias.,

Pregunta N2 3 - En qué porcentaje adquiere Ud. el cuero crudo
que consume para procesarlo de los paises cen—-

troamericanocs.,

Posibles Respuestas % Acumulado %
El Salvador 205 4l,00 %
Guatemala L5 9,00 %
Nicaragua 70 14,00 %
Costa Rica 20 18.00 %
Panaméd 20 . 18,00 %
500 100,00 %

Porcentaje sobre las cantidades de cuero crudo que reci
ben las tenerias salvadorecfias,

Pregunta N2 4 - El1 cuero crudo que Ud. compra para procesarlo:!
es abundante, es escaso, es intermedio entre -

los dos, otros,

Posibles Respuestas Ne de veces %

Es abundante
Es escaso

Es intermedio de los 2 6 100.00 %
Otros
6 100.00 %

Pregunta N2 5 ~ Si escasea el cuero crudo, podria decirme en -

qgué época del afio?

Posibles Respuestas Ne de wveces | %

I Trimestre

ITI Trimestre ' 5 83.33 %
IITI Trimestre 1 16.67 %

IV Trimestre

6 100,00 %




- 64 -

Pregunta N2 6 -~ Fabrica Ud, varias clases de cuero procesado?

Respuestas W N2 de Empresas %
St 5 80,00 %
No 1 20,00 %
6 100,00 %

Las tenerfas en el 83.33% fabrican varias clases de cug
ro procesado, v el 16,67/ fabrican una sola clase de --
cueroc procesado,

Pregunta N2 7 - Podria nombrar las distintas clases de cuero =

procesado que Ud, produce?

Respuestas Ne de veces %
Oscarias 5 20,00 %
Vaquetas L 16.00 %
Suela 6 24,00 %
Gamusones 5 20,00 %
Carnazas 5 20.00 % |

25 |  100.00 %

T

Las tenerias fabrican varias clases de cuero procesado,.
asfi: en Oscarias el 20%; en Vaquetas el 16%; en Suela -
el 24%; en Gamusones el 20% v en Carnazas el 20%.

Pregunta N2 8 ~ En qué estriba la diferencia en la fabricacidn

de las distintas clases de cuero procesado?

Respuestas N2 de veces %
A losg difercntes mé- ’
todos de curtimiento 6 | 100.00 4
6 100,00 %

El 100% de los fabricantes de cuero afirman que la dife
rencia en la fabricacidn de las distintas clases de cug

ro es debido a los diferehtgs métodos de curtimiento.,
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Pregunta N2 9 -~ Los productos de curtimiento que Ud., usa en su

fédbrica, son nacionales o extranjeros?

Respuestas % Acumulado %
Productos Nacionales 20 3.34 %
Productos Extranjeros 580 96,66 %

600 100,00 %

Los fabricantes de cueroc afirman que los productos de =
curtimiento que usan, son en un 96,66% extranjeros y el
3.34% son nacionales.,

Pregunta N2 10 -~ La produccidn de cuero procesadc que Ud, fa--

brica, la efectda en base a?

1
Respuestas N2 de Veces %
Pedidos de clientes 6 54,55 %
Lo gue fabrica la
competencia 1 9.09 %
Lo que estd de moda L 36.36 %
11 100.00 %

Las tenerias cefecttian la produccidn de cucros: el 54;55%
en base a los pedidos de clientes; el 36.36% en basg a
1o que exige la moda y el 9,09% en lo que fabrica la —-
competencia,

Pregunta N2 11 - Podria decirme a qué mercado vende Ud, su prg

duccidn en términos porcentuales:

Respuestas Ne de veces %
El Salvador ' 465 77,48 %
Guatemala 115 19,17 %
Nicaragua ,
Costa Rica 20 3¢35 %
600 100,00 %

Los mercados con qQue cuentan los fabricantes de cuero -



- 66 -

para la venta de su produccidn son:

E1l 77.48% de la produccién se vende en El Salvador
Bl 19.17% ﬁe la produccidn se vende en Guatemala, y
El 3.35% de la produccidn se vende en Costa Rica.

Pregunta N2 12 - La comercializacidn de su produccidn de cuero

procesado sc¢ efectda:

Regpuestas N2 de wveces %

Al momonto de salir la

produccidn 4 66,67 %

A los 10 dias despuéds de
salida la produccidn 2 33.33 %
6 100.00 %

Las tenerfas en el 66,67% afirman vender su produccidn
en el momento de salir, y el 33.33% venden su produo—~¥
cidn, 10 dias después de haber salido la produccidn,

Pregunta N? 13 ~ Es necesario tcener bodegas para almacenar cug

ro procesado, por un tiempo no menor de quin-

ce dias?
Respuestas N2 de wveces %
Si 6 100.00 %
No . - -
6 100,00 %

El 100% de los fabricantes de cuerc afirman la necesi-—-—
dad de bodegas para almacenar ia produccidn de cuero =—--—
procesado,

Pregunta N2 14 - Es suficiente la produccidn de cuero procesa=-
do cque Ud., fabrica para atender los pedidos -

de sus clientes en la fecha de entrega? .
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Respuestas N¢ de veces %
Ssi 1 16.67 %
No | 5 83.33 %
6 100.00 %

Los fabricantes de cuerc en un 83,33% afirman que la —=
produccidn de cuerc es insuficiente para atender pedi—-~
dos de clientes, y el 16.67% de los fabricantes afirma
Que su produccidn es suficiente para atender pedidos de

los clientes,

Pregunta N2 15 - Qué problema tiene Ud, en la comercializacidn

de su produccidn de cuero procesado?

Respuestas Ne de veces %

Escasez de materia pri-

ma

Poca produccidn 5 83.33 %

Defectuosa materia pri-

ma 1 16,67 %
100.00 %

Los problemas de comercialigacién de la prodﬁccién de -
cuero, afirma el 83.33% de los fabricantes que estriba

en la poca produccidn de cuerc a consecuencia de esca—-
sez de materia prima y no se cumple con los pedidos de

clientesgs; y el 16367% de los fabricantes afirman que el
problema consiste en la mala o defectuocsa materia prima
o0 piel bruta,

Pregunta N2 16 - Qué clase de canales de distribucidn ha elegi

do Ud, para la venta de su produccidn?
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Respuestas N2 de wveces %

Agencia del fabricante 3 42,86 %
Una sola casa comercial - -
Varias casas comerciales 3 L2,86 %
Directamente a los consumi '
dores 1 14,28 %
7 100,00 %

El 42,86% de las tenerfas han elegido sus propias agen-—
cias como uno de los canales de distribucidn de cuero,

el 42,86% eligié a varias casas comerciales y el 14,28%
efectla sus ventas directamente a los consumidores in=—-

dustriales.

Pregunta N¢ 17 - Podria decirme en qué se basd para elegir los

canales de distribucidn?

Respuestas Ne de weces %
Poca produccidn 1 16,67 %
Conocer ¢l mercado 3 50,00 %
Insuficiencia financiera 2 33.33 %

6 100.00 %

E1 33.33% de las tenerias eligieron sus canales de dis~
tribucidn en base a su escaso estado financiero; el 50%
de las tenerfas eligieron sus canales de distribucidn -
en base de conocer el mercado para poder planificar el

futuro y el 16.67% se basd en elegir sus canales de dig

tribucidn por la poca produccidn de cuero que fabrican,

Pregunta N¢ 18 - Qué método ocupa en la determinacidn del pre-

cio del producto cuero procesado?

Respuestas N2 de veces %
Andlisis de costos L 66,67 %
Lo que la competencia eg '

tablece 2 33.33 %
100.00 %
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Los fabricantes de cueroc, el 66,67% se¢ inclinan en el =
método de andlisis de sus costos para la determinacidn
del precio del cuero, v el 33.33% son seguidores del =--

precio establecido por la competencia.

Pregunta N¢ 19 - Hace pronociones para facilitar la venta del

cuero procesado que Ud, fabrica?

Respuestas Ne de wveces %
S 1 16.67 %
No 5 83.33 %
6 100,00 %

BE1 83.33% de los fabricantes de cueroc no vealizan promo

ciones, v el 16.67% de los fabricantes de cuerb ei rea-

lizan promociones para estimular la compra de SusS pPro=--

ductos,

Pregunta N2 20 = Podria decirme en qué consiste la promocidn =

gue Ud, efectua?

Respuestas N¢ de veces %
Entrega de muestras 1 100,00 %
1 100.00 %
Los fabricantes de cuero procesado el 100% que realizan

promociones la efectlan entregando muestras de

ros que se fabrican en su variedad de clases.

Pregunta N¢ 21 - Hace Ud, publicidad de los productos

los cue=

que fa=--—

brica?
Respuestas Ne de wveces %
Si - - ,
No 6 100,00 %
6 100,00 %
Bl 100% de los fabricantes de cuero afirman su negativa

en la realizacidén de publicidad a sus productos y a su empresa,
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Los resultados obtenidos del cuestionario dirigido a == -

los distribuidores de cuerc procesadoc sont

Pregunta N2 1 -~ De qué paises se abastece de cuero procesado?

Respuestas Ne de wveces %
Mayoristas
El Salvador 6 42,85 %
Guatemala 4 28,57 %
Nicaragua 4 28.58 %
14 100,00 %
} Respuestas Ne de wveces %
Detallistas :
El Salvador 16 88.88 %
Guatemala 2 11,12 %
18 100,00 %

Los distribuidores mayoristas se abastecen de cuero procesado
de los paises de Bl Salvador en un 42.85%; de Guatemala en un
28.57%; de Nicaragua en un 28,58%, Los distribuidores detallisg
tas en cambio se abastecen de cuero procesado de los paises de
El Salvador en el 88,88% y de Guatemala en el 11,12%,
(Porcentaje sobre el pails de origen del cucro procesado que ad
qﬁieren los distribuidores de este producto)

Pregunta N2 2 -~ En qué porcentaje adguiere Ud, el cucro proce-

sado para su venta:

Respuestas % Acumulado %

Mavyoristas

El Salvador 52 73430 %
Guatemala 11 15.70 %
Nicaragua 7 10,00 %

) 70 100,00 %
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Respuestas % Acumulado %

Detallistas

El Salvador 134 90.00 %

Guatemala 8.5 5,70 %

Nicaragua 7 4,30 %
149,.5 100,00 %

El cuero procesado qQue tienen los distribuidores mayoristas en
existencia es el 73.30% salvadorefio, el 15,70% guatemalteco ¥y
el 10% nicaragliense., Los distribuidores detallistas tienen en-
el 90% de cﬁero procesado en El1 Salvador, el 5.70% de Guatema-
la v el 4,30% nicaragiiense.

(Porcentaje de las cantidades de cuero procesado que reciben -
los distribuidores salvadorefios de esta industria}.

Pregunta N2 3 -~ Los pedidos de cuero procesado para la venta -

los efecttia Ud,:

i
Respuestas N2 de wveces %
Mayoristas
Directamente de la te-
neria 6 100,00 %
6 100,00 %
Respuestas N2 de wveces %
Detallistas
Directamente de la te-
neria 16 - 53.33 %
Distribuidores mayorig '
tas 14 46,67 %
30 100.00 %

Los distribuidores mayoristas efectdian sus pedidos de cuero —--—
¥ 3 b
procesado en el 100% directamente a las tenerfas, en cambioc -—-

los distribuidores detallistas efectdan sus pedidos en el ——=
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53.33% directamente a las tenerias vy el L46.,67% a los distribui

dores mayoristas,

Pregunta N2 L4 - Con qué frecuencia hace Ud, los pedidos de cug
ro procesado:
Respuestas N2 de wveces %
Mayoristas
Semanal 6 66967 %
Quincenal 1 11,11 %
Mensual 2 22,22 %
9 100.00 %
Respuestas Ne de weces %
Detallistas
Semanal 16 100,00 %
16 100,00 %

Los pedidos de cuero procesado que realizan los distribuidores

mayoristas, los efectdan con la frecuencia del 66,67% de ellos

cada semana, el 11,11% cada quince dfas y el 22,22 cada mes,

Los distribuidores detallistas en un 100% realizan sus pedidos

cada semana,

Pregunta N¢ 5 - Como cancela sus pedidos?

Respuestas N2 de wveces %
Antes de recibir la
mercancia 2 22,22 %
Después de recibir la ,
mercancia 2 22,22 %
Al recibir la mercan-
cia 5 55456 %
9 100,00 %




- 73 -

Respuestas Ne de veces %
Al recibir la mercan-— } )
cia 4 20,00 % |-
Despuds de recibir la '
mercancia 16 80.00 %
20 100,00 %

Los distribuidores mayoristas cancelan sus pedidos, asi: el ——
22,22% cancelan sus pedidos al efectuarlos o sea por adelanta-
do, el 22,22% despuds de recibir la mercancia o sea a crédito
y el 55.56% cancelan al momento de recibir la mercancia o sea
al contado., Los distribuidores detallistas en cambio cancelan
sus pedidos de cuero: el 80% despuds de recibir la mercancia o
sea a crédito y el 20% la cancela en el momento de recibir la

mercancia o sea al contado.

Pregunta N¢ 6 - Los pedidos de cuerc procesadc son constantes

en todas las épocas del afic?

Respuestas Ne de veces %

51 -~ -~
No 23 100,00 %
23 100.00 %

Los distribuidores de cuero procesado en el 100%, sus pedidos
no son constantes en todas las épocas del afio, sino gue varian,

Pregunta N2 7 - En qué épocas del afioc se vende més el cuero -—-

procesado?

Respuestas N2 de veces %
Diciembre 22 88,00 %
Enero 3 12.00 %

25 100,00 %
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El 88% de los distribuidores de cueroc procesado afirman que ==
venden méds en el mes de diciembre, y el 12% afirman que es en

enerc cuando efectilan mayores ventas.

Pregunta N2 8§ - Podria decirme los motivos que causan el aumen

to de las ventas del cuero procesado?

Respuestas Ne de wveces %
Temporada de café 22 100,00 %
22 100,00 %

El 100% de los distribuidores de cuero procesado afirman que -
el motivo del aumento de la wventa del cuero procésado es por -
la temporada o cortes del café, el cual es una gran fuente de

trabajo temporal.,

Pregunta N2 9 -~ Es necesario de bodegas para mantener existen-

cias de cuero procesado?

Respuestas N2 de wveces %
St 23 100,00 %

No - -
23 100.00 $

Los distribuidores de cuero procesado en el 100% afirman la ng
cesidad de tener bodegas para almacenar existencias de cuero -

procesado,

- Pregunta N2 10 - Cada cuanto tiempo cree Ud. que es consumida

la existencia de cuero?

Respuestas Ne de wveces %

Mayoristas
3 semanas 6 100,00 %

100.00 %
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Respuestas N2 de wveces %
Detallistas
2 semanas 15 9400 %
1 semana ‘ 1 6,00 %
16 100,00 %

Los distribuidores mayoristas en el 100% afirman que la exis——

tencia de cuero procesado seria consumido cada tres semanas, ¥y

los distribuidores detallistas afirman el 94% serfia consumida

cada dos semanas y el 6% afirma que se consumirfa cada semana,

segln la cantidad existente que tenga cada uno de los distri-—-

buidores,

Pregunta N2 11 - Cdmo efectila sus ventas?

Respuestas Ne de veces %
Mavoristas
Al por mayor
Al por menor
De las dos formas 6 100,00 %
6 100,00 %
Respuestas Ne de wveces _%
Detallistas
Al por menor 16 100,00 %
16 100.00 %

Los distribuidores mayoristas efectdan sus ventas de las dos -

~-formas o sea al por mayor y al por menor,

en cambio los distri

buidores detallistas efectdan sus ventas exclusivamente al por

meror,
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Pregunta N2 12 - duéntas clases de cuero procesgado vende Ud.?

Respuestas N2 de veces %
Mavorigstas
Oscarias 6 23.00 %
Vaquetas 4 Looo %
Suela 5 20,00 %
Gamusones 6 23,00 %
Carnazas 5 20,00 %
26 100,00 %
Respuestas Ne de veces %
Detallistas
Oscarias 16 24,00 %
Vaquetas 5 8.00 %
Suela 16 24,00 %
Gamusones 14 2l,00 %
Carnazas 15 23,00 %
66 100,00 %

Los distribuidores mayoristas tienen en existencia una varie—-—
dad de diferentes cueros asi:

De oscaria tiene el 23% de las existencia, de vaquetas tienen
el 4%, de suela tienen el 20/%, de gamusones tienen el 23% y de
carnazas tienen el 20%, Los distribuidores detallistas en cam-
bio tienen el 24% de oscarias, el 8% de vaquetas, el 24% on --
suecla, el 21% on gamusones vy el 23% en carnazas.

Pregunta N¢ 13 ~ Los precios del cuero procesado tienen rela-—-=-

cidn directa con su calidad?

Respuestas Ne de wveces %
st 22 100,00 %
No - -

22 100.00 %
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Los distribuidores de cuero procesadc afirman en el 100%, que =
el precic del cuero procesado estéd on relacidn directa con su
calidad. . ‘

Pregunta N2 14 - Tiene problemas en la adquisicidn del cuero -

procesado?
Respuestas N2 de weces %
sS4 21 95.45 %
22 100,00 $

El 95.45% de los distribuidores de cuero procesado afirman que
existen problemas en la adgquisicidn del cuero procesado por su
escasez, vy el 4.55% de los distribuidores de cuero procesado -
afirman que no tienen ningln problema en la adgquisicidn del -——
cuero procesado,

Pregunta N¢ 15 - Podria decirme en que estriba el problema?

Respuestas Ne de veces %

No se cumplen pedidos

por la escasez 21 100,00 %
21 100.00 %

La totalidad o sea el 100% de los distribuidores de cuero afir
man que el probiema de adqguirir cuero estriba en el incumpli-—-
miento de entrega de pedidos de parte de los fabricantes de =-—
cuero a razdn de la escasez de la piel o cuero brﬁto.

Pregunta N¢ 16 - Tiene Ud., problemas con la venta de cuero prg

cesado?
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Respuestas Ne de wveces %
si 19 86436 %
NO 3 13.64 75
22 100,00 %

El 86,36% de los distribuidores de cueroc afirman tener proble-
mas en la venta del cuero procesado, y el 13.64% de los distri
buidores niegan la existencia de problemas en la venta del cug

ro procesado.

Pregunta N2 17 = Podria decirme en qué consiste el problema de

la pregunta anterior?

Regpuestas N2 de veces %

Obtencidn de cueros
defectuosos 19 100,00 %

19 100.00 %

El 100% de los distribuidores afirman gque existen problemas —-—
con la venta de cuero procesado, el cual consiste en la obten-

cidn de cueros defectuosos.

Pregunta N2 18 -~ El precio del cuero procesado que Ud, compra

es constante en todas las épocas del afio?

Respuestas Ne de veces %
s{ 22 100,00 %

No - -
22 100,00 %

El total de distribuidores afirman que el precio del cuerc prg

cesado es constante en todas las épocas del afio, en igualdad =~

de condiciones de compra,
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Pregunta N2 19 -~ Hace Ud. promociones en su establecimiento?

Respuestas N¢ de veces %
St 10 43,45 %
23 100,00 %

Bl 43,45% de los distribuidores de cuero procesado afirman que
efectlan promociocnes en su establecimiento, y el 56,55% de los
distribuidores de cuero afirman su negativa en realizar promo-
ciones en sus establecimientos.,

Pregunta N2 20 - Qué forma de promocidn efectda Ud.?

Respuestas Ne de wveces %
Regalos a fin de afio 9 69.20 %
Regalo de sellos 4 30,80 %

13 100,00 %

El 69,20% de los distribuidores que efectdan promociones 1o ==
realizan dando regalos a fin de aﬁo;'el 30,80% de estos distri
buidores realizan sus promociones regalando sellos El‘Salvador,

sellos Trebol y sellos Economfa del Hogar durante todo el aiio,

Pregunta N2 21 - Podria decirme Ud, el motivo de no hacer pro-

mociones?

Respuestas Ne de wveces %
Poca ganancia 8 72,70 %
Escascz de cuero 3 27.30 %

11 100.00 %

Los distribuidores detallistas en el 72.70/5 se basan en no rea

lizar promociones a la poca ganancia que deja la venta del cug
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ro procesado, y el 27.30% de los detallistas que no realizan -
promociones, se basan en la escasez del cuero, por lo que se =~
venderia més' y entonces si amerita hacer promociones,

Pregunta Ne 22 - Hace Ud, Publicidad a su establecimiento?

Respuestas N2 de veces %
st - -

No | 22 100,00 %

22 100.00 %

El 100% o sea la totalidad de distribuidores de cuerc procesa-
do dan su negativa en realizar publicidad a su establecimiento.

Pregunta N2 23 - En qué basa su negativa de hacer publicidad -

en su establecimientas?

Respuestas N¢ de veces %
Poca ganancia 11 4l 00 %
Escasez de cuerocs 1k 56.00 %

25 100,00 %

Bl 444 de los distribuidores de cueroc procesadb basan su nega-
tiva de realizar publicidad en sus estéblecimientos, por la po
ca ganancia que deja el pie de cuerc, v el 56% de los distri-—-—
buidores, bgsan su negativa de realigar publicidad, por la es-
casez del cuero procesado, el cual es buscado y se vende sin -

necesidad de publicarloc.



los

N

CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

De acuerdo y basado en el desarrollc del trabajo y con

regsultados obtenidos en la encuesta realizada a los fabri-

cantes de cuero procesado, permiten formular conclusiones?

1l -

La piel de ganado vacuno tiene prioridad para ser procesé~
da de parte de las;curtiembres, por ser ésta més abundante,
en comparacidn a la de los otros animales,.

£l problema primordial de los fabricantes de cueroc proceszg
do es la escasez de materia prima,'puesto que la ganaderia
en nuestro pails tiene muy poco desarrollo,

La piel importada llega a las tenerias con ciertos defec-—-
tos a consecuencia de malog métodos de empaque y del trang
porte inadecuado, por lo que pierde ciertés caracteristi--
cas" propias de la piel, como decir: pierde grasa y flexibi
lidad, ademés de dafiarse frecuentemente; por lo cual los -
cueros que se procesan de estas pieles, resultan defectuo-
sS05,

Los fabricantes de cuero procesado realizan su produccién

asi: :
- En base a los pedidos de losg clientes.

- En base a lo que la moda impone, ¥y

- En base a lo que fébrica la competencia,
Lag curtiembres de nuestro territorio ocupan el 96.,66% de
productos de curtimiento extranjeros, y el 3.34% de produg
tos naclonales, y en su mayoria fabrican variedaé de cla--—

ses de cueroc!
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- Oscarias gruesas y delagadas en variedad de colores,
- Suela al cromo y al vegetal (curtido con ingredien-—-
tes de sal de cromo y/o con ingrgdientes vegetales).
- Gamusones en variedad de colores,
- Carnazas o desvaste al cromo vy pigmentadas,
- Vagquetas al cromo y al vegetai en variedad de colo=~=—
res,
Los mercados con que cuentan log fabricantes de cuero pro-
cesado para vender sus productos sont: El mercado nacional,
en donde se venden las tres cuartas partes de su produc——-
cidn, y el resto en los paises de Guatemala y Costa Rica.
La produccidn de cuero que tienen las curtiembres de nues-
tro territorio es insuficiente para atender los pedidos de
clientes, en cantidades y en la fecha de entrega.
Los fabricantes de cuerc procesado en su mayoria han elegi
do sus canales de distribuoign, asi: Establecer agencias -
propias de venta, en mayoristas y detallistas,
Los fabricantes de cuero procesado realizan muy pocas pro-
mociones y publicidad, ya que lo oonsidefan innecesarioc —=—

por tratarse de un producto industrial escaso.
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DE 10S RESULTADOS OBTENIDOS A LOS DISTRIBUIDORES DE CUERO

PROCESADO, SH FORMULAN LAS SIGUIENTES CONCLUSIONES:

Los distribuidores mayoristas de cuero en nuestro territo-
rio, cbtiemnen el cuero para su venta én las tres cuartas =-
partes de tenerias nacionales; el resto de Guatemala en un
15% y de Nicaragua en el 10%. Los distribuidores detallis-
tas la obtienen de las tenerias\nacionales vy de los distri
buidores mayoristas. Una minoria se abastece de Guatemala

en un 5.7% y de Nicaragua en un kU.3%.

Los distribuidores mayoristas de cuero grocesado efectlan

sus ﬁedidos directamente de las tenerias; los distribuido-
res detallistas el 53% de sus pedidos lo efectidan directa-
mente 2 las tenerias y el 47% a los distribuidores mayorig
tas,

Log distribuidores mayoristas se ven obligados a tener bo=-
degas para almacenar la merca&eria, va gue sus pedidos los
efectdan cada semana, con el fin de tener existencias para
poder satisfacer los pedidos de clienteé, asi comoc también
proporcionarles dicha mércancia a los distribuidores deta
llistas,

El principal problema de los distribuidores mayoristas y -
detallistas de cuero consiste en obtener el cueroc procesa=-
do en las cantidades estipuladas en los pedidos, ya gue ==
por su escaseg s; obtiene en cantidades menores a las gque

se demanda y se rgoiben con fechas atrasadas, a la fecha -

de entrega,
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5 = Los distribuidores mayoristas y detallistas de cuero proce

7 -

sado no tienen en su existencia, aquella variedad de cue-=-
ros que exigen los consumidores industriales,

Bl 70% de distribuidores de cuero procesado hacen promocig
nes con regalos a fin de cada aﬁo.lEl 30% tienen la polditi
ca de regalar sellos por cadé compra qQue se efectle.

En relacidén a la publicidad, los distribuidores de cuero =
procesado no realizan publicidad a sué establecimientos, -

por considerarlo innecesario,

RECOMENDACIONES

De acuerdo y basado en el trabajo y con los resultados

obtenidos en la encuesta realizada a los fabricantes de cuero

procesado, se formulan las recomendaciones siguientes:

1l -

Se haée necesario que los fabricantes de cuero procesado -
obtengan mayor cantidad de pieles o cuero crudo, buscando

nuevos mercados en donde les progorcionen aquella piel de

calidad y cantidades que creamos més conveniente para la -
fabricacidn de cueros de buena calidad,

Para la importacidn de la piel, los fabricantes de cuerc -
tienen la obligacidn de buscar aquel método de empaque que
més se adapte a la piel, asi como también el transporte =~
més adecuado para que dicha materia prima llegue a las te=
nerfas lo mds sano posible.

En relacidn a la produccidn de cuero, las tenerias deben -

basarla en producir aquélla clase de cuerc que més deman——
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dan en relacidn al producto que fabrican. Ejemplo: el zapa
tero qQue se dedica a fabricar calzado de hombre, utiliza =
una misma clase y calidad de cuero, ya que el calzado de =
hombre tiene muy pocas variaciones, y dichas variaciones -
consisten en la forma del calzado o hechura en donde la --
horma es la que se cambia, pero el cuera es el mismo, Esta
clase y calidad de cuero se puede producir anticipadamente
y almacenarla para cumplir con los pedidos de log clientes.

En segundo término, la produccidn debe orientarse en lo
que la moda impone, -

La seleccidn de los canales de distribucidn es de gran im=

portancia, ya que por medio de ellos se hace llegar el pro
ducto~cuero al consumidor industrial,‘por lo gque se &ebe -
de analizar aquellos canales que mejor se adapten a los ol
jetivos que pretende alcanzar la empresa, ¥y proporcionérle

al consumidor la facilidad de compra de este producto.

Es conveniente efectuar promociones, regalando muestras de

los cueros que se fabrican, haciendo demostraciones en el

corte de piezas, segiun el articuloc que sc pretende elabo=--
rar v ﬁostrar el articulo terminado,

La publiéidad es de gran importancia ya que por medio de =
ella se da a conocer la empresa, las clases de cuero que =
se fabrican con su variedad de colores y grabados, asi co-
mo tambidn las caracteristicas de cada clase de cuero y la

variedad de productos que se pueden fabricar de ellos,
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RECOMENDACIONES QUE SE FORMULAN PARA LOS DISTRIBUIDORES

DE CUERQO PROCESADO:

Los distribuidores de cuero, tanto mayoristas como deta---—
llistas deben efectuar sus pedidos de cueroc procesadoc cada
semana v de varias tenerias.

Log distribuiaores de cuero procesado deben tener existen—
cias en sus bodegas, para atender los pedidos gue demandan
los clientes en cuatro semanas, para estar preparadc de =—-
cualquier contratiempo que puedan sufrir las tenerias.

Los distribuidores de cuero deben de tener en existencia -
un surtido completo de las diferentes clases de cuero gque
se fabrican y dﬁe el consumidor industrial exige en un mo=—
mento dado, ya que prefieren efectuar sus compras en ague-
llos establecimientos en donde encuentran la variedad de -
articulos que necesitan,

Los distribuidores de cuero deben analizar las tenerfias de
otros'paises para importar cuero procesado y preveer cual-
gquier escasez de la produccidn nacional,

Logs distribuidores de cuero deben analizar aquella clase -

de promocidn que mejor se adapta a sus establecimientos, -

tomando en cuenta las caracteristicas de comercializacidn

que ofrece el producto, Estas caracterdisticas pueden ser -
de tipo industrial y de consumo, '

La publicidad es importante para los distribuidores de cug
Yo, ﬁuesto gue por medioc de ella se da a conocer la ubica-
cidn del establecimiento y las diferentes clases de cuero

gque se tienen en existencia,

.
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APENDICE "A"

Cuestionario dirigido a los fabricantes de cuero procesado,

Seficr Fabricante:

Muy atentamente solicito su cooperacidn en la invesiga-
cidn mercadoldgica que estoy realimando sobre el producto cue=
ro, mediante la resolucidn del siguiente cuestionario, con el
cual obtendré informacidn muy valiocsa para el trabajo que eg—-
toy efectuandoc sobre el seminario de graduacidn, para optar al
grado de Licenciado en Administracidn dc Empresas, en la Facul
tad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador,

Anticipo mis agradecimientos por su amablce colaboracidan.

(Marque con una X el espacio correspondiente)
1., Su materia prima es el cuerc crudo; de qué clase de ganado
es?
Vacuno __ Porcino Caballar

Otros: , » -

2. E1 cuero crudo, lo adguiere Ud., de:
El Salvador  Guatemala Nicaragua Costa Rica

Otros:

3. Bn qué porcentaje adquicere Ud., el cueroc crudc gue consume -
para procesarlo de los paises centroamericanos?

El Salvador % Guatemala % Nicaragua % Costa Rica___%

Otros:

4, El cuero crudo que Ud, compra para procesarlos
Es abundante ____ es escaso ____ es intermedio de lo®& dos

Otros:

5. Si escasea ¢l cuero crudo, podria decirme en qué épocas del
afio: I Trimestre . IT Trimestre ITIT Trimestre

IV Trimestre
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Fabrica Ud, wvarias clases de cuero procesado?

Se No

Podria nombrar las distintas clases de cueroc procesado que

Ud. produce:.

Oscarias Vaquetas Suela Gamusones .. Carna

zas -

Otros:

En qgué estriba la diferencia en la fabricacidn de las dis—-

tintas clases de cuero procesado:

Método de curtimiento vegetal:

Método de curtimiento al cromo:

Log productos de curtimiento que ﬁd, usa en su fébricat
Son productos nacionales ____ Son productos estranjeros

La produccidn de cuero procesado gue Ud, fabrica, la efec--
tlia en base a: Pedidos de clientes _____ Lo que fabrica la =
competencia ____ Lo quec estd a la moda

Otros:

Podria decirme a gué mercados vende Ud., su produccidn en —-
términos porcentuales:
El Salvador % Guatemala % Nicaragua_ % Costa Rica %

Otros?

La comercializmacidn de su produccidn de cuero procesado se
efectas Al momento de salir la produccién ___ .

A los dias después de salida le produccidn

Otxross

Le es neccsarioc tener bodegas para el almacenamiento de cug
ro procesado, por un tiempo no menor de quince dias:

s No

]
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E$ suficiente la produccidn de cuero procesado que Ud, fa—--
brica para atender los pedidos de sus clientes, en la fecha

de entrega? S ) No

Qué problemas tiene Ud., ern la comercializacidn de su produg

cidn de cuerc procesado:

R:

Qué clase de canales de distribucidn ha elegido Ud. para la

venta de su produccidn:
Agente Vendedor . Agencia del fabricante Una sola -
casa comercial . Varias casas comerciales

Otros:

Podria decirme en qué se basd para elegir los canales de —=-

distribucidn de la pregunta anterior?:

N

Qué métodos ocupa en la determinacidn del precio del produg

to cuero procesadc?:

Hace promociones para facilitar la venta del cuero procesa-

do que Ud, fabricas Si - No

(En caso negativo, no conteste la siguiente pregunta)
Podria decirme en qué consiste la promocidén gque Ud. efectda?

Re

Hace Ud, publicidad de los productos que fabrica?

S No

P e

(En caso negativo, aqui terminan sus respuestas)
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22, Qué medios de publicidad ha elegido Ud, para efectuar su pu

blicidad: Radio _ Televisidn Periddicos
sueltas . Rétulos en carreteras

Otros:

Hojas ==

23. La cantidad destinada a la publicidad la eligid asi:

Una cantidad fija Un tanto por ciento sobre las ventas

realizadas Un tanto por ciento sobre las ventas a reali

zar Una cantidad adbitraria

Otros:

cia s N S S e

Agradeciendo su amable cooperacidn, le invito
cidn a hacer los comentarios y consejos que Ud. crea
ted

a continug
convenien—
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APENDICE "B"

Cuestionario dirigido a los Distribuidores de cuero procesado.

Sefior Distribuidor:

Muy atentamente solicito su cooperacidn en la investiga
cidn mercadolbgica que estoy realizando sobre el producto cue-
ro, mediante la resolucidn del siguiente cuestionario, con el
cual obtendré informacidn muy valiosa para el trabajo gque es—-
toy realigando sobre el seminario de graduacidn para optar al
grado de Licenciado en Administracidn de BEmpresas en la Facul-
tad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El1 Salvador.

Anticipo mis agradecimientos por su amable colaboracidn,
(Marque con una X el espacio correspondiente)
1., De qué paises se abastece de cuero procesado?

Bl Salvador Guatemala Nicaragua Costa Rica

Otros:

2, En qué porcentaje adquiere Ud, el cuero procesado para su

venta?

1 Salvador % Guatemala

e rcone—" e

% Nicaragua___% Costa Rica__%

Otros:

3. Los pedidos de cuero procesado para la venta, los efectda -
Ud, Directamente a la tenerfa o fédbrica ____
A distribuidores mayoristas
A agentes vendedores

Otros:

L, Con gqué frecuencia hace Ud. los pedidos de cuero procesado:
Semanales Quincenales ~ Mensuales

Otxros:

5. Cémo cancela sus pedidos:

Antes de recibir la mercaderia
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Al recibir la mercancia
Después de recibir la mercancia

Otros:

Los pedidog de cueroc procesado son constantes en todas las

épocas del afio: Si No

En qué épocas del afio se vende mds el cuero procesado?

Rs

o e

Podria decirme los motivos que causan el aumento del cuero
procesado:

R:

Fs necesario de bodegas para mantener existencias de cuero

procesado? Si No : ) -

Cada cuanto tiempno cree Ud. que es consumida la existencia
de cuero procesado: Cada ____ Semanas

Cémo efectda sus ventas?

Al por mayor ___ Al por menor ____ De las dos formas

Cuéntas clases de cuero procesado vende Ud,?

Suela _ _ Osgcarias Vaquetas Gamusones Carnazas

G

Otros:

Los precios de cueroc procesado tienen relacidén directa con

su calidad? Si _ No

LR

Tiene problemas en la adquisicidn del cuero procesado?

s{ No

Podria decirme en éué estriba el problema?

Re

Tiene Ud., problema en la venta del cuerc procesado?
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17..Podria decirme en qué consiste el\Problema de la pregﬁnta

18.

19,

22,

23.
24,

25,

26,

anterior?

R:

El precio del cuero procesado que Ud, compra, es constante

ety

en todas las dpocas del afic? Si No

En caso afirmativo no conteste la siguiente pregunta,

Cuél-es el motivo de la diferencia de precio del cuero prg
cesado?

R: J—

Hacec Ud, promociones en su establecimiento? Si No
Qué forma de promocidn efectda Ud,?

R

Podria decirme Ud, el motivo de no hacer promociones?

R

Hace Ud, publicidad a su establecimiento? Si . No

Podria sefialarme los medios publicitarios que Ud, usa en -
su publicidad? Periddicos Radio _____ Televisidn
Revistas ___ __ Hojas sueltas Rétulos en carreteras

Otros:

La cantidad de dinerc destinada a la publicidad se elige =
asis

Una cantidad fija

s 20w

Una cantidad adbitraria
Un tanto por ciento sobre la venta realizada
Un tanto por ciento sobre la venta a realizar

PR e ]

Otrosg:

En qué se basa su negativa en hacer publicidad a su csta--

A
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blecimiento?

R:

Agradeciendo su amable cooperacidn, lo invito a conti--
nuacién a hacer los comentarios y comnsejos que Ud, crea conve=
nientes:
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APENDICE fC!

Foxrmulario que se ocupbé en la tabulacidn de datos.

Posibles respuestas N¢ de veces

R !
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