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I 

P R O L O G O 

Los aspectos administrativos y especialmente loa indU! 

triales en una planta de este tipo son de una problem!tica •! 

pecial, ya que el durazno enlatado tiene una altlsima demanda 

y la producc16n nacional ea insuficiente para cubrirla. 

Es un producto con un ciclo de producci6n corto y que

requiere de un alto capital de trabajo, la demanda ea constS!J. 

_te durante el año y por esto se debe hacer un ana11a1a indu•

trial y adminiatrativo profundo, contemplando loa volGmene1 a 

producir de acuerdo a la demanda y a la capacidad de produc-

ci6n, evaluando los costos de almacenaje contra el costo-ben! 

ficio de presencia de mercado durante el perlado considerado. 

El ciclo económico del durazno ea distinto al ciclo -

industrial, lo cual hace que sea un producto muy vulnerable -

a la inflaci6n si no se tiene un aistema industrial y admini! 

trativo adecuado. 



II 

La optirnizaci6n de los costos y del proceso industrial, 

as! corno de los sistemas de informaci6n para lograr wia admi

nistraci6n eficiente de la planta, constituyen un irnportante

carnpo para el Ingeniero Industrial, y m4s a~n cuando se trata 

de procesar productos del campo en wi horizonte de tiempo re

ducido, aujetos a condiciones climatol6gicas y con bajo• mar

genes de utilidad, pero con una enorme demanda. Esta problern! 

tica hace que cualquier mejor!a lograda en el proceso indus-

trial repercuta directamente en la rentabilidad de la planta. 

El presente trabajo pretende analizar diversos proble~ 

mas que se presentan en esta industria y sugerir aiedidas que

permitir&n resolvertos adecuadamente, tanto de orden t~cnico, 

como administrativo y aiempre con un enfoque de ingenier!a 1~ 

dustrial, logrando con eato una rentabilidad razonable. 
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C A P I T U L O 

ANTECEDENTES 

A. EL DURAZNO, 

1. Or1genes, 

El durazno (amygdalus persica l.) fruto perteneciente-

a la familia de las rosáceas, fue considerado antiguamente -

originariamente de Persia, como su nombre lo indica y llevado 

a Grecia por Alejandro el Grande. Cabe suponer que los pera&• 

lo importaron de otras comarcas del Este de Asia, probableme~ 

te de China, en donde su cultivo se conoce desde tiempos re1n2 

tos. (1). 

Fueron los romanos los que lo llevaron a Italia y de1-

pu~s a la Galia, y su cultivo actualmente se conoce e~ lama-

yor1a de los pa1ses meridionales, siendo España entre los de-

(1) THE PEACH,, Rutgers University, State University of New -
Jersey. 
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Europa, donde más se cultiva. 

Su cultivo fue introducido a México por los españoles, 

poco después de la Conquista. Actualmente es de gran importa~ 

cia debido a su demanda en la industria y en fresco. 

Se han producido por v1a natural numerosos h1bridos y

mutaciones, que seleccionados por los fruticultores y con la

intensa labor realizada por los genetistas, han dado lugar a

la creación de otras variedades selectas, dando nuevos impul

sos al cultivo. 

2. El Fruto. 

Su nombre. es Melocotón, si es de pulpa amarilla, y Pa

via o Prisco si la tiene blanca, ambos representan Wl fruto

sensiblemente esférico con un surco longitudinal mAs o menos

marcado¡ tiene la piel glabra o pubesente, de color verde o -

amarillo, con esfumadura carm1n o purpurina, especialmente -

por la parte asoleada y m!s o menos marcada seglln el clima, -

terreno o modo de cultivo. 

Pulpa suculenta, blanca, amarilla o rojiza, especial-

mente cerca del hueso en algunas variedades, rica en azocar y 

perfumada. Está adherida al hueso o no, segOn la variedad, 



El árbol fluctGa entre 3 y 5 metros de altura, con ci

ma c6nica en un principio y luego oral o aplastada. 

No es de mucha maduraci6n, de 20 a 30 años, tiene ra1z 

vertical, gruesa y tronco no muy grueso con una corteza que -

se desprende en l!minas, de color cenizo y casi lisa. Ramas -

escasas y divergentes, por lo cual la copa hace poco daño con 

su sombra a las plantas subyacentes. 

Ramas del año primeramente verdes, con corteza lisa, -

brillante y después teñidas de rojo-pardo o vinoso por la Pª! 

te asoleada. 

Cuanto más viejo es un árbol y menos vigoroso, tanto 

más cortos son los meritallos o entrenudos de las ramas. 

Las hojas son esparcidas, más bien estrechas, lanceol! 

das, con pequeños dientes agudos. 

3. Variedades. 

Se distinguen segGn la forma de las hojas, con glándu

las o sin ellas en el peciolo, tamaño de las flores, vellosi

dad o no del epicarpio, carne adherida o no al hueso y color! 

ci6n de la misma. 



Del durazno se han admitido 3 sub-especies en las que

están comprendidas las variedades cultivadas en Europa y Amé

rica: 

a) Duraznero de hojas profundas doblemente dentadas, -

sin gl~ndulas en el pec!olo formando 3 divisiones: los de fl~ 

res grandes, medianas o pequeñas¡ divisiones que subdividen -

en frutos de piel vellosa y forma globulosa y otros de piel -

lisa y forma esférica, cuyos dos Gltimos grupos se catalogan-

cada uno en otras dos secciones distintas, consistiendo en du-

raznos de carne libre y de carne adherida al hueso. 

b) Duraznero de hojas dentadas, provista de glándulas

globulosas en el peciolo, subdividido en flores grandes, me-

dianas o pequeñas y con frutos de piel lisa o vellosa y carne 

libre o adherida al hueso. 

c) Duraznero de hojas dentadas, provistas de gl!ndulas 

rediformes en el peciolo, con flores grandes, medianas o pe-

queñas, frutos de piel lisa o vellosa y carne libre o adheri

da al hueso. 

Las variedades de durazno m!s conocidas y usadas por -

la industria son las siguientes: (2). 

(2) DURAZNO, ENFERMEDADES Y CULTIVOS. ASPECTOS DE CULTIVO. -
Instituto Nacional de la Investigaci6n Agr!cola, Agua! 
calientes, Ags., 1977. (No editado) • 
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I. Variedades de Florida - Sharpe. 

A. Florida sun. Floración: 23 de enero al 5 de fe-

brero. 

Maduración: Entre el 15 de abril y el lo. de mayo. 

l. Muy tempranero 

2. Pulpa amarilla 

3. Muy suave, ins!pida 

4. Pobre textura 

5. Arbol vigoroso 

6. Carga mucho 

7. Mercado muy limitado 

a. Fruta chica 1 1/2 a 2 1/4 pulgadas. 

B. Florida belle. Floración 15 de febrero al 25 de

febrero. 

Maduración: Alrededor del 15 de mayo. 

l. Tempranero 

2. Pulpa amarilla 

3. M~s duro que el Florida sun 

4. Hueso suelto 

5. Arbol vigoroso 

6. Hoja grande 

7. Fruta mediana l 3/4 - 2 1/2 pulgadas 

8. Carga bastante 

9. Color de fruta pobre. 
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c. Early amber. Floración: Entre el 20 de febrero y 

lo. de marzo. 

Maduración: Alrededor del 20 de mayo, 

l. Tempranero 

2. Pulpa amarilla 

3. Fruta mediana 

4. Sabor bueno 

S. Se maneja mejor 

6. Muy susceptible a la Araña Roja, 

o. Desert Gold. floración: Alrededor del 5 de marzo. 

Maduración: Alrededor del 20 de mayo. 

l. Igual, pero Srbol m4s vigoroso 

2. fruta ~s grande. 

E. R!o Grande. Floración: Alrededor del· 15 de marzo. 

Maduración: Alrededor del lo. de junio. 

l. Pulpa amarilla 

2. Hueso suelto 

3. Sabor muy bueno 

4. Fruta muy grande 2 1/2 a 3 1/2 pulgadás 

5. Carga bien 

6. Color epidermis amarillo con chapete 

7. El ~rbol detiene su crecimiento con d!as 

dos. 

nubla-
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II, Nectarinas que prometen. 

A. Florida red. Floraci6n: Alrededor del lo. de marzo. 

Maduraci6n: Alrededor del lo. de mayo 

l. Muy tempranero 

2. Fruta muy chica 1 1/2 a 2 pulgadas 

3. Carga mucho 

4. Arbol vigoroso. 

B. Sun Gold. Floraci6n: Alrededor del lo. de abril. 

Maduraci6n: Alrededor del 15 de junio 

l. Fruta de tamaño grande 1 3/4 - 2 1/2 pulgadas 

2. Arbol poco vigoroso 

3. Color morado por fuera y por dentro con pulpa 

dorada, 

c. Sun Rich. Floraci6n: Alrededor del lo. de abril. 

Maduraci6n: Alrededor del 20 de junio. 

l. Fruta de tamaño muy grande de 2 a 2 3/4 pulgs. 

2. Arbol vigoroso 

3. Color rojo por fuera y pulpa amarilla. 

III, Variedades de Florida, Clasificadas por Nl'.imero que

Prometen, 

A. 1 - l Floraci6n: Alrededor del 15 de febrero. 



Maduraci6n: Alrededor del 5 de abril. 

l. Fruta mediana l 3/4 a 2 l/4 pulgadas 

2. Color amarillo 

3. Hueso suelto 

4. Buen sabor 

s. Arbol con poco vigor. 

s. 1 - 3 Floraci6n: Alrededor del 25 de febrero. 

Maduraci6n: Alrededor del 10 de mayo. 

l. Fruta grande 2 a 2 1/2 pulgadas 

2. Fruta amarilla 

3. Hueso suelto 

4. Textura suave 

5, Sabor bueno 

6, Arbol chico 

7. Arbol poco vigoroso 

8. Muy cargador. 

c. 1 - 7 Floraci6n: Alrededor del lo. de marzo. 

Maduraci6n: Alrededor del 20 de mayo. 

l. Fruta muy grande 2 a 2 3/ 4 pulgadas 

2. Fruta amarilla 

3. Hueso suelto 

4. Textura suave 

5, Sabor bueno 

6. Arbol con vigor mediano. 
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o. l - 8 Floración: Alrededor del lo. de marzo. 

Maduración: Alrededor del 20 de mayo • 

.t. Fruta muy grande a 2 3/ 4 pulgadas 

2. Pulpa amarilla 

3. Hueso suelto 

4. Textura suave 

5. Muy cargador 

6. Arbol vigoroso moderado, 

E. 100 - l Floración: Alrededor del 10 de marzo. 

Maduración: Alrededor del lo. de junio. 

l. Fruta muy grande 2 1/4 a 3 1/2 pulgadas 

J, Pulpa amarilla 

3. Hueso suelto 

4. Textura suave 

S. Carga adecuadamente 

6. Arbol medianamente vigoroso. 

IV. Duraznos de California. 

A. Springtime. 

l. Blanco 

2. Florea y pega bien la fruta 

3. Descartado porque no tiene aceptación la fru

ta. 
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B. Roch6n y Tej6n. 

1. Fruta grande 

2. Pulpa amarilla 

J, Descartado por ser muy suave la 'fruta. 

c. Royal Gold. Floraci6n: Alrededor del 25 de marzo. 

Maduraci6n: del lo. al 10 de mayo. 

l. La pulpa amarilla 

2. Hueso suelto 

J. Color rojo intenso por fuera 

4. Muchos partenocarpios en las puntas 

5. Fruta chica 

6. Sabor. :leido 

7. Arbol con poco vigor. 

o. June Gold. Floraci6n: 25 al 30 de marzo. 

Maduraci6n1 17 al 30 de mayo. 

l. Pulpa amarilla 

2. Hueso suelto 

3. Fruta grande 2 1/4 a 3 pulgadas 

4. Buen sabor 

5. Arbol vigoroso de madera fuerte 

6. Marginal para esta zona 
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E. Nuevo. Floraci6n: Alrededor del 15 de marzo. 

Maduraci6n: Alrededor del 10 de julio. 

1. Hueso semi-pegado 

2. Uso mGl tiple 

3. Fruta grande 2 - 3 pulgadas 

4. De color amarillo intenso con un chapeta por

un lado 

5. Arbol vigoroso despu~s de dos años 

6. Buen sabor 

F. Bonita. Floraci6n: Alrededor del 20 de marzo. 

Maduraci6n: Alrededor del lo. de julio. 

1. Hueso suelto 

2. Indpido 

3. Muy grande 

4. Pulpa muy suave 

s. Arbol con poco vigor. 
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V. Arboles Africanos. Los m&s parecidos a los criollos. 

A. OHM-Sariel. Floración: Alrededor del 10 de marzo. 

Maduración: Alrededor del 10 de junio. 

l. M6s tempranero de los africanos 

2. Pulpa amarilla 

3. Hueso pegado 

4. Buen sabor. 

B. Niedling. Floración: Alrededor del 25 de marzo. 

Maduración: Alrededor del 15 de julio. 

1. Tamaño grande 

2. Pulpa amarilla 

3. Hueso pegado 

4. Le falta fr1o en esta zona. 

c. Walgnat. Floración: Alrededor del 25 de marzo. 

Maduración: Alrededor del 7 de julio. 

l. Tamaño grande 

2. Pulpa amarilla 
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o. Dr. Black y Keymoisc. Floraci6n: Alrededor de marzo 15. 

Haduraci6n1 del lo. al 20 de julio. 

1. De los africanos, los que m!s prometen 

2. Carga bien 

3. Fruta grande 

4. Buen sabor 

5. Pulpa amarilla 

6. Hueso pegado. 

VI. Criollos Tempraneros. 

A. Aguascalientes, u Irene, o Lucero y otros nom--

brea más. Floraci6n: Alrededor del lo. de marzo. 

Haduraci6n: Alrededor del 30 de junio. 

l. Arbol criollo que se descubri6 aqu! 

2. Pulpa amarilla 

3. Huy firme 

4. Buen color 

5. Buena textura 

6. Buen aabor 

7. Puede ser de mucha importancia. 
8, Tamaño 1.5 - 2.5 pulgadas. 

4. Generalidades del Cultivo. 

Existen actualmente en el mundo nuevas tendencia• en -
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cuanto a las plantaciones de frutales, en todas ellas podemos 

encontrar un coml1n denominador, son plantaciones modernas, -

concebidas para una r~pida amorti2aci6n. 

Para conseguir esto, se han introducido cuatro moda~i

dades b&sicas1 alta densidad, precocidad, productividad y te~ 

porabilidad. 

En el caso particular de México, en donde el durazno -

se destina en un 97' a la industria enlatadora, se impone un -

objetivo fundamental en toda plantación moderna de durazno: -

alta productividad. 

Una plantación de durazno para empaque no puede aoste• 

nerse con bajos rendimientos unitarios y confiando en que la· 

sola especulac16n pueda salvar la situaci6n año con año. 

Por otro lado, en suelos de poca profundiad (como en -

Aguascalientes), las plantaciones a alta densidad, precocea y 

temporales aon las mas adecuadas para suelos con eate tipo de 

limitación. 

Los principales problemas que tiene el cultivo de du·

razno y que le impiden alcanzar buenos niveles productivo• 

8~1 



Ecol6gicos 

Pla~as 

Enfermedades 

15 

Mal manejo 

Comercializaci6n-

Heladas 

Araña roja 

Pudrici6n texana 

Poda, riego, fertilizaci6n 

No hay ISSOCiac:!ones funcion! 

les de productoses. 

Toda plantaci6n moderna de durazno debe contar con los 

recursos econ6micos, tácnicos y de organizaci6n que les perro! 

tan controlar los problemas antes citados y estar dispuesta a 

adoptar innovaciones que les hagan más eficiente el manejo de 

la plantaci6n; todo ello enfocado a obtener una alta product! 

vidad y calidad de la cosecha resultai.te y a conseguir y sos

tener ganancias considerables. 

- Puntos Importantes para el Establecimiento de una -

Plantaci6n. ( 3) • 

a) Establecer plantaciones en lugares con bajo riesgo

de heladas. 

b) Plantar árboles injertados con selecciones sobresa

lientes sobre patrones conocidos. 

(3) DURAZNO. ENFERMEDADES Y CULTIVOS ••• Op. cit. 
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Estas selecciones deben tener cualquiera de las si---

guientes cualidades: Floraci6n tard!a o posible resistencia -

al fr!o1 maduraci6n escalonada, buena productividad, buen ta

maño, color y sabor del fruto, buen vigor, etc. 

c) Acondicionamiento del terreno antes de la planta---

ci6n. 

El terreno de una huerta debe acondicionarse muy bien

antes de la plantaci6n, laborándolo y adicionándole materia -

orgánica y fertilizantes fosfo-potásicos. Se pueden tambi~n-

formar "lomos" sobre las hileras de los Arboles que favorez-

can el drenaje durante la época de lluvias. 

d) Plantar a densidades mayores que las usuales, que -

permitan un mayor aprovechamiento de terreno y alcanzar bue-

nos rendimientos unitarios desde el segundo año de plantaci6n. 

Podr!an escogerse distancias de 6 m X 3 m 6 5 m X 2.Sm 

(densidades de 550 a 800 árboles/Ha. respectivamente). 

e) La poda es una de las prácticas m.ts importante1 1 d! 

be realizarse en forma adecuada, cuantitativa y cualitativa-

mente, ya que de no hacerla convenientemente se favorece un -

desequilibrio entre vegetaci6n y producci6n y se fomenta un -

envejecimiento prematuro de los Arboles y se coadyuva a la im 
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productividad de las huertas. 

fl Trazarse un plan de lucha contra las heladas, basa

do en las condiciones particulares de cada huerta¡ tomando en 

consideraci6n los factores climatol6gicos de la regi6n. 

Este es el factor al cual el durazno es sumamente vul

nerable, el precio del mismo va directamente relacionado con

el riesgo que toma el agricultor en las diferentes etapas de

la cosecha y los gastos que tiene en protegerlo tármicamente

contra las heladas. 

Los duraznos son cortados manuaimente o automáticamen

te en algunos paises desarrollados, cuando están al máximo t! 

maño y al nivel adecuado de color y maduraci6n. Cuando menos

son necesarios cuatro cortes para obtener toda la fruta madu

ra y se debe tener especial cuidado para que no 1e pase. 

Normalmente se recolectan en cajas de madera o pl!sti

co de una capacidad de 25 Kgs., diseñadas de tal forma que la 

fruta no ae dañe al estibarlas. Mas detalles de e1to se dar&n 

dentro del proceso industrial en el siguiente cap!tulo. 

S. Enfermedades y Plagas Mas Importantes, 

a) Plagas. 

Prevenci6n mejor que cura, es la base de un buen pro--
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grama para combatir las plagas. Esto significa que para que -

el programa sea efectivo, deben descubrirse los insectos an-

tes de que afecten a la planta. 

- Plagas que Atacan al Durazno. 

a) Escamas de San Jase. 

Los s!ntomas iniciales de la infestación de este inse!:_ 

to, es que el &rbol declina en vigor, caracterizado por un f2 

llaje amarillo disperso. Las infecciones fuertes dan al &rbol 

aspecto áspero y gris, y determinan la desecación de las ra-

mas, s~ agrietado y muerte. 

b) Pulg6n del Durazno. 

Se trata de una plaga que es importante en algunas - -

&reas durazneras, suele incrementarse en algunos años bajo -

condiciones favorables a su ciclo. Es una plaga transmisora -

de virus y de ah! radica la gran importancia que tiene su - -

control. 

c) Araña Roja. 

La araña roja es un &caro muy pequeño que es dif!cil -



verlo a simple vista¡ del tamaño de un adulto, es aproximada

mente la tercera parte de un mil!metro, por lo que es necesa

rio el empleo de una lupa para su observación. Vive aliment&~ 

dose de la savia, generalmente de la parte superior de las h2 

jas (env~s) que es donde la araña desarrolla su mayor activi

dad. 

Cuando hay un fuerte ataque, las hojas tiernas adquie

ren un aspecto rugoso. Con frecuencia el follaje presenta un

aspecto rugoso. 

En forma general el control se debe iniciar a finales

de marzo, continuando coo una segunda aplicación en abril y -

otra en mayo; si se efect~a un buen control durante estos me

ses, en junio, al establecerse el temporal no ser&.neceaaria

otra aplicación, pues la lluvia es un poderoso auxiliar para

combatir la araña. 

- Enfermedades. 

a) Pudrición Texana. 

Es causada por el hongo Phymatotrichum Omnivorum y •e

manifiesta por la marchitez del follaje que presenta una col2 

ración amarillenta que va cambiando hasta llegar a cafd bron

ceado. 
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b) Momificación de los frutos. 

Se presenta en los frutos próximos a madurar como man

chas pardas de la pudrición, las que posteriormente se mues-

tran como póstulas blanquesinas formando círculos concéntri-

cos. 

c) Agalla del Cuello. 

Se manifiesta por la presencia de abultamiento en for

ma de coliflor en las raíces, pudiendo alcanzar el tamaño de

un puño. Si las raíces atacadas son muchas o si la agalla se

desarrolla en el cuello de la r~!z, el árbol joven se vuelve

raqu!tico, muriendo finalmente, 

B. ORIGEN DE LAS CONSERVAS. 

En 1795, Francia estaba combatiendo con la mayor parte 

de Europa y agonizaba por una revolución interna. Sin embargo, 

el Gobierno Francés estaba seriamente preocupado en un enemi

go que consideraba invensible. 

Los soldados y marineros franceses e•taban falleciendo 

de escorbuto y de otras e.nfermedades causadas por las dieta11-

prolongadas a base de carne salada y pan. 
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Otros alimentos necesarios para prevenir enferrnedades

por desnutrici6n no podrían conservarse frescos durante los -

movimientos militares que cubrían grandes distancias y que se 

prolongaban por mucho tiempo. La Junta Directiva Francesa - -

ofreci6 un premio al ciudadano que encontrara un m6todo para

conservar los alimentos y transportarlos en'las campañas mili 

tares. 

Nicolás Appert gan6 el premio después de trabajar du-

rante 14 años para confirmar la simple teoría, de que si los

alimentos son calentados durante un tiempo en forma eficiente 

y despu~s sellados en un recipiente excluído de aire, los ali 

mentes se conservan. Este es el principio fundamenta~ del en

latado moderno que se practica actualmente. 

Los métodos de Appert para la conservaci6n de loa ali

mentos por calentamiento lo desarroll6 con productos crudos.

El llenaba botellas con varios alimentos y sellaba éstas con

tapones de corcho y las sumergía en agua hirviendo. 

Del tiempo de Appert al presente, la historia del enl! 

tado, es la narraci6n del ingenio inventivo dedicado al deaa

rrollo de mejores recipientes, equipo y maquinaria que ahorre 

tiempo e investigaciones para aumentar la calidad de los ali

mentos enlatados. 
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En 1810, el Rey Inglés Jorge III, le concedi6 una pa-

tente a Pedro Durand. La patente se basaba en los trabajos de 

Appert, pero incluía el uso de recipientes de acero recubier

tos con estaño, as! como otros tipos de vasijas en lugar de -

botellas. 

ourand vendió su patente a John y Bryan Donkin, dueños 

de la compañia de productos de hierro Dartgord. 

Ellos usaron contenedores hechos de hierro y recubier

tos con estaño. Un buen estañador, produc!a a raz6n de 10 por 

d1a. 

Los contenedores estañados se usaron durante años. Es

tos estaban formados por un cuerpo con la costura lateral sol 

dada y las dos tapaderas al cuerpo. Una de las tapaderas te-

n1a un agujero por donde se llenaba el producto, la lata, de! 

pu~s de esto una tapadera era colocada y soldada. 

En 1906, Max Ama, inmigrante alem&n a los Estados Uni

dos, hizo un importante desarrollo tecnol6aico. Esta fue la-

invención de un recipiente llamado lata sanitaria, similar a

loa recipientes que familiarmente se usan actualmente. 

En menos de dos d~cadas su lata reemplaz6 practicamen-
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te a todos los tipos antiguos de los alimentos enlatados en -

forma comercial. 

La "lata de Ams" estaba completamente abierta en su 

parte superior, tenia forma cil!ndrica, la cual podr!a ser 

llenada con pedazos largos de alimento sin daño. 

La nueva lata sanitaria fue hecha de tal manera que la 

tapa pudiera ser rizada por una m!quina. Se us6 un relleno c~ 

me empaque para asegurar un cierre hermático. 

La formac16n de un cierre ·hermético sobre el metal de-

la lata es esencial para la conservaci6n del producto. 

Otras operaciones, tales como la preparaci6n de produ~ 

tos, empacado y el proceso, no tendr!a valor a menos que el -

cierre esté correctamente hecho para asegurar un sello que e! 

cluye el aire, agua y bacterias y as! prevenir lo que llama-

mes descomposici6n por grieta o goteo. (4). 

(4) Answers to Co11U11only Asked Questions About Canned Foods.-
Natinal Food Procesors Assotiation. Washington, D. c., 
1980. 
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C A P I T U L O I I 

PROCESO INDUSTRIAL 

A) LA PLANTA INDUSTRIAL. 

l. Consideraciones en una Planta Empacadora. 

Al construir una moderna enlatadora se deben tomar en

consideraci6n una serie de factores que juegan un important1-

simo papel en su operación. Estos podrian ser los aiguientes, 

su orden de importancia puede variar, dependiendo del tamaño

de la operación. 

I. Suministro de agua adecuado para satisfacer las ne

cesidades planeadas, ast como las futuras. 

II. Adecuados sistemas de drenaje para llevar el agua

usada en el lavado del producto, ast como en el enfriamiento

de productos terminados, planeando esto tambi€n para el futu-

ro. 
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III. Terreno de una resistencia adecuada para la cap! 

cidad planeada, as1 como para futuras expansiones. 

IV. Altura adecuada para permitir el uso de sistemas-

de manejo de materiales o la utilización de dobles pisos de -

maquinaria y equipo si fuese necesario, 

V. Ventilación adecuada para prevenir que la condensa

ción de vapor humedezca los productos terminados, as1 como P! 

ra asegurar el confort del personal de la planta. 

VI. El edificio debe ser con los mejores postes posi-

bles, las divisiones o subdivisiones deben ser hechas de tal

forma que se puedan remover y as1 prevenir la inadaptabilidad 

de la construcción a posibles cambios si estos fuesen necesa

rios. 

Una planta construida en dirección Este-Oeste o vice-

versa, tiene mejor iluminación. 

Las regulaciones legales locales deben ser examinadas

para asegurar que todo se haga de acuerdo, principalmente en

lo referente a fuego y seguridad industrial. 

La resistencia del terreno es de suma importancia, ya-
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que existe la necesidad de estibar el producto enlatado a al

turas considerables y si el suelo no es de la adecuada resis

tencia por metro cuadrado, se p1ledc quebrar, ocasionando da-

ños al producto en cuanto a golpes y humedad. 

- Prevenci6n contra temblores, 

Consiste principalmente en construir el edificio de 

tal forma que cuando sea sacudido, el edificio completo se 

mueva junto como una sola unidad. Desde luego que s1, como es 

comtin, el edificio es de concreto, las paredes, as! como los

pisos deben estar construidos con acero. 

- Protecci6n a las columnas. 

Para proteger las columnas del daño de los montacargas, 

la base de las mismas deben ser cubiertas con llmina. 

- Piso industrial. 

Especialmente el piso expuesto a ltquidos corroaivoa,

debe ser construido en forma adecuada, ya que al paso del -. -

tiempo acabar4n dañados y podrln ocasionar accidentes al no -

proporcionar las caractertsticas adecuadas. 
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- Drenaje. 

Los ~cides de la fruta después de un tiempo penetran -

los drenajes y crean condiciones poco sanitarias abajo del P! 
so. Para evitar ésto, existen diversos tipos de pintura, in-

cluyendo una base de asfalto que se usa para poner una pel1c~ 

la protectora al fondo del drenaje. 

Al construir los drenajes de la planta m!s anchos y b! 

jos, se puede hacer m!s facilmente la limpieza. 

Al planear una enlatadora, se debe poner énfasis en c~ 

locar las calderas, los transformadores, las e;taciones de 

bombeo tan cerca como sea posible del punto de uso, para red~ 

cir pl!rdidas por transmisi6n, ya que todo esto implica ener-

g1a de alguna forma. 

El almacén debe ser lo suficientemente grande (inclu-

yendo el espacio de los pasillos) para alojar el so• de la 

capacidad de producci6n planeada, en este tipo de plantas, e~ 

to dicta la experiencia. 

Es importante cuidar que no exista humedad y que el !!'!. 

terial con que se construya el techo y las paredes no absorba 

el calor y mantenga as! una temperatura no mayor a la temper! 

tura ambiente (20 a 25°C), si es posible menor. 
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Estas consideraciones son esenciales pues influyen di

rectamente en la vida de anaquel del producto. En otras cond! 

cienes, las latas tendertan a oxidarse, permitiendo ast la e~ 

trada del oxtgeno en su interior, fomentando la reproducci6n

de bacterias y por consiguiente descomponiendo el producto. 

En la determinaci6n del área necesaria para el almacén, 

se deben de considerar los espacios adecuados para el manejo

de materiales además de los que ocupará el producto en st. 

Las áreas de preparaci6n y procesamiento deben de aju! 

tarse a las medidas de las ltneas de estos departamentos, de

be ha~er espacio amplio al principio y final de estas opera-

cienes, para poder utilizar montacargas para el transporte de 

materias primas, ast como producto terminado, Muchas plantas

no preveen estos espacios y efectGan .la mayor!a de aus opera

ciones manualmente, incurriendo en costos innecesarios de ma

no de obra. 

La altura de los techos debe de permitir el libre uso

de todo tipo de sistemans de manejo de materiales. El costo -

adicional de medio o un metro extra en altura, no ea tan gr~ 

de, comparado con los ahorros en costos que se tienen cuando

se decide ampliar la planta o poner dobles niveles de maquin! 

ria. Los almacenes de enlatadoras, normalmente tienen una al

tura libre promedio entre 6 y B metros. 



29 

La oficina del superintendente, de empleados y de con

trol de calidad, as! corno el laboratorio, deben ser agrupadas 

juntas. 

2. Localización. 

Este es un factor de enorme importancia y rn!s cuando -

se trata de procesar productos estacionales y perecederos. 

Debe hacerse un estudio muy profundo con el fin de en

contrar el lugar más adecuado para construir la planta, todo

en función de los productos que vamos a elaborar y a los mer

cados a través de los cuales serán comercializados. 

La localizaci6n de la planta consiste entonces en to-

mar la decisi6n de ubicar la planta en el sitio que presente

las mejores condiciones econ6rnicas, sociales y pol1ticas. B&

sicarnente es la investigaci6n y evaluaci6n de los factores -

principales que pueden influir en el desarrollo y funciona--

rniento de una empresa, en este caso son los factores que pue

den afectar a una empacadora de durazno. Estos factores por ~ 

su naturaleza se pueden dividir en dos grandes grupos: 

- Factores tangibles, que son aquellos que pueden ser

cuantificados de manera relativamente f&cil. 



- Factores intangibles, que son los que no pueden ser

cuantificados o que por alguna raz6n no se desea cuantificar

los. 

Dichos factores se evaluan a criterio del o los respo~ 

sables en tomar decisiones. 

- Criterios de Selecci6n. 

En primer lugar, a fin de establecer un criterio de s~ 

lección de los lugares a evaluar, se expondr'n los requeri--

mientos m1nimos que deben tener un lugar factible de ser ese~ 

gido, además de los factores económicos directos y de los fa~ 

torea sociales. 

Agua. Para el proceso de producci6n de este tipo de e~ 

presas, la abundancia de agua es esencial, pues esta indus--

tria tiene un alto consumo de agua, que puede llegar en cier

tos momentos hasta 20 l/seg., en una planta de mediana capa

cidad, No s6lo es necesaria la abundancia, sino que el factor 

de la calidad del elemento es primordial, pues se usar& en la 

fabricaci6n de productos alimenticios para el consumo humano, 

Electricidad. Es el energético que impulsar! la planta, 

por lo que la existencia de una red cercana es indispensable, 
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Dicha red deber~ contar con tres fases. 

Transporte. Se requiere que el lugar esté bien comuni

cado por carreteras que tengan capacidad para que circulen s2 

bre ellas veh1culos pesados, pues ser! la forma en como lle-

guen los insumos a la planta y como se distribuyan los produ~ 

tos terminados. El ferrocarril ser1a deseable ya que podr!a -

representar un medio de transporte económico a(m cuando tiene 

cada d1a m!s problemas de seriedad y puntualidad. 

Teléfono. En la actualidad ninguna empresa puede estar 

incomunicada telefónicamente, pues es mediante este medio co

mo se concertan la mayor!a de las transacciones comerciales. 

Al hacer un estudio de localización, el punto m&s im-

portante a evaluar, son las distancias que son medidas en flJ!!. 

ción de los costos del transporte. 

Al estudiar los costos de transporte de materia prima, 

debemos considerar los 'siguientes factores: 

l. Localización de la fuente de insumo de cada materiill. 

2. Disponibilidad. 

J. Precio. 

4. Condiciones de venta. 

S. Costos de transporte al lugar de la planta. 
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Para comenzar el estudio, debemos tener bien clara la

capacidad de producci6n que tendrá la planta y consecuenteme~ 

te conocer los volW.enes de materia prima que serán transpor

tados, as! tendremos ya el principal factor sobre el cual ba

saremos nuestro estudio. 

Alln cuando muchos inversionistas basan su decisión en

tan s6lo la experiencia de otros, o en la simple cuantifica-

ci6n de costos de transporte y fuentes de materias primas, -

existen métodos matemáticos que relacionan iutegralmente to-

dos estos factores y nos permiten llegar a una solución ade-

cuada. Es importante hacer notar que la soluci6n arrojada por 

estos métodos no contemplará otros factores que pueden ser -

muy importantes como en el factor pol!tico, laboral y as! co

mo en el valor econ6mico de la zona. Sólo nos garantiza una -

optimización de los costos de transporte de todas las posi--

bles fuentes de insumo a los posibles lugares de localizar -

nuestra planta. A continuaci6n se eiqx:ne uno de los métodos. 

- Método de Distancias Rectil!neas. 

Procedimiento. 

l. Localizar las coordenadas de los luvares desde o h! 

cia se transportarán materias primas y/o producto terminado. 

2. Oo:!finir las cantidades a transportar en toneladas,-
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incluyendo materias primas y productos terminados. 

3. Ordenar en una primera tabla los lugares en orden -

progresivo, de acuerdo a la coordenada "X" y en otra tabla, -

de acuerdo a la coordenada "Y". 

4. Calcular la suma acumulada de peso y dividirla en-

tre dos. 

5. El primer punto en "X" y que rebase esa "mediana" -

ser& el 6ptimo. 

- Propiedades del Procedimie11 to. 

La coordenada "X" del nuevo sitio, ser& la misma de a! 

gunos sitios existentes o factibles y similarmente a la coor

denada "Y", aunque no forzosamente ambas deber!n ser del mis

mo punto factible. Este nuevo sitio es una localizaci6n "me-

diana" y esta localizaci6n se define como un sitio que debe -

mover no mas de la mitad a la izquierda y no mas de la mitad

ª la derecha, lo mismo que arriba y abajo. 

Se debe hacer una lista de sitios posibles donde se e~ 

contrar&n o un centro de consumo. 
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Tomemos como ejemplo lo siguiente: 

Cantidad de duraznos ~producir - - 2,100 tons. 

zonas de insumo: 

Lugar 

Aguascalientes 

San Luis Potosi 

Puebla 

Materias primas: 

Materia prima 

Az(icar 

Bote 

Cart6n 

Etiqueta 

/leido c!trico 

Soa~ caüstica 

Cantidad 

Lugar 

Mercados 

Mllxico, 

Ml!xico, 

Ml!xico, 

Ml!xico, 

Ml!xico, 

1,050 

630 

420 

2, 100 

locales 

D.F. 

D.F. 

D.F. 

D.F. 

D.F. 

Cantidad 

250 'l.1ons 

3,000 

53 

23 

23 
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Puntos de venta. Producto terminado. 

Lugar 

Distrito Federal 

Guadalajara 

Monterrey 

Mérida 

Chihuahua 

San Luis Potos1 

Puebla 

60 

10 

10 

5 

5 

Tons. 

1,260 

210 

210 

105 

105 

105 

105 

Lista de lugares. Hacia o de donde se transportar~ --

materias primas y/o productos, 

Lugar Coordenadas 

D. F. (13.2 - 5 .O) 

Guadalajara ( 4.7 - 7. 7) 

Monterrey ( 11.1 - 21.5) 

Mérida (32.5 - e. e¡ 

Chihuahua (DO.O - 25.1) 

San Luis Potos1 ( 9.5 - 10.9) 

Puebla (15.1 - 4.2) 

Aguascalientes ( 7.0 - 10.4) 

T o t a l 

Media 

Cantidad total a transpor 
tar, (Toneladas) • · -

4,363 

210 

210 

105 

105 

735 

525 

l,050 

7,303 

3,651.50 
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Coordenada 11 xn. 

Lugar Cantidad a Acumulado 
transportar 

Chihuahua 105 105 

Guadalajara 210 315 

Aguascalientes l,050 l,365 

San Luis Potos1 735 2,100 

Monterrey 210 2, 310 

México, D,F, 4, 363 6,673 • 

Puebla 525 7,198 

Mérida 105 7,303 

* Coordenada Optima "X" 

Coordenada "Y 11
• 

Lugar Cantidad a Acumulado 
a transportar 

Puebla 525 525 

M~xico, D. F. 4, 363 4,888 • 

Guadalajara 210 5,098 

Mérida 105 5,203 

Aguas calientes 1,050 6,253 

San Luis Potes! 735 6,988 

Monterrey 210 7,198 

Chihuahua 105 7,303 

• Coordenada 6ptima "Y" 
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De esta manera obtenemos que el punto 6ptimo seglin es

te modelo, se encuentra en las coordenadas que corresponden -

a México, D.F. (Coordenadas 13.2 - 5.0). 

Debido a que hemos tomado capitales de los Estados de

la Repl'.lblica Méxicana, por facilidad, habr!a que escoger den

tro del Distrito Federal y zona Metropolitana el lugar 6ptimo, 

tomando en cuenta otro tipo de factores como son: vialidad, -

instalaciones, etc. 

Este modelo s6lo sirve para aplicarse a transpor~e, en 

lo que se refiere a distancias ortogonales, por lo que su re

soluci6n no es definitiva, pero es de mucha utilidad, pues -

nos orienta de otro posible sitio y nos indica de manera apr2 

ximada la zona en que el costo del transporte se verá minimi

zado, pero que se tomará como un factor más. 

3. Generalidades de una Enlatadora. 

A continuaci6n se mencionan algunos de los conceptos -

referentes a los diferentes aspectos relacionados con una em

presa enlatadora de alimentos. 

- Respecto al proceso y a los controles de calidad, 

¿Qué es enlatar? 

Es el proceso de empacar alill'entos para su preserva---
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ción, en contenedores de metal ligero o vidrio y esterilizar

los a base de calor. 

¿Hace cuanto se conoce este proceso? 

Por más de 160 años. En las épocas de Napoleón, el go

bierno francés necesitaba encontrar una manera de provisionar 

alimentos al ejército y ofreció un precio al que descubriera

un método de preservar los alimentos. Nicolas Appert (francés) 

después de experimentar por varios afies, descubrió el proceso 

de enlatado. 

Enlatar en sus principios, era más un arte que un pro

ceso cient!fico. Tiempos de cocinado y temperaturas eran da-

dos por experiencia y los contenedores no eran adecuados y -

las prácticas sanitarias eran casi nulas. 

¿cómo podemos tener la certeza de que el durazno o de

cualquier otro producto serán de la misma calidad? 

Los enlataJores llevan un estricto control de las cos~ 

chas de durazno. Cuidadosamente seleccionan las cosechas de -

donde ellos comprarán la fruta, algunos tienen hasta sus pro

pias cosechas. 

Durante la época de crecimiento protegen la fruta de -



de las enfermedades que ya fueron mencionadas y se aseguran -

de que los árboles obtengan la cantidad necesaria de nutrien

tes y agua. Cuando llega la época de cosechar, se les hacen -

pruebas a la fruta de maduración para que sea cortada al tie~ 

po correcto. 

¿Qué son los pesticidas? 

Son químicos que se usan en .la agricultura. Algunos -

son usados para matar o controlar insectos, roedores y otras

plagas que dañan las plantaciones y transmiten enfermedades.

Los pesticidas aseguran un suministro adecuado de alimentos. 

¿Por qué los alimentos enlatados como frutas y legum-

bres son empacados con algdn l1quido?. 

Son empacados con algdn 11quido, ya que Este es necea! 

rio para la transferencia de calor y para as! asegurar un co

cimiento adecuado durante el enlatado. 

¿Cuál es la composición del 11quido?. 

La mayor parte de los vegetales son empacados en agua

cen un poco de sal, Las frutas enlatadas pueden ser empacadas 

con jarabe de azGcar (agua y azGcar) que se clasifica en lig~ 

ro, mediano y pesado, o bien se empacan s6lo con agua o jugo. 
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B. DESCRIPCION DEL PROCESO. 

En este inciso, se describir! detalladamente el proce

so tradicional que se da al durazno en México, en la mayor -

parte de las empacadoras y posteriormente entraremos al estu

dio de los cambios que se le pueden hacer para llegar a lll1 

proceso m!s automatizado con lll1 rendimiento m4s elevado. 

1) Recolecci6n de la cosecha. 

Los duraznos son recolectados de los Arboles cuando a± 

canzan el máximo tamaño y están al grado correcto de madura-

ci6n, normalmente es necesario cosechar cuatro veces para ob

tener toda la fruta al mismo grado de maduraci6n. 

La recolecci6n se efectaa en cajas de pl4stico o de m~ 

dera de lllla capacidad aproximada de 25 kg., 6stas deben estar 

diseñadas de tal forma que al ser estibadas no se dañe el pr~ 

dueto. 

Es recomendable dejar la fruta recolectada en la huer

ta una noche, para que se enfr1e antes de embarcarla. 

Si el periodo es comprendido entre la recolecci6n y el 

empaque llega a alargarse varioo días, la fruta debe ser re-

frigerada a lllla temperatura de Oº a 2°C, de otra forma la fr~ 
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ta se descompondr!a. 

La pr~ctica de refrigerar la fruta no es recoroondablP.

por los alt!simos costos de refrigeración, no sólo de opera-

ción, sino de la alta inversión que representa el instalar 

una c!mara de refrigeración. 

2. Recepción de la fruta. 

se recibe el durazno y se coloca al aire libre, es im

portante hacer las estibas de tal forma que haya circulaci6n

de aire entre ellas, para evitar la descomposición. 

Es recomendable procesar el durazno en las siguientes-

48 horas después de su corte. 

El punto m!s importante a controlar es la pudrición -

del fruto, para ésto se debe tener un estricto control de los 

lotes de durazno que est~n en el patio. Esto se controla por

embarque. 

Cada camión que llega es un lote en el cual se anota -

la nora de llegada, fecha y proveedor, cada lote se va proce

sando en orden de arribo. 

Debido a que el durazno es un fruto altarrente pereced! 
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ro, es conveniente marcar estrictos requisitos de recepci6n -

al proveedor. Lo m~s importante es que el durazno tenga tres

caras de madurez, esto es que puede tener una cara en Wl lado 

con algo verde, que le da consistencia y firmeza para el pro

ceso. (Ver cuadro No. 1, al final del capitulo). 

No debe permanecer a los rayos directos del sol, alin -

cuando esté al aire libre debe haber un techo de protección. 

3. Calibrado por tamaños. 

Consiste en la separaci6n por tamaños. Se considera d~ 

razno denominado ".~anica", el que tiene menos de l. 5 pulgadas 

de diámetro, el cual debe ser regresado al proveedor, arriba

de 1.5 pulgadas de diámetro hasta 2 pulgadas, el durazno no -

se enlata entero, y de 2 pulgadas para arriba se destina a m! 

tades, ésto es por especificaciones de la maquinaria para de! 

huezar. 

La máquina calibradora debe estar construida de tal -

forma que no golpee la fruta al seleccionarla, porque cual--

quier golpe acelera el proceso de pudrición. 

4. Selección. 

El durazno contenido en las cajas se hace pasar por --
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una banda de la que se r<!tira el durazno que no· reune los r~ 

quisitos de calidad como son: maduración, tamaño, defectos, -

etcétera. 

Los problemas con los que ptnde llegar el fruto son: 

- granizado 

- con gusanos 

- podrido 

- ca!do antes de cortar (normalmente se descomponen de 

la parte con cual tuvieron contacto con la tierra) 

- rajeteado. Esto es el producto que se abre por una -

descompensaci6n en la recepción de agua y sol. 

5. Escaldado. 

Consiste en quitarle la piel al durazno por medio de -

una m!quina escaldadora con tambor cil1ndrico, la cual efec-

tua el pelado a través de vapor, agua y una solución hidr6xi

da de sodio (sosa caústica) al 5%. El tratamiento de hidróxi

do de sodio varia de 20 segundos a 2 minutos, dependiendo de

la madurez y variedad del fruto. (5). 

(S) A Complete Course in Canning. Décima Edici6n, Vol. II, An
thony L6pez, p. 491, 
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De acuerdo a la eYperiencia, el rango más adecuado de

tiempo dn la escaldadora oscila entre 45 y 60 segundo~, a una 

temperatura que var1a entre los 102 y l05'C. (Ver cuadro No.-

2, al final del cap1tulo). En cuanto a seguridad industrial,

es muy importante cuidar el manejo de hidr6xido de sodio, ya

que Gste es altamente corrosivo. Se deber!n usar guantes lar

gos de hule, botas, peto y lentes. El hidr6xido de sodio se -

puede conseguir en escamas o l1quido, es recomendable usarlo

l1quido porque se bombea directamente por la tuber!a. 

El hidr6xido de sodio l!quido se maneja en tambores de 

200 litros. La concentración de Gste en la m!quina escaldado

ra se controla titulándola peri6dicamente con !cido sulfdrico 

0.1 N. 

6. Lavado. 

La fruta es lavada con agua a alta presi6n, con el fin 

de remover el exceso de hidróxido de sodio y pedazos de piel. 

La distribuci6n de los chorros de agua y la presión -

aon pWltos importantes a controlar, Gatos deben aer uniformes 

para evitar que algdn durazno quede con residuos de hidr6xido 

de sodio con pedazos de piel. 

Despu4s de esta operación, el proceso cambia dependie~ 
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do si se quiere obtener duraznos enteros o en mitades. 

- Duraznos enteros. 

7. Segunda selección. 

su objeto es controlar el durazno que no haya quedado

bien pelado y regresarlo al escaldador (feedback) o eliminar 

duraznos que tengan otras lacras menores. 

Las selecciones de operación de selección son realiza

das a mano, es muy posible que duraznos no óptimos para proc! 

oar sedn omitidos por error antes de entrar al escaldado, por 

esto mismo, la segunda selección es muy importante, porque r! 

presenta el Gltimo control de calidad del fruto antes de ser

enlatado. 

8, Llenado. 

Se hace manualmente con un disco giratorio. 

Los duraznos son conducidos a través de la banda tran! 

portadora a un elevador de pa
0

letas en donde van recibiendo un 

bañó final con agua y arriban a un disco giratorio con orifi

cios debajo de los cuales se encuentran los botes, en donde -

son depositados manualmente. (6) 

(6) A complete course in canning,, op. cit., p. 7. 
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Los botes deben ser llenados lo más rápido posible, p~ 

ra evitar que el durazno se decolore por contacto con el aire. 

Los botes se alimentan a través de rieles aéreos, per

lo que ruedan desde el almacén hasta el disco giratorio, uti

lizando la fuerza de gravedad. 

En esta operación se debe cuidar que el 60% sea el pe

so drenado, o sea el producto en si, y el 40' restante sea --

11qu1do, de acuerdo a las normas de calidad de las cuales ha

blaremos posteriormente en forma detallada, El control del P!!. 

so drenado se logra pesando el producto depositado en el bote 

con una básula periódicamente. 

9. Dosificación del Almibar. 

El almibar es una dosificación que se prepara a 30 gr~ 

dos brix, a base de agua y azGcar, esto equivale a 1.21 Kg. -

de azGcar por un litro de agua. Además se le agrega el O.OS ' 

de ácido c!trico como acidulante. 

Este tiene como funci6n crear un ambiente hostil a las 

bacterias, facilitándose la esterilizac16n por medio de calor. 

Un medio ácido hace el ·ambiente hostil a las bacterias, 

por esto se utiliza el ácido cítrico. 
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El almibar debe ser dosificado a una temperatura no m~ 

nor de 82'C. Existen varios tipos de almibar, los cuales se -

detallan en la siguiente tabla. (7), 

Tipo de Almibar 

Extra pesado 

Pesado 

Ligero 

l<g de Azucar 

460 

250 

125 

L de agua 

390 

380 

380 

Grados brix 

28 - 30 

22 - 24 

16 - 18 

El almibar se dosifica utilizando un tanque de acero -

inoxidable, en el cual se tiene la solución a 85'C, Este tan-

que tiene orificios en el fondo por donde pasa el almibar y -

llena los botes que van pasando por abajo a través de una ba~ 

da transportadora también de acero inoxidable, para evitar la 

contaminación del almibar que se derrama, ya que liste cae a -. 

un tanque colocado en la parte inferior y es bombeado (recir

culado) al tanque de alimentación para evitar mermas. (9), 

Debe tenerse un estricto control de los grados br1x -

del al1nibar para lograr que éstos sean iguales en todas las -

preparaciones, porque esto afecta directamente en el sabor --

del producto terminado. 

( 7) 

(8) 

Enlatado de Durazno. Nueva Modelo, s. A., Departamento de 
Servicio Tl!cnico, p. 7,, Mllx. D.F., Hayo 1967. 

Conservas Camporrico, S. A., Ing. Arturo Luj&n Salazar.,
Aquascalicntes, Ags., Diciembre 1984. 
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Para lograr un control adecuado se deberá fijar un --

standar de grados brix que se requieren en el producto y ver!. 

ficarlo peri6dicamente en la preparaci6n a través de un bri-

xiome tro. 

Es importante también que el agua utilizada para prep~ 

rar el almibar sea tratada. 

10. Agotado. 

El proceso de agotado se efectGa a través del exhaus-

ter, que es un tunel met~lico que en •u interior tiene una -

banda. Dentro de esr.e se inyecta vapor directo a una tempera

tura de BBºC. Las latas ya llenas de producto pasan a través

del exhauster y con el calor, el aire que se encuentra dentro 

es expulsado, cre~ndose como consecuencia un vac1o. La veloc!. 

dad de la banda debe ser controlada de tal forma que el tiem

po de residencia de las latas dentro del exhauster sea de 8 a 

12 minutos, dependiendo del tamaño de la lata. 

En esta operaci6n es muy importante cuidar la combina

ci6n de los factores: Tiempo, Temperatura y Espacio Libre. 

Este Gltimo factor es de suma importancia, ya que re-

percute directamente en la vida de anaquel. El espacio libre-
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entre el producto y la tapa debe ser 10% del volumen del env~ 

se y se mide en pulgadas de espacio libre. 

11. Engargolado. o 

Consiste en Wla serie de dobleces entre la lámina de -

la tapadera y la lámina del cuerpo de la lata. 

Esta operación debe ser inmediata a la anterior para -

que no se pierda la temperatura, y como consecuencia el vac!o. 

Se debe tener Wl estricto control de las latas cuando

no han bido usadas para que no se lastimen de la orilla supe

rior, ya que si entra a la máquina Wla lata golpeada del vi-

sel, no cerrará bien y el producto se descompondrá. 

12, Esterilizado, 

Esta es la etapa m&s cr!tica del proceso, pues de 6sta 

decender& la limpieza, la sanidad, la durabilidad y calidad -

del producto terminado. 

El equipo usado es Wl autoclave, y la temperatura que

debe alcanzar "en todas las latas" es de 93°C. Lo importante

es llegar a esta temperatura cuando menos, el tiempo que tar

demos enl.llegar a ella depender& del equipo que tengamos. 
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Generalmente se ncostwnbra tener las latas en el auto

clave de 13 a 14 minutos a lOlºC o de 14 a 16 minutos a lOOºC. 

Las latas son colocadas en canastillas de acero, las -

cuales entran dentro del autoclave, todo esto ayudado por --

qruas viajeras. 

13. Enfriado. 

Se sacan las canastillas del autoclave y se meten en -

agua a temperatura ambiente hasta hacer.bajar la temperatura

de las latas a 40ºC. 

El agua de enfriamiento debe tener cloro, debe ser a-

qua tratada, pues en el enfriado, al estarse produciendo el -

vac!o puede penetrar agua y si no est! tratada debidamente, -

puede contaminar el producto. 

El cloro debe estar a'0.01 partes por mill6n de agua.

Al sacarla se debe evitar la acurnulaci6n de agua en la tapa o 

parte superior, ya que la lámina se puede picar o perder su -

esterilidad. 

14. Cuarentena o periodo de observaci6n. 

El producto ya terminado se almacena por un periodo de 
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prueba para evaluarlo bacteriol6gicamente y tener la máxima -

seguridad de que esté en 6ptimas condiciones. El tiempo puede 

fluctuar, aunque lo normal es de 20 a 30 d!as. 

15. Etiquetado y encartonado. 

Las latas después de la cuarentena son etiquetadas con 

una máquina etiquetadora a base de pegamento doble en la lám! 

na y el papel e inmediatamente después se colocan manualmente 

en una caja de cart6n a la cual se le adhiere por fuera un p~ 

dazo de etiqueta para saber que producto contiene en su inte

rior. 

Para procesar mitades de durazno el proceso cambia un

poco, ya que después del lavado sigue el deshuesado. 

La fruta pasa por una deshuesadora, la cual corta el -

durazno por la mitad y extrae el hueso autom&ticamente. Esta

funciona a través de unas cuchillas. Es la m&quina tradicio-

nal. 

Estas m&quinas de cuchillas no son muy precisas, por -

lo que eventualmente queda alguna mitad con el hueso pegado.

Estas mitades deben ser detectadas en la selecci6n al salir -

de la máquina y deshuesarlas en forma manual. Después de esta 

segunda selecci6n, el proceso es igual al del durazno entero. 
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C. ALTERNATIVAS DE OPTIMIZACION DEL PROCESO. 

Las l1neas más avanzadas para procesar durazno se en-

cuen tran en los Estados Unidos y mucha de la maquinaria con -

alta tecnolog!a ya se encuentra instalada en muchas plantas -

de nuestro pa!s. 

El proceso básico es el mismo: 

- Selecci6n 

- Lavado 

- Pelado 

- Llenado 

- Cerrado 

- Esterilizado, 

Lo que cambia puede ser el orden de las operaciones y

el tipo de m4quinas que se utilicen para realizarlas. 

La tecnolog!a moderna en la fabricaci6n de maquinaria 

para el procesamiento de productos alimenticios est4 basada -

en el logro de una mayor productividad medida b4aicamente en1 

L. Reducci6n de mermas 

2. Procesamiento de un mayor nllmero de frutos por min~ 

to. 
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3. Ahorro en el consumo de vapor 

4. Ahorro en los costos de mano de obra 

S. Mejoras en la ~alidad del producto terminado, logra~ 

do un cocimiento uniforme y manteniendo sus caracte

rísticas naturales. 

Debido a que las operaciones básicas mencionadas ante

riormente no pueden ser evitadas, estas máquinas han sido - -

desarrolladas precisamente con tecnología moderna. 

En los a1timos años se ha desarrollado maquinaria para 

hacer eficientes principalmente las siguientes operaciones: 

l. Esterilizaci6n 

2. Deshuesado 

3. Llenado de botes 

4. Etiquetado y encartonado 

5. Estibado. 

A continuaci6n se hará una comparaci6n entre la maqui

naria utilizada en el proceso tradicional y la maquinaria con 

nueva tecnología para un proceso más productivo. 

l. Esterilizaci6n (Proceso _tradicional) • 

La esterilizaci6n. se logra a través de autoclaves a --



54 

base de vapor generado por una caldera. Los botes ya cerrados 

son conducidos a través de canastillas cargadas con una grua

viajera hacia los autoclaves. 

Estas consisten básicamente de un cilindro metálico en 

el cual se introducen de 2 a 3 canastillas, una encima de la

otra, posteriormente se cierran a presión y se les inyecta v~ 

por hasta que los botes alcancen la temperatura adecuada -

(93'C), 

Las canastillas se sacan del autoclave y se introducen 

en un tanque de agua fr!a para bajar la temperatura a 40°C, -

para después estibar lata por lata y tenerlas en observaci6n. 

- Desventajas. 

a. No es un proceso continuo. 

b. Existe una cola muy grande de botes en espera de P2. 

der entrar al autoclave. Esto tiene como consecuen

cia un desbalanceo en toda la l!nea. 

c. Peligro de que los botes al esperar demasiado tiem

po antes de ser esterilizados, se descomponga el -

producto que contienen. 

d. Exceso de mano de obra para el manejo de las canas

tillas. 

e. Uso ineficiente del vapor. 
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f. Mermas en el manejo por botes golpeados, 

g. Mayor deterioro del producto, no hay un cocimiento

parejo. Al dejar fijo el bote sin movimiento, pri~ 

ro se cuece el producto pegado a las paredes y el -

proceso tiene que seguir para poder cocer el produ~ 

to que se encuentra enmedio, quedando as! el produ~ 

to pegado a las paredes muy cocido que el de enme-

dio y alargándose el proceso, Si el bote durante su 

cocimiento estuviera en movimiento, el producto se

cocer!a parejo y en menos tiempo. 

- Esterilizaci6n (Tecnología moderna) . 

Sistema de autoclaves, (Ver cuadro No. 4 al final •

del capítulo) • 

La compañía americana FMC Corporation ha desarrollado

un nuevo sistema de autoclaves, en el cual eliminan el uso de 

canastillas y permiten realizar un proceso m&s continuo. 

El sistema consiste en una o más autoclaves montadas -

arriba de un tanque de agua que está equipado por un transpo~ 

tador sumergible en el fondo. Los botes pasan directamente -

(por medio de transportadores aéreos) de la engargoladora a -

la parte superior de las autoclaves y entran a la primera que 

se encuentre lista para recibirlos. 
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Cada autoclave está previamente lleno de agua caliente 

para amortizar la ca!da de los botes en el mismo y mantener -

la temperatura con que llegan de la engargoladora. Cuando el 

autoclave se llena suena una alarma y el operario mueve una -

palanca y cierra la compuerta superior. En este momento co--

mienza la inyección de vapor hasta que éste despla~a el agua, 

la cual sale por la tubería instalada en la parte inferior, -

conduciéndola a otro tanque provisional. Los botes permanecen 

bajo el calor del vapor, controlando la temperatura requerida 

para el tiempo necesario de esterilización. 

Posteriormente empieza el proceso de bajar la presi6n

hasta que se abre la compuerta inferior y los b~tes caen por

gravedad directamente al tanque de enfriamiento. 

El enfriado final se lleva a cabo en el tanque, mien-·

tras el transportador en el fondo del tanque mueve los botes

al punto de descarga. 

Un sistema de potencia hiddulico realiza las funcio-

nes de abrir, cerrar y asegurar las compuertas de los autocl! 

ves. 

Este sistema está diseñado para esterilizar y enfriar

productos enlatados en cualquier medida est&ndar a temperatu

ras de proceso de hasta l26'C. Puede adaptarse a las necesid! 
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des de producción de cada planta variando el nWn0ro de auto-

claves y la longitud del tanque de enfriamiento. 

- Ventajas. 

a. Ahorro en mano de obra. 

Un hombre operando cinco autoclaves de este tipo puede 

hacer el trabajo y la misma capacidad que requieran nueve ho~ 

bres operando 24 autoclaves tradicionales con una capacidad -

de tres canastillas cada una. 

b. Ahorro en vapor. 

El uso de vapor es considerablemente mejor que en los

sistemas convencionales de autoclaves, porque hay sustancial

mente menos masa de metal que calentar, menos superficie de -

metal expuesta a pérdidas por radiación. En los autoclaves -

tradicionales se necesita m!s vapor, pues mucho del calor que 

deben recibir los botes lo absorbe la canastilla en la que se 

encuentra, ocasionando muchas pérdidas por radiación. Lo mis

mo sucede al enfriar la canastilla, evita que los botes en -

enfrien con mayor rapidez. 

c. Ahorros en mantenimiento. 

Las canastillas y las grnas viajera& para cargarlas -

son eliminadas. Se necesitan también menos controles e instr~ 

mentes. Todo esto sujeto a mantenimiento correctivo y preven~ 
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tivo. 

d. Reducción de botes golpeados. 

A través del manejo de los botes inmersos en agua, se

reduce su peso y elimina los golpes de un bote con otro y con 

las paredes de autoclave. En el sistema tradicional los botes 

son colocados manualmente dentro de las canastillas ocasion"!!. 

do golpes, sucediendo lo mismo en la descarga para el estiba

do. 

e. Un cocimiento más uniforme. 

La compuerta inferior es doble para asegurar una este

rilización más uniforme, evitando la posibilidad de que los -

botes que se encuentran al fondo del autoclave queden en pre

sencia de agua condensada durante el ciclo de cocimiento. 

f. Se fabrica en M~xico. 

- Desventajas. 

a. Si la linea no está bien balanceada, los botes pue

den perder temperatura al salir de la engargoladora si el 

tiempo de espera hasta entrar al autoclave disponibl~ es muy 

prolongado. Esto mismo puede suceder en el proceso tradicio-

nal, aunque en un momento dado es más maniobrable. 
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b, Durante el cocimiento los botes permanecen fijos y-

el cocimiento puede no ser lo suficientemente uniforme, 

A continuaci6n se ilustran para una mJsma capacidad y

un mismo tamaño de bote para durazno, los requerimientos de -

equipo para este sistema, comparándolo con el tradicional, 

Autoclaves Continuas. 

Tamaño del bote 401 X 411 

Tiempo de cocimiento 19 minutos 

Tiempo de enfriamiento 5 minutos 

Capacidad de producci6n 58 BPM (botes por minuto) 

Capacidad de autoclave 4036 botes 

Paso Operaci6n carga Tiempo/minutos 4036 botes 
~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~...::.58 BPM 

1 

5 

6 

7 

9 

Carga 70 ·ºº 
Cerrar compuertas sup. 0.25 

Descarga de agua 6,00 

Inyecci6n de vapor 2.00 

Levantar presi6n 

Cocimiento 

Bajar presi6n 

Abrir compuerta desear 

3,00 

19.00 

s.oo 

gada 0.25 

Descarga 1.50 
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11 

60 

Cerrar compuerta de 
descarga 

Rellenar autoclave
con agua caliente 

Tiempo total del ciclo, minutos 

0.25 

4.50 

111. 75 

No. de autoclaves requeridas 
botes 111.75 rnin x 58 ~ 

4036 
botes 
autocl. 

Con la fórmula: 

Podernos despejar la variable que necesitemos. Si se d~ 

sea aumentar nuestra capacidad en s6lo un 50\, aplicaríamos -

la fórmula para determinar que necesitar!arnos 3 autoclaves. 

El costo de este sistema completo en México es de -----

$ 10,000,000.00 M.N. 

Proceso Tradicional. 

Tamaño del bote 

Tiempo de cocimiento 

Tiempo de enfriamiento 

401 X 411 

19 minutos 

5 minutos 

" 2 
autocl. 
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58 BPM Capacidad de producción 

Autoclave con capacidad de 
3 canastillas ~tes x canastilla 

Total de capacidad del au
toclave 730 botes 

Paso Operación Tiempo, minutos 

6 

Tiempo total del ciclo: 

No. de autoclaves 

Carga manual 

Abrir vapor/sacar aire 

Aumentar presión 

Cocimiento 

Bajar presión 

Descarga 

58 minutos x 58 ~ 
7 JO au~~;i:ve 

10 ·ºº 
7.00 

7.00 

19.00 

5.00 

10 .oo 

58.00 

Se necesitan 5 autoclaves con capacidad de 3 canasti--

llas cada una. 

Otro equipo alternativo para el esterilizado es el co

cedor-enfriador (cooker-cooler) del cual existen b&sicamente-

tres tipos, teniendo el mismo ciclo de operación, pero lo re~ 

lizan con distintos tipos de energ!a calórica. 

La ventaja principal de un cocedor-enfriador sobre los 
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dos sistemas anteriores, es que el producto está en movimien

to durante el esterilizado, lográndose as! un cocimiento uni

forme, además es un proceso totalmente continuo, cada bote se 

esteriliza exactamente al mismo tiempo. 

La operaci6n básica consiste en recibir los botes de -

la cerradora sobre una banda transportadora por la que ruedan, 

entran a una cámara de vapor vivo o flama viva a 95ºC por el

tiempo necesario hasta salir para ser enfriados con aspersi6n 

por agua. 

A continuaci6n se explica detalladamente el funciona-

miento de cada tipo de cocedor-enfriador. 

- Cocedor-enfriador, tipo atmosférico a base de vapor. 

(Ver cuadro No. 2 al final del capitulo). 

Los botes son recibidos directamente de la cerradora -

sobre una charola donde son formados en varias filas, entran

do as1 los botes de forma longitudinal en un elevador. Este -

los conduce a través de una c&mara en la cual es inyectado V! 

por directo, la velocidad de la banda puede y debe ser regul! 

da, para que el tiempo de permanencia en la c4mara de vapor -

sea el suficiente para el esterilizado. Esta misma banda ai-

gue avanzando con los botes hasta que salen de la c&mara de -
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vapor, inmediatamente pasan por unas regaderas de agua para -

ser enfriados y descargados de la máquinara para etiquetarse. 

Algo muy importante sobre el sistema de operación de -

esta máquina, es que la misma banda conduce los botes durante 

todo el trayecto. 

Requiere de energ!a calórica (vapor) y energ!a eléctr! 

ca para mover !ñ ~a.:a. 

El costo de este sistema es muy similar al anterior, -

considerando la misma capacidad, 

- Ventajas. 

a. Requiere un solo .operario 

b, Proceso continuo, cada bote se esteriliza exactame~ 

te el mismo tiempo. 

c. Rotación del producto. Los botes mientras avanzan -

por la banda van rotando todo el trayecto, 

d. Baja probabilidad de daños mecSnicos mayores, dado

que es un sistema sencillo, 

e, Se fabrica en M~xico. 
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- Desventajas. 

a. Manejo de •un solo tamaño de bote" por m!quina, no

es adaptable a otros tamaños, se debe tener una ma

quina diferente para cada tamaño. 

b. Debido a que la cámara de vapor es atmosfárica, es

un simple tunel que no está cerrado tipo autoclave, 

hay pérdidas de vapor y no se puede levantar la pr~ 

si6n. La c!mara está abierta por la entrada y por -

la salida. (Proceso continuo). 

Para asterilizar un producto que requiere mayor te~ 

peratura de 100ºC, habr!a que reducir la velocidad

de la banda para que el producto permaneciera mayor 

tiempo en la cgmara. 

c. Como consecuencia de lo explicado en el inciso ant~ 

rior, hay un mayor consumo de vapor por las párdi-

das ocasionadas. 

- Cocedor-enfriador continuo atmosférico a base de fl! 

ma directa. (Esteriflame). 

Este es un sistema francés que se diferencia del ante• 
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rior s6lo en el hecho de que el calor lo transmite a base de

flama directa en la cámara, utilizando como combustible gas. 

rior. 

Presenta las mismas ventajas y desventajas del ante---

- Esterilizador rotativo continuo a presi6n. (Ver cua

dro No. 3 al final del capitulo). 

Este equipo fabricado por FMC Corporation consta de 2-

qrandes cilindros horizontales, Uno de ellos es el cocedor y

otro el enfriador. 

La estructura interna del cilindro está compuesta por

un eje central, que hace girar una carcasa compuesta de una -

serie de canalizaciones por donde van girando los botes a lo

largo de la camisa interna del cilindro. 

Los botes entran por un extremo y comienzan a avanzar

por el cilindro sometidos a vapor de alta presi6n, avanzan a

manera de espiral hasta salir por el otro extremo del cilin-

dro. Inmediatamente después vuelven a entrar a otro cil1ndro

con el mismo sistema de avance, en donde son enfriados con -

agua hasta salir de la misma manera para etiquetarse. 

Este sistema tolera altas temperaturas con ahorros si~ 
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nificantes de vapor sobre los anteriores, ya que podr!amos d~ 

cir que es una gran autoclave en la cual el prod.ucto rota y -

además se evitan las canastillas y maniobras de carga y des-

carga, siendo as! un sistema muy automatizado. 

- Ventajas. 

a. Requiere un solo operario 

b. Proceso continuo 

c. Rotación de producto 

d. Trabaja a altas temperaturas (pocas pérdidas) tiene 

en la entrada y salida dispositivos especia~es para 

evitar fugas. 

- Desventajas. 

a. Alta inversión 

b. Alto riesgo mec4nico. Su elemento principal es el -

eje central que lleva la mayor carga de trabajo y -

tiende a romperse parando el proceso y dañando el -

producto que conten!a en ese momento. 

c. Debido a la gravedad, la rotaci6n del producto no -

es cont!nua, es mayor en el sistema atmoufdrico. 

Cuando los botes avanzan a lo largo de la camisa 

del cil!ndro por la parte lateral no rotan, sino se 
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arrastran con cualquier desajuste del eje central,-

dañ!ndose as! las cejas del cierre. 

d. Maneja un solo tamaño de bote 

e. Es de importación. 

Existe también un sistema igual a éste, pero que no -

est! protegido en la entrada y salida de las pérdidas de pre

sión atmosférica. 

Su costo es inferior, siendo también de importación. 

Las equivalencias en cuanto a unidades requeridas de ·-

cada tipo de aparato mencionado con respecto al sistema trad! 

cional de autoclaves se obtienen de la misma forma que en el-

ejemplo de autoclaves cont!nuas. 

Sistema 

Cocedor-en 
firador at 
mos fil rico:-
Esteriliza 
dor rotatI 
vo. 
Autoclaves 
cont!nuas. 

Unidades 

l 

Hace el mismo 
trabaio que 1 

Autoclaves 
verticales 
estaciona
rias. 

5 

5 

5 
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2. Deshuesado. (Proceso Tradicional). 

El proceso m~s tradicional es totalmente manual, cor-

tanda el durazno por la mitad con todo y hueso y despu6s con

unas pinzas especialmente diseñadas se extraen las porciones

de hueso de cada mitad. 

Este proceso como es 16gico es altamente costoso en -

cuanto a mano de obra se refiere y con una productividad m!n! 

ma. 

Se lleva a cabo en industrias caseras. 

Hace aproximadamente 20 años, España sac6 al mercado -

una deshuesadora autom~tica marca Saez que funciona de la si

guiente manera: 

Funcionamiento. 

l. El durazno se coloca en las copas de alimentaci6n -

al deahueaador. 

2. El durazno es cortado por una sierra circular de -

acero inoxidable. (Tanto el hueso como la pulpa). 

J. El durazno se deshuesa por medio de unas pinzas 

que muerdan al durazno, separando al hueso de la 

pulpa. 
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4. El durazno en mitades sale a una banda para revi~-

si6n. 

S. El hueso se recolecta en la parte inferior 100diante 

un gusano. 

- Desventajas. 

a. Requiere separar el durazno para mitiades en tamaños 

de rangos muy pequeños, ya que un rango mayor resta 

eficiencia a la mlquina deshuesadora. Asimismo hay

copas para cada rango de tamaño del durazno. 

b. La eficiencia es muy baja (65\). 

c. La merma por pulpa que queda adherida al hueso es -

relativamente alta. 

d. Requiere mayor mano de obra. (2 operarios por mlqu~ 

na). 

Mano de obra para deshuesar manualmente las mitades 

que no fueron deshuesadas en la máquina. 

e. Ya no hay disponibilidad de refacciones para este -

tipo de máquinas. 

- Ventajas. 

a. Mayor capacidad de producci6n, en teorla, ya que el 

durazno mexicano es mas duro y e1· ·hueso es mas dif! 
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cil de desprender, por lo que quedan muchas mitades 

que se deben deshuesar manualmente. 

Capacidad 

Eficiencia 

Merma 

Medidas. 

Largo total 

Ancho total 

Alto total 

120 frutos por minuto 

65% (de deshuesado) 

3.75' (en pulpa que queda 

en el hueso) • 

389 cms. 

70 cms. 

173. 5 ,cms. (Cuadro 1 5) • 

Existen otras maquinas como la marca Navaserra también 

española que utilizan el mismo sistema. 

- Maquinaria con mayor tecnoloq1a. 

A principios de esta década, la compañia FMC Corpora-

tion desarroll6 una maquina para hacer mitades de durazno con 

una tecn.oloq1a mucho mb avanzada. 

La m!quina FMC CT-800 esta diseñada para aeleccionar,

orientar, partir a la mitad y· remover el hueso del durazno. 
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Los duraznos enteros avanzan a través de una banda - -

transportadora y son conducidos hacia la máquinda, donde son

colocados en unas copas. Estas copas avanzan hacia donde está 

un par de navajas que a manera de dos brazos cortan el duraz

no y se detienen al llegar al hueso, sosteniéndolo. Posterio! 

mente se pasa sobre cada lado del durazno un diafragma neumá

tico de hue con la forna c6ncava para recibir al durazno y 

adaptarse a su tamaño. Estos diafragmas se inflan y giran 

aproximadamente 150º en direccionas opuestas, al terminar es

te ciclo, caen las dos mitades completamente limpias ~ el hu~ 

so aparte sobre una banda seleccionadora. 

Esta máquina procesa a raz6n de BO duraznos por min~to, 

continuamente a través de la época de producci6n. 

En este sistema se reduce considerablemente el nlimero

de mitades a procesar por quedar con fragmentos de hueso peg! 

dos, a(in cuando si hay algunos casos, ya que la fruta est& d~ 

fectuosa¡ al momento de ~irar los diafragmas, el hueso se - -

quiebra, quedando una parte en cada mitad, pero esto no es -

muy coman, ya que se presenta mayormente en aquellos frutos -

que han sido congelados. 

Al introducir este tipo de máquina en la l!nea de pro

ducci6n, es necesario hacerle algunos cambios al proceso, ya-
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que el durazno debe ser deshuesado antes de ser pelado. 

A continuaci6n se muestra el diagrama de flujo de la -

Une a completa. 

Clasificaci6n por 
tamaños. 

Mitades y huesos 
por separado 

Tambor eliminador 
de huesos, por vi 
braci6n, los hue= 
sos caen por ori
ficios 

Volteador de lllita 
des boca abajo. -

Regadera de sosa
caGstica (pelado) 

Ducha de agua lim 
pia 

1 

2 

3 

1 
1 

Cortadoras 
FMC 
80 FPM e/u 

• Banda 

o 
transportado!' a 

1 
1 
1 p 
1 

d 
1 
1 

~ 

Dep6sito de 
huesos 

A llenadora de 
botes. 
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Como se puede observar el proceso cambia en algunas c~ 

sas y esto es básicamente porque si el durazno se pretendiera 

deshuesar ya pelado con este sistema, los diafragmas al girar 

lo rebanar1an. 

Al salir de las máquinas se podria separar el hueso m! 

nualmente con varios operarios, aunque aqu1, para ahorrar ma

no de obra se propone una máquina de construcci6n sencilla P! 

ra realizar esta operaci6n. Esta máquina consiste solamente -

de una banda transportadora vibratoria que tiene una serie de 

orificios del tamaño de los huesos por los que caen éstos dl

timus a un dep6sito. Es 16gico que debiera haber un supervi-

sor tanto a la salida de las deshuesadoras para detectar alg!:!_ 

nas mitades con el hueso fracturado o con part1culas y revi-

sarlas y desviarlas a otro tipo de máquina que después se ex

plicará, como a la salida del tambor eliminador del hueso pa

ra quitar manualmente algunos huesos no eliminados. 

Posteriormente se deben voltear boca abajo todas las -

mitades para ser peladas con sosa cadstica, Astas pueden eer

volteadas manualmente o con un sistema de canales y gravedad, 

también muy sencillo. Este consiste de varios canales con una 

cierta pendiente que al caer la mitad del durazno se voltea -

por s1 misma boca abajo y si ya viene en esa posici6n no eu-

fre ningdn cambio de posici6n •. Esto se logra con la angula-•~ 

ci6n de los canales qu~ provoca que el fruto se voltee al pa

so. 
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Las mitades ya todas en posici6n pasan por una.serie -

de regaderas de sosa ca6stica que remueven la cáscara, pasan

do después por otra regadera de agua limpia. Estas reganeras

también pueden ser hechas fácilmente pues es una simple tube

r1a con orificios bien orientados, colocada en serie. Se debe 

controlar aqu1 también estrictamente la concentraci6n de sosa 

ca6stJca. 

El pelado de las mitades se puede lograr también por -

medio de la máquina escaldadora con tambor cil1ndrico que se

usa en el proceso más tradicional, pero en estos casos el fr!!, 

to que está al descubierto, aumentando las mermas y bajando -

la productividad porque se necesitarán más duraznos para lle

gar al contenido drenado del envase. 

Como se puede observar, éste es un proceso muy intere

sante y que en realidad las máquinas o equipos son de una - -

construcci6n sencilla y se trabaja con una mayor productivi•

dad. 

- Ventajas. 

a. Procesamiento de un mayor nllmero de frutos por min!!, 

to. 

b. ReducciOn en costos de mano de obra. 
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c. Doble reducción de mermas en el deshuesado por el -

sistema de la máquina deshuesadora y por el sistema 

de pelado a base de aspersión sólo sobre la cara -

con cáscara. 

d. Sistema de lubricación a base de agua, evitando as1 

la contaminación del producto por grasas y aceites. 

e, Tiene copas ajustables a diversos tamaños de frutos. 

- Desventajas, 

a. Exclusivamente funciona para procesar durazno y és

te producto es de una estación muy reducida, por lo 

que es dif1cil amortizar la máquina rápidamente si

se procesan bajos vollímenes. 

b. Aumento en el consume de energ!a de la planta en -

global, ya que estas máquinas requieren un compre-

sor de aire para realizar la operación de girar e -

inflar para desprender el hueso. 

c. Los diafragmas inflabas que utiliza para tomar el -

fruto y girarlo, están diseñados para las caracte•

r!sticas de los frutos en Estados Unidos, éstos son 

más suaves que el durazno mexicano, por lo que al -

procesar éstos dltimos, se debe bajar la presión de 

aire en los diafragmas para que no se rompan. En a! 

gunas plantas visitadas en México, donde utilizan -

esta maquinaria, existe un alto nOrnero de diafrag--
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mas rotos que deben ser repuestos por nuevos para -

continuar el proceso y esto es por la rigidez del -

durazno mexicano. Esto puede ser resuelto bajando -

la presión de inflado como ya se mencionó, pero - -

siempre habrá mermas en los diafragmas. Para estos

casos lo más recomendable es elaborar un molde para 

fabricar los diafragmas a través de un tercero en -

~xico con un material más resistente y desde luego 

a un menor costo que los de 1mportac16n. 

d. Es de importaci6n. Desde luego que nuevas son de un 

alto costo, pero se pueden conseguir reconstru!dos

y en excelentes condiciones de funcionamiento a un

costo considerablemente menor. 

En los últimos años otras compañ!as han desarrollado -

máquinas con el mismo sistema también en los Estados Unidos. 

- Llenado de botes. 

Para esta operación se pasa básicamente del llenado m! 

nual al llenado a través de una llenadora de cilindro que es

de bajo costo y se fabrica en México. 

Esta consta de un aparato giratorio con aspas que reci 

be el producto a granel por una tolva de recepci6n y ·.10 dis--
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tribuye a través de las aspas en los botes que van pasando -

por abajo sobre la banda. 

D. PLANEACION 'i CONTROL DE PRODUCCION, INVENTARIOS 'i -

ADQUISICION DE MATERIALES DE EMPAQUE. 

Introducci6n. 

El ~rea administrativa de una compañia comprende las -

siguientes actividades: 

l. A rea de planeaci6n y control de producci6n 

2. Are a de planeaci6n 'i control de inventarios 

3. Are a de compras 

4. Are a del dépa~tamento de tdfico 

s. Departamento legal 

6. Departamento de relaciones ptlblicas. 

Planeaci6n de la producci6n. 

Realmente se manejan pesos y centavos con poca frecue~ 

cia, pero hay otros signos de responsabilidad y se llaman: 

l. Planeaci6n, control y utilizaci6n de mano de obra • 

directa o indirecta. 
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2. Control y consumo de envases, cartones y etiquetas. 

J, Control y consumo de materia prima e ingredientes. 

4. Consumo y control de la fuerza eléctrica. 

s. Consumo y control de aceite diesel y lubricantes. 

6. Consumo y control de partes de refacci6n y de otros 

elementos de costos. 

Indistintamente de la naturaleza del artículo, cada -

uno tiene el signo de pesos y centavos. Si se pudiera llenar

cada envase con un poco m!s de exactitud (peso exacto) aho--

rrando 2 gramos en cada envase, o si pudieramos evitar que al 

cerrar cada envase cayeran dos gramos del producto, se podr!a 

en un año empacar 15 1 000 cajas adicionales al equivalente de-

860 grs, 

El arte de planear y controlar las actividades de cual 

quier compañía se define como la organizaci6n que utilice y -

controle los distintos elementos de un negocio para que en -

coordinaci6n se produzca una utilidad favorable. Planeaci6n -

de la producci6n no es una excepci6n a esta regla. 

El presupuesto general de la producci6n. 

Hay dos presupuestos claves en la compañia, el preau-

puesto general de ventas que sirve como la base para la pla-

neaci6n de las actividades de la compañia y el presupuesto g! 
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neral de producción que es la base de organizaci6n de activi

dades al nivel de las f~bricas. Es fundamental que los dos --

presupuestos se formulen con el m~ximo de precisi6n para ase

gurar resultados positivos separada y conjuntamente de todas-

las actividades. 

La formulación del presupuesto de producci6n por pro--

dueto se basa en lo siguiente: 

l. Inventario inicial 

2. M~s producción 

3. Menos ventas 

4. Inventario final 

Cantidad fija 

Cantidad flexible 

Cantidad fija variable 

Meta por establecerse. 

Sin embargo, se puede establecer la meta o nivel del -

inventario al final del pr6ximo año al subir o bajar la canti 

dad por producirse. Si la meta es bajar el inventario de la -

cantidad inicial, l6gicamente necesitamos producir menos que

el pron6stico de ventas. La diferencia representa la reduc---

ci~n en inventarios. Por eso es necesario formular el progra

ma de producci6n con precisi6n y no cambiarlo sin autoriza--

ci6n previa. También el pron6stico de ventas puede variar por 

cambios en el mercado, por promociones de la competencia, o -

por el hecho de que nuestros vendedores venden m!s de lo esp! 

rado. Por esto es necesario estudiar el programa de ventas --
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continuamente y aumentar y/o reducir planes de producción pa

ra llegar a las metas finales de inventarios • 

• Programa inicial de producción anual y el presupuesto

final de producci6n. 

El plan inicial de ventas y de producción provee la -

oportunidad de revisar en forma preliminar el plan con todas

las personas involucradas en su realización. Algunas Sreas de 

estudio y de consideración son las siguientes: 

l. Capacidad de producción y disponibilidad de equipo. 

2. Disponibilidad de mano de obra directa. 

3. Disponibilidad de supervisión y otros elementos de

personal. 

a. En ventas. 

b. En las fSbricas. 

c. En otras &reas. 

4. Disponibilidad de materia prima. 

5. Disponibilidad de materiales de empaque. 

6. Disponibilidad de fondos para: 

a. Sostener inventarios mlnimos. 

b. Comprar materia prima. 

c. Comprar materiales de empaque. 

d. Financiar a los agricultores. 
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e. Pagar sueldas y salarios. 

f, Financiar otras áreas del negocio. 

Disponibilidad de fondos es un punto básico en la pla

neaci6n preliminar y requiere de una coordinación previa con

el contralor, porque si no hay fondos disponibles es necesa-

rio cambiar los planes generales de ventas y de producción.

También si no hay equipo suficiente, ni capacidad de produc-

ción, ni materia prima, será necesario cambiar otra vez los -

programas. El plan general realmente sirve como "el plan gen!!. 

ral de coordinación y organización de todos los elementos - -

materiales y humanas. 

una vez que se encuentra que existen las posibilidades 

de cumplir con el plan preliminar de ventas y de producción y 

que todos les elementos estén en balance, podemos proseguir a 

la formulación del plan final que sirve como base del presu-

pues to general de ventas y/o el presupuesta general de produs 

ci6n. Todas las otras actividades de la cornpañ!a se manejan -

alrededor de estas das presupuestos y una vez aceptados no P2 

demos variarlas sin conseguir autorización espectfica y por -

escrito. 

Sigue la cadena de producci6n. 

Una vez aceptado el presupuesto general de ventas, em-
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pieza la formulación de todos los presupuestos en todos los -

departamentos de la compañia, es decir, la planeación presu-

puestaria de resultados finales. El presupuesto final de pro

ducción es solamente uno de varios presupuestos. Sin embargo, 

es la base para la planeación de todas las actividades al ni

vel de cada f&brica como: 

a. Formulaci6n de planes generales y espec!ficos de -

producci6n. 

l. Planes generales anuales. 

2. Plan de producción de tres meses. 

3. Plan de producción de cada semana. 

b. Formulaci6n de planes agr!colas. 

l, Necesidades totales anuales de materia prima. 

2. Contratación de materia prima con los agriculto

res. 

3. Adquisición de materia prima en el mercado libre. 

c. PlaneaciOn de personal. 

d. Estudios de capacidad y carga de equipo 

e. Preparación de presupuestos de operación por depar

tamento, 

f. Estudios de costos y pronOsticos de resultados da.

las actividades al nivel de fabrica, 
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g. Formulación del plan de adquisición de materiales

de empaque. 

h. Establecer metas y planear y controlar los invent~ 

rios. 

Programa de producción de tres meses. 

Una fase b~sica en la planeación de la producción, es 

la formulación de programas precisos. Cuanto más corto sea -

el plan, más preciso es. El plan de un año o de una estación 

es m~s general y frecuentemente está sujeto a cambios. Un -

plan que comprende tres meses es más preciso y puede servir

como base de una planeación trimestral más especifica. 

El procedimiento es de formular un plan por el d!a 20, 

digamos de cada mes, cubriendo los próximos tres meses. El -

d1a 20 del próximo mes se quita el primer mes y se añade --

otro mes nuevo para que siempre el plan comprenda tres meses. 

Este plan debe basarse y formularse después de estudiar to-

dos los elementos básicos para asegurar que el plan sea fac

tible de realizarse basado en: 

a. Disponibilidad de materia prima, segGn el Departa

mento Agrónomo o segCin el comprador de materia pr! 

ma. 
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b. Disponibilidad de materiales de empaque, seglin el

Departamento de compras. 

c. El buen estado de reparación del equipo y disponi

bilidad de refacciones claves. 

d. Disponibilidad de personal de supervisión y mano -

de obra directa. 

e. Planeación y disponibilidad de fondos. 

f. Revisión y planeación adecuada y con anticipación

de todos los otros elementos necesarios para poder 

cumplir con el plan. 

Esta programación de tres meses sirve a todos los de

partamentos involucrados para planear mejor sus actividades, 

tales como: 

a. El departamento de planeación y control de produc

ción e inventarios en la coordinación de las tres-

4reas claves, que son: 

l. Volamenes de ventas 

2. Volamenes de producción 

J. Niveles de inventarios. 

b. El departamento agrónomo al coordinar la entrega -

de materia prima seglln las necesidades de produc-

ción. 
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c. El departamento agrónomo al coordinar la entrega -

de materia prima seglin las necesidades de produc-

ción. 

d. El comprador de materia prima al adquirir materia

prima requerida. 

e. El departamento de control de inventarios en la -

planeaci6n y control de niveles de inventarios de

productos terminados y materiales de empaque. Si -

esos var1an de los niveles pronosticados. 

1. Pueden resultar cambios en el plan de produc--

ci6n 

2. Puede resultar en cambios de cantidades y fe--

chas de entrega de materia prima y materiales -

de empaque. 

Es lógico y ahora obvio que la fábrica no debe cam--

biar cantidades totales del plan general de producción sin -

pedir y conseguir autorización del departamento central de -

control y planeación de producción. 

Este programa de tres meses es la autorización a la -

fábrica de producir las cantidades indicadas. Tambi4n repre

senta un compromiso firme para todas las personas involucra-
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das y cada persona y departamento tienen la obligaci6n de CIJ!!! 

plir con sus reaponsabilidades para que la fábrica pueda pro

ducir las cantidades programadas en las fechas indicadas y a

los costos presupuestados. 

Programa de producci6n semanal. 

El plan de producci6n semanal es la autorizaci6n final 

a la fábrica, de producir cantidades exactas durante cada día 

de la semana. La formulaci6n de este plan se basa en el hecho 

de que hay disponibilidad de materia prima, materiales de em

paque, ingredientes y todos los demás elementos para asegurar 

una producci6n continua, sin interrupci6n y a costo m1nimo. -

Representa el plan final y el plan más preciso de producci6n. 

Fechas críticas en la formulaci6n de presupuestos de -

ventas y presupuestos de producci6n. 

La formulaci6n de pron6sticos de ventas y producci6n,

requiere una coordinaci6n minuciosa entre los departamentos -

de agronomía, ventas, planeaci6n de producci6n, operaciones,

control de inventarios, compras y contraloría. 

La planeaci6n de las varias actividades relacionadas -

con ventas y producci6n empiezan con el plan agrícola con pr~ 
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nósticos iniciales de ventas y de producción y con los pron6~ 

tices iniciales de ventas y de producción y finalmente con la 

adquisición de materiales de empaque. 

Para cada materia prima y variedad de producto, es ne

cesario establecer fechas criticas que indiquen cuando sea n~ 

cesario entregar datos correspondientes que se utilizarán por 

otros departamentos en el ciclo de planeación de las varias -

actividades, de acuerdo con la lista siguiente: 

- Pronóstico inicial de ventas. 

- Plan inicial de producción. 

- Contratación de materia prima. 

- Cultivo de materia prima. 

- Pronóstico final de ventas. 

- Plan final congelado de producción. 

- Pedido final de materiales, 

- Cosecha y empaque. 

Estas fechas criticas indican el calendario a seguir -

en la plancación de la producción desde el plan inicial de -

ventas y de producción hasta el dia en que se congele la pro

ducción y no se admitan ~s cambios. 

Cuadros con estas fechas serán publicados proximamente 
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y distribuidos a todas las áreas de la compañ!a para asegurar 

que todo el mundo sepa de estas fechas críticas y que coordi

nen sus actividades con las personas de las áreas involucra-

das en la planeaci6n y control de producci6n e inventarios. 

Control de la producci6n. 

El objetivo del personal de la fábrica es: 

1. Producir las cantidades programadas. 

2. Producir 'ias cantidades programadas en las fechas -

indicadas. 

J, Controlar los costos de producci6n y no exceder los 

costos standars. 

4. Mantener los inventarios de materiales de empaque e 

ingredientes a niveles m!nimos. 

Estas son las metas en el área de control de producci6n 

Hay factores adicionales como control y organizaci6n de pers~ 

nal, control de calidad, la moral y ambiente del trabajo, 

etc. Sin embargo, los cuatro puntos son los blsicos en el co~ 

trol de la producci6n y representan el "que" del problema. 

Ahora necesitamos ver el "como" del control de producci6n. 

l. Reportes diarios y semanales de producci6n. 

El gerente de fábrica tiene la obligaci6n de controlar 
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su producción diaria y comparar la real con la programada, -

con respecto a la cantidad, a los costos, a la calidad, a los 

rendimientos, etc. 

Reportes semanales de producción. 

La fábrica tiene que reportar semanalmente al departa

mento de planeaci6n y control de inventarios, las cantidades

producidas durante la semana anterior. Estos datos reales se

comparan con el plan de producción para determinar las varia

ciones favorables y desfavorables. 

Este reporte sirve como un centro de act!vidades de la 

fábrica y de determinar la disponibilidad de productos termi

nados para el departamento de ventas. Tambi6n este reporte -

sirve para coordinar. las entregas de materiales y empaque y -

determinar si los inventarios de dichos materiales están su--

biendo o bajando. 

2. Control de los materiales de empaque. 

Las requisiciones para materiales de empaque deben ma~ 

darse al departamento de compras, con la anticipación necesa

ria para asegurar que compras pueda conseguir entregas segQn

las necesidades de las f!bricas. El departamento de compras -
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debe indicar el tiempo de adquisición de cada clase de mate-

rial y avisar a la fábrica los hechos periódicamente por es-

cri to. 

Compras también debe avisar a fábrica el estado de las 

órdenes de compras y las fechas de entrega de materiales de -

empaque para que la fábrica pueda planear su producción bien

y/o avisar a compras si es necesario mejorar o posponer las -

entregas, 

3, Control agr!cola. 

Basado en el presupuesto general de producción, el de

partamento de planeaci6n y control de producción, en coordin~ 

ción con el personal de la fábrica, hace los cálculos de la -

materia prima necesaria para cwnplir con los programas de pr~ 

ducci6n. Esto sirve para contratar o comprar materia prima de 

los agricultores o en el mercado libre. 

El plan de producción de tres meses sirve para preci-

sar las cantidades que se necesitan durante los próximos tres 

meses, Las necesidades de producción deben coordinarse con el 

departamento de agronom!a. Este departamento también debe ha

cer un reporte quincenal y preferiblemente semanal, indicando 

la disponibilidad o falta de materia prima de acuerdo con los 
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planes originales. Este reporte agr6nomos debe contener el -

siguiente dato mínimo. 

l. Plan agrícola por clase de materia prima. 

a. NCunero de hectáreas contratadas. 

b. llendimicntos en toneladas esperados por hectárea. 

c. Total de toneladas por entregarse por mes seglin

el plan agrícola. 

d. Fecha de empezar y terminar la cosecha. 

2. Necesidades de materia prima seglin el plan de pro-

ducci6n. 

a. Toneladas requeridas por mes. 

3. Variaci6n entre necesidades de la fábrica y el plan 

agr1cola, revisando los datos quincenalmente. 

4, Comentarios. 

a. Indicar variaciones en rendimientos del plan - -

agrícola original. 

b. Indicar variaciones en la fecha de comienzo y -

fin de la cosecha. 

c. Otros comentarios pertinentes. 

d. Estimación del costo por kilogramo y/o tonelada. 

Coordinaci6n completa entre el departamento agrónomo,-
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la fábrica y el departamento de planeaci6n y control de pro~

ducci6n e inventarios es básico ul controlar inventarios, co! 

tos de producci6n y cantidades de producci6n, Por falta de i~ 

formaci6n oportuna del departamento agr6nomo, pueden subir 

los costos de producción y aumentar los inventarios. Si las -

entregas de materia prima seglín el plan agr1cola no son sufi

cientes, será necesario comprar cantidades adicionales en el

mercado libre, si es posible, para complementar las demandas

de la producci6n. 

Uno de los problemas mayores es el hecho de que la en

trega de materia prima no coincide ni en fecha ni en cantidad 

con las necesidades de producci6n. El resultado es que el co! 

to de fabricación sube constantemente con los inventarios de

materiales de empaaue oor falta de entreaas de materia prima

caordinados con los planes de producción, El reporte agr1cola 

semanal y/o quincenal es la base para comparar las entregas -

de materia prima con el plan original, para determinar 

l. Las necesidades de aumentar y/o reducir entregas de 

material de empaque y, 

2. De modificar planes de producción, es decir, aumen

tarlos o reducirlos, 

La distribuci6n de este reporte debe ser suf icienteme~ 
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te amplia para que la supervisión en la fábrica y en 1a ofic! 

na matriz incluyendo al departamento de planeación y control

de producción y a las personas responsables, tengan detalles

suficientes para coordinar sus actividades correctamente, se

gGn la disponibilidad de materia prima. 

Basta decir que este reporte bien preparado ser~ un -

factor positivo en la mejor coordinación y control de produc

ción y de inventarios. 

- Control de inventarios. 

Existen cuatro clases de inventarios, a saber 

l. Productos terminados. 

2. Materiales de empaque. 

J. Ingredientes. 

4. Materiales de refacción • 

• Productos terminados. 

Hay tres áreas involucradas en el control de inventa-

rios de productos terminados, que son ventas, la fábrica y el 

departamento de planeación y control de inventarios. 

El ritmo de ventas no es siempre uniforme en todos los 
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productos que en ciertas partidas, las ventas exceden a las -

presupuestadas y en otras son menores. 

La misma situación puede ocurrir con la producción que 

no es posible cumplir siempre con programas de producci6n por 

falta de materia prima, materiales de empaque, etc. A veces -

la materia prima llega en m6s abundancia y obliga a un aumen

to correspondiente en la producci6n. 

Estos cambios en ventas y en la producci6n, 16gicamen

te afectan los niveles de inventarios de productos terminados. 

El departamento de planeaci6n y control de producci6n e inve~ 

tarios tiene la reuponsabilidad de coordinas las tres 6reas -

como: 

a. Volumen de ventas. 

b. Volumen de producci6n. 

c. Niveles de inventarios, 

A. Costos de Inventarios. 

Es propicio este momento para explicar cuanto nos - -

cuesta llevar en existencia los inventarios. Los factores de

costo m6s importantes son los siguientes: 
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a. Seguros 

b. Almacenaje 

c. Obsolescencia y merca~ 
cía dañada 

Totales 

P remedio de varias 
industrias. (\). 

l a 

O a 3 

a 8 

a 14 \ 

La Economía de Reducir Inventarios. 

Basado en ventas proyectadas 

Alternativas (000) (\) 
(Proyecto) Inventario llelaci6n 

proyectado entre in 
productos- ventario 
terminados. y ventas. 

Actual 110,000 51 

No. l 105,000 so 

No. 2 101,000 48 

No. 3 97,000 46 

No. 92,500 44 

(000) 
Reducci6n 
en inven-
tarios. 

s,ooo 

9,000 

13,000 

17,500 

(000) 
Reducci6n 
en costos 

800 

1,440 

2,080 

2,800 

Los inventarios nos cuestan dinero. Las utilidades se 

210,000,000 

Equivalente 
en ventas n 
20\ Utili-
dad bruta. 

4,000 

7,200 

10,400 

14,000 

reducen al subir los inventarios. Las utilidades se aumentan-

al reducirlos. Podemos ver en la tabla superior que el aho-

rro resulta de bajar los inventarios por $ 5,000,000 es de -

$ 800,000. Si tuvieramos que subir las ventas para recuperar 

estos $ 800,000, el aumento en volumen de ventas sería de --
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$ 4,000,000. 

Normalmente, los inventarios subir!an al incrementar-

las ventas. Sin embargo, si los inventarios son altos, tene-

mos que controlarlos y establecer metas de control, como la -

relaci6n entre inventarios y volumen total de ventas. La gr~

fica demuestra que la relación entre inventarios de productos 

terminados para el año y ventas es del 51%. Consideramos que

esta relación es alta y que nuestra meta debe ser reducida al 

46% ó 48%. 

Si pudieramos reducir el promedio de inventarios por -

~ 13,000,000, la contribuci6n a las utilidades de la compañ!a 

ser!a de $2,080,000, o el equivalente a un aumento de ventas

de $10,400,000, Esta debe ser nuestra meta. Estas cifras de-

muestran claramente el impacto, en los resultados financieros

que un control estricto puede producir. 

El control de inventarios de productos terminados se -

complica por el hecho de que varios productos se producen por 

estación, solamente una vez por año, y se requiere la produc

ción en un tiempo corto para satisfacer las demandas de venta. 

L6gicamente los inventarios llegan a cifras altas y el prome

dio es de 6 meses más el colchón necesario para satisfacer -

las variaciones en ventas, 
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La siguiente tabla, relacionada con el durazno entero 

y mitad~s demuestra estos hechos. 

Inventario de Productos de Estaci6n, 

Duraznos Enteros y Mitades en Almíbar. (Miles de cajas). 

(000) (000) (000) 

Ventas Ventas Inventario Relaci6n Pico del Inventario 
Año en ca- prom. promedio. inventa- inventa- promedio -

jas. mens. rios a - rio. en meses. 
ventas. 

1984 28 2. 3 10 36 21 4.3 -

1985 20 l.67 12 60 27 7.2 -

1986 25 2 .1 16 64 27 7.6 -

En esta tabla se incluye colchón de un mes para sati! 

facer variaciones en volGmenes de ventas. 

Notamos que el promedio de inventario en meses llega a 

7.6 meses. Si fueramos a quitar el colchón de un mes, podr!a-

moa reducir el inventario a 6.6 meses, 

La combinaci6n de productos de estación con otros pro-

duetos que se pueden producir durante varios meses del año, -

. como chiles serranos, chiles chipotles, chiles jalapeños y -

que para ésto no se necesita mayor inversión en maquinaria, -

resulta en un inventario menor de 6 meses. El objetivo es en-

10/2. 3 

12/1.67 

16/2 .1 
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centrar la forma de prolongar la producción y en consecuencia 

reducir inventarios por mejor planeación de adquisiciones de

materia prima y utilización de equipo en las fábricas. El de

partamento agrónomo puede contribuir a la reducción de inven

tarios al iniciar programas de cultivo de materia prin.a dura~ 

te varios meses del año abajo de nuestro control estricto y -

así eliminar la necesidad de depender del mercado libre para

la adquisición de materia prima. 

Control de inventarios de materiales de empaque. 

Existe una gran oportunidad para el gerente de la fá-

brica de producir utilidades para la empresa al controlar - -

efectivamente niveles de inventarios de materiales de empaque. 

El problema más grave se presenta cuando llegamos a -

las estaciones más fuertes de producción, sin embargo, es in

dispensable programar las entregas de materiales de empaque,

especialmente envases, segdn las necesidades de consumo y no

con el objeto de tener fuertes colchones de inventarios para

casos de emergencia. 

Un procedimiento para controlar electivamente lo.a in-

ventarios de materiales de empaque, se describe en la siguie~ 

te gráfica. Este sistema requiere un an411sis completo cada -
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semana, coordinando las entregas de envases, etc., con la pr~ 

ducci6n real, disponibilidad de materia prima y las metas de

inventarios. El sistema de control est4 diseñado para que los 

materiales lleguen a la f&brica 2 6 4 semanas antes de la fe

cha en que se programe la producci6n, dejando un nivel de in

ventario al equivalente aproximado de 4 6 6 semanas. 

Control de Material de Empaque. 

I, Plan de producci6n 
en cajas. 

l. Programa individual 

Durazno entero 24/860 

Durazno mitades 24/860 

2. Programa total del mes 

3. Programa acumulado 

II. Producci6n real mes. 

1. Semana No, 1 

Semana No. 

semana No. 

semana No. 

Semana No, 

2 .- Producci6n total 

3, Producci6n acumulada 

Julio Agosto 

11,000 

10,000 

21,000 

21,000 

s,ooo 

3,000 

4,000 

7,000 

19,000 

19,000 

Septiem. 

11, ººº 
io,ooo' 

21,000 

42,000 

6,000 

5,000 

s,ooo 
4,000 

20,000 

39,000 

Octubre 
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Julio Agosto Septiem. Octubre 

III. Ajustes en Producci6n 

l. Ajuste mensual (2,000) (l,000) 

2. Ajuste acumulado (2,000) (3,000) 

IV. Programa de Embarques, 
No. Envases. 

l. Requeridos seg(in -
programa sig. mes. 504,000 504,000 

2. Menos inventarios. 

3, Neto requerido. 504,000 504,000 

4. Requerimientos acu 
mulados - 504,000 1'008, 000 

5. Embarques reales 

Semana 100,000 100,000 

Semana 2 100,000 100, 000 

Semana 100,000 100,000 

Semana 100,000 158,000 

Semana 150,000 

6, Embarques totales 
al 11111a 550,000 458,000 

7. Sobrante faltante 
mes anterior 46,000 

8. Embarques acum. 550,000 1'008, 000 

9. Sobrantes faltan-
tes del mea. 46,000 

10. Sobrantes faltan-
tea acumulados. 46,000 
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Julio Agosto Septiem. Octubre 

11. Ajuste de reque 
rimien tos. -

a. Por prod uc--
ción real (48,000) (24,000) 

b. Acumulado (48,000) (72,000) 

12. Neto requerido 
global mes. 456 480 

13. Acumulado 456 9 36 

- Conclusiones. 

Este es uno de los problemas más serios que se tiene -

~n las empresas empacadoras de alimentos y sol&!!M'!nte al reco-

nocerlo y después atacarlo con todo vigor, se pueden realizar 

reducciones que son indispensable• para mejorar la situación

f inanciera, 

Factores de importancia mencionados, 

l. La importancia de comunicación entre todos loa de-

partamentos de operaciones con el departamento central de pl! 

neación y control de producción e inventarios y con el depar-

tamento de ventas y viceversa. 

2, La necesidad de un control estricto de las activid! 
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des agrícolas y coordinación de sus actividades con la plane! 

ción de p~oducción y con el &rea de operaciones de cada fábr! 

ca. 

3. La necesidad de reportes del departamento agrónomo, 

semanales o quincenales como m&ximo, indicando la disponibili-

dad de materia prima de acuerdo con las necesidadea de la f&

brica. 

4. La necesidad de nivelar las curvas de inventarios -

por medio de una producción m&s uniforme durante el año. Esto 

lo tendremos por medio de una mejor planeación y control y por 

la int.~oducción de productos nuevos de receta que tanib~l!n pe!. 

mitir&n una producción uniforme. 

s. El procedimiento para controlar nivelea de inventa

rio• de materialea de empaque. 

6. Plan de producción de 3 rneses y plan de producción

mensual (9) • 

Para el control diario de la producción, •e mueatra •

continuación una forma en la cual est& involucrado el control 

( 9) Heinz Alimentos, S.A. de c.v., H.L. Wallace Jr., Noviem
bre, 1968. (No editado). 
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de una manera práctica para todos los conceptos anteriormen-

te explicados. 

En esta se indican por turno los requerimientos de to

dos los ingredientes, se programan necesidades tomando en 

cuenta las existencias del turno anterior, se registra tam--

bién lo que se solicita al almacén, lo que esté realmente en

entrega, la existencia final, el consumo real, el estandar de 

consumo y la relaci6n en porcentaje entre estos dos 6ltimos -

factores para medir la productividad. 



<A> <B> 

Report• d9 Produccion 
tllrUftO "it-s 

24/860 9 
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--- ---1---- --- ----- -- --------------------

416 3491 2 10 9 86 
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: Ctw:> <D-E> Ent.reg EMi•ttCE+G>-HISta'ldr: X IX"•• al 

c.nc.pt Std/l.VIProg.tloc E>cis. In Rmq.RIH Rluc• FiMI IConsuoolP,.oducclConsu<l:H.nos C: ----- ----:----- ----- ---- ---- ------------:----:----: 
0....uno 23.1601 9634.!16 6384.43 32!!0.13 1800 01 8184.41 8082.81 101.31 1.31 ---- ---:----- ------ ---- ---- --:-----:----:----:---: 

3.1201 1297.92 !l.'55.14 742. 78 800 401 131:5. i: 1oee.1J: 120.01 20.01 ----- -----:------- ----- --·---- ----- ----:-----:------:----:------: 
Cit.rico .0481 l'J.97 75.16 -!l.'5.19 O !l.'5.16: 20.0: 16.BI 119.41 19.4: ---- -----:---- ----- ------ ----- ---:------:------:----:-----: 
S.• e .!601 149.76 o 149.76 200 1001 100.0: 12!5.r.1 79.61 -20.41 
---- -----:---- ---- ----- ---- ----:------:----1---1-----: 
M• 24.012110015.~ o 10013.9:5 10100 1:5901 eso2.01 0401.11 101.z1 1.2: --- ----:--- --- ---- ---- ---:-----!-----:---:------: 

: : : : --- ----1--- ---- ---- ----- --:------:-----:----:------: 
tldlt O Hmibr•I : 7: 191 38.9: -61.11 ---- ---:---- ---- ---- ---- --:-------:-----:----:-----: 

l\.oj-: 161 4:51 3!!.61 -64.41 
--- ---:--- ----- ----- --- ---1----:----1--:-----l 
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E. CONTROL DE CALIDAD, 

El control de calidad en productos para el consumo hu

mano es un·elemento de vital importancia para la industria. 

La calidad, hablando de productos alimenticios se debe 

cuidar en dos aspectos fundamentales• 

l. Que el producto sea apto para el consumo humano. 

2. Que se encuentre dentro de los estlndares de cali·· 

dad que requiere el mercado, como aon1 color, aabor, 

textura, uniformidad de tamaño, vida de anaquel, -

(durac16n del producto, etc.). 

l. Sanidad del Producto. 

Trat&ndose de productos alimenticio• en conaerva, ae -

debe tener un extremo cuidado en todas las etapa• del proceao. 

Para cuidar la higiene en la elaboraci6n de loa producto•, -

loa operario• deber&n estar debidamente unifor .. do•, con la-

cabeza cubierta para evitar la posible calda de cabello en -

los productos y deber6n utilizar guantes de pl6atico al real! 

zar sus labores. 

como ya se ha mencionado, la etapa m6s crltica del pr~ 
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ceso es la esterilizaci6n del producto, ya que es donde se--~ 

eliminan las posibles bacterias que contenga el producto por

lo que debe cuidarse el hecho de que en "todas las latas y -

en cada una de ellas" se alcance la temperatura de 95°C, pues 

esto asegura un medio inh6spito para las bacterias. 

Estas tienen mayor o menor resistencia a la temperatu

ra, dependiendo de la acidez del producto o su factor pH. Es

"ª factor de intesidad o factor pH no debe ser confundido con 

la cantidad de leido presente en el producto. Para medir esta 

intensidad de acidez en t6rminos numl!ricos simples se ha est~ 

blecido una notaci6n matem&tica numerada, la escala pH. Esta

escala desde el O al 14 (ll). El punto neutro rd rl = 7. Un -

valor pH simplemente denota la acidez o alcalinilidad efecti

va de un producto. La acidez crece desde 7 a 1 y la alcalini

dad crece de 7 al 14, o bien del 7 al 1 la acidez crece y del 

7 al 14 disminuye. El pH de los alimentos depende de muchos -

factores siendo algunos de 6stos la madurez del producto, va

riedad y las condiciones de cultivo. 

Es muy importante el an&lisis de pH en el producto a -

enlatar, pues como es sabido las bacterias en este tipo de -

productos pueden causar botulismo, siendo este una toxina mo~ 

tal cauaada por la bacteria Clostitidium Botulinum. Un efecto 

(ll) A Complete Course in Canning, op. cit., p. 105. 
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importante del pH en su influencia en la resistencia de la -

bacteria al calor, Mientras más bajo sea el pH, m~s baja es -

la resistencia de la bacteria al calor y viceversa. 

La experiencia ha probado que, con muy pocas excepcio

nes, productos que tienen un pH inferior a 4.5 pueden ser se

guramente procesados en agua hirviendo a una temperatura raz~ 

nable. La mayor1a de las frutas (el durazno), tomates y algu

nos productos articifialrnente acidificados (chiles en conser

va) pueden incluirse en este grupo. Productos con pH •.S y m~ 

yores, requieren proceso a presi6n de temperatura dentro del

rango de llOºC a 120ºC para poder obtener una esterilizaci6n

cornercial. Dentro de los productos que entran en estos rangos, 

son los vegetales (ch1charos), cereales, productos y sopas -

con carne y productos de leche. El durazno tiene un pH prome

dio de 3.7, por lo que no es un producto en el cual se produ! 

ca la bacteria del botulismo, pero atln as1, es posible que ae 

produzcan otras tal vez no mortales, si ea que no se logra 

una adecuada esterilizac16n. 

La destrucci6n total de las bacterias, depende b&sica

mente de dos factores, tiempo y temperatura, ambos deben ea-

tar especificados para el proceso (10), La tasa de destruc--

( 10) Idem. 



ci6n se ha descubierto que var!a logar!tmicamente involucran

do estos dos factores, las destru!das procesando un minuto a-

121 ºC , 10 minutos a lllºC y 100 minutos a lOlºC. 

Adem~s de la temperatura y tiempo de trabajo, es impor 

tante cuidar que el tiempo desde que el bote sale del agotado 

hasta que es engargolado. El tiempo que transcurre desde el -

engargolado hasta que entra en el autoclave, y el tiempo des

de la salida del autoclave hasta la tina de enfriado tienen -

que ser m!nimos, ya que en todos estos intervalos ae pueden -

reproducir bacterias. 

2. Estlndares de calidad requeridos por el mercado. 

Una vez cumpliendo con los requisitos sanitarios, se -

puede pasar a analizar que es lo que necesita el mercado del

producto como1 vida de anaquel, color, olor y sabor siempre -

iguales y satisfactorios, contenido por lata, aspecto agrada

ble, etc. 

A continuaciOn se mencionan la• caracteristicaa de ca

lidad del durazno. 

- Color. 

El durazno puede ser amarillo, blanco o rojo, depen---
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diendo de su variedad. Este color debe ser normal para el ti

po de variedad que se trate. 

- Sabor. 

DeberAn tener un olor y sabor normales, exceptos de -

olores y sabores extraños al producto. 

- Uniformidad de tamaño. 

Enterios y mitades deben de ser iguales en un 95\, el

peso de la pieza mayor no deber& ser mayor que el doble del -

peso de la pieza menor, pero 1i hay menos de 20 unidades, po

dría prescindirse de una unidad. 

- Defectos. 

El producto deber& estar exento de defectos tales como 

materias extrañas, hueso1, pieles, piezas con marcas y piezas 

rotas. 

- Aditivos alimenticios. 

S6lo se pueden utilizar esencias naturales de fruta• y 

otros aromas •naturales" y aus equivalentes •int6ticos "id6n

ticos", excepto ajenos de los que se saben que son de peligro 

t6xico. 

- Llenado de los recipientes. 

LOs recipientes deber&n llenarse bien con durazno• y -

\ 
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el producto (inclu1do el alm1bar) ocupará no menos d~l 90' de 

la capacidad de agua del recipiente. La capacidad de agua del 

recipiente es el volumen del agua destilada a 20ºC que cabe -

en el recipiente cerrado herméticamente cuando est& completa

mente lleno. El peso escurrido deber& ser el 60' del peso to

tal del producto mas el alimento. 

- Vida de anaquel. 

Lo importante de los productos enlatados es que se - -

•conserven" en buen estado el mayor lapso de tiempo posible.

Atln cuando aparentemente la hojalata no parezca que deje en-

trar aire en su interior, al paso del tiempo 'ste va penetr"!!, 

do, terminando con el vac1o y preparando el medio ideal para

la reproducci6n de bacterias y provocando con la entrada de -

ox!geno el abombamiento del envase. 

Por esto es muy importante que se tenga un extremo ctJ! 

dado en el manejo de los botes antes de ser cerrados para que 

la ceja est' (>erfectamente derecha y el cerrado •ea lo ro&• -

herrn'tico po•ible. 

Un producto como el durazno en conserva debe tener una 

seguridad m&xima de aproximadamente 2 años, antes de que pie! 

da el vac!o y el envase •e abombe. E• dif!cil que dure mls -

tiempo en buen estado. 
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F, CONTROL DE CALIDAD COMO SISTEMA. 

El encarecimiento de los costos y la complejidad de -

los productos ha obligado a la industria a desarrollar rnéto-

dos para solucionar los problemas y optimizar las operaciones 

referentes al control de calidad. 

El control de calidad visto como un sistema puede con

tribuir a sorprendentes ahorros en la empresa. 

como ingenieros industriales estaremos particularmente 

interesados en los aspectos de reducción de costos de los pr~ 

cedimientos y técnicas diversas. 

1. Control de Calidad Efectivo. 

Lo podemos definir como aquel sistema de actividades -

que previene que un producto·manufacturado varie de las espe

cificaciones que espera su t!pico conswnidor. 

Indicaciones claras del control de calidad efectivo, -

ser!n la pr!ctica conttnua de detectar producto defectuoso y

con un costo adicional a través de procedimientoe, aceptar 

cierta cantidad de acuerdo a niveles de tolerancia predetermf. 

nades. 
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La cantidad de inspección visual en la industria puede 

reducirse dr!sticamente con la implementación de actividades

coordinadas. 

Calid~d + confiabilidad 
Valor del producto 

Costo 

Etapas en el control de calidad. 

Inqenier!a. 

Usar an!lisis estadísticos de los resultados actuales

de producción para determinar una relación objetiva de tole-

rancias entre la relación entradas/salid~s de acuerdo a las -

especificaciones predeterminadas. 

Producci6n. 

Elaborar el producto de acuerdo a los eatandares y vi· 

gilar la producci6n sobre la marcha. controlar entradas y sa

lidas. 

Inspecci6n. 

Liberar o detener el producto manufacturado de acuerdo 

a sus especificaciones y tolerancia. 

Auditoría. 

Confirmar que los consumidores tipo sean receptivos al 
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producto manufacturado, 

2. El Muestreo Estad!stico como Herramienta Fundamen--

tal del Control de Calidad. 

separemos las distintas caracter!sticas de calidad en

tres, cr1tica, mayor y menor. La cr!tica ser&n factores como

la seguridad del producto, la mayor abarcar& factores funcio-

nales del producto como su sabor o color, y la menor abarcar& 

posiblemente factores que el mismo consumidor tendr& bajas p~ 

sibilidades de detectar. 

Relacionando esto con la inspecci6n, podr!amos decir: 

clasificaci6n del defecto 

C!trico 

Mayor 

Menor 

Inspecci6n 
(\) 

100 

00,65 

1.0 6 2. SO tolerancia 

4. O 6 10. 00 tolerancia 

M&s porcentaje defectuoso, aer&n rechazadas. (12), 

(12) Industrial Engineering Handbook, H.B. Maynard. Ed. Me -
Graw Hill Book Co., New York, N. Y., 1971. p. 8-119. 
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Existen diversas técnicas de muestreo estad!stico que

facilitan al ingeniero industrial la evaluaci6n de calidad de 

lotes espec!ficos. 

En todos los casos, la empresa deber& llevar un record 

del porcentaje de piezas o art1culos defectuosos en cada lote, 

mismo que ha presentado a lo largo de las operaciones diarias. 

A continuaci6n se presenta uno de tantos métodos arit-

m4ticos que existen para determinar el tamaño de muestra "n", 

dado un porcentaje de error en la estimaci6n B • S\ y una pr2 

babilidad de art1culos o piezas defectuosas (de acuerdo a la

historia) de cierto porcentaje, dependiendo del producto que-

se trate. 

Por lo tanto P ser& el porcentaje de piezas o art!cu-

los defectuosos que se han presentado anteriormente y Q aer&

el porcentaje de artículos en buen estado o bien (l - P). 

La f6rmula ser&: 

n a 

+ PQ 

Donde: 

N = Lote a muestrear, 
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P Probabilidad o porcentaje histórico de duraznos d! 
fectuosos, 

Q = ( l - P), 

B = Limite de error en la estimación, 

n • Muestra requerida para decidir sobre el total del
lote con un l!mite de error B y un porcentaje de -
aceptación P. 

Para el caso en cuestión, tomemos un camión completo -

de durazno con N = 10,000 kgs. Definamos B • 5' y P = 12•, de 

acuerdo a records checados en varias f&bricas, el porcentaje-

de durazno en mal estado o no apto para enlatar que llega del 

campo es el lOi al 12i. Esta ser& la caracter!stica de cali-

dad que evaluaremos en la primera fase que es la recepción de 

meteria prima, para no mvestrear el total del lote, determin! 

mes la muestra a analizar para que se den los par&metros def! 

nidos. 

(10,000) (0.12) (l - 0.12) 
n • 

(10,000 - l) (.05) 2 + (.12) (l - 0,12) 

n • 167 Kgs. 

Esto quiere decir que si analizamos detalladamente 

167 Kgs. al azar de este lote de 10,000 y determinamos au por 

centaje de defectuosos real, podremos aseverar que si analiZ! 

mes el camión completo, tendr!a este mismo porcentaje de - -

error con un Si de margen en la estimación, 
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Aqu1 es donde entra entonces el criterio de aceptaci6n 

o rechazo del empacador. 51 definirnos y acordarnos con el agr! 

cultor que aceptaremos hasta un 5\ de piezas defectuosas y -

por el resto de defectuosas no le pagaremos y el análisis - -

real de nuestra muestra arroja un ll\ de defectuosas, podre-

mos aseverar que habrá este mismo porcentaje en todo el lote

y devolveremos lo correspondiente a un 6\ al productor. 

Es muy importante definir muy bien los parámetros de -

aceptaci6n y rechazo en todas las fases de la producci6n para 

controlar la calidad determinando nW1leros de muestras adecua

dos y de tal manera que no se tengan que muestrear lotes com

pletos. 

Se ha decidido ilustrar solamente el muestreo en la r~ 

cepci6n de materia prima, ya que es el primer control de cal! 

dad que se aplica al producto y debe ser &gil, ya que si se -

muestreara el lote completo, tardar1amos varios d1as, aumen-

tando as1 las probabilidades de que el producto fresco se de! 

componga, por lo tanto debernos medir antes de entrar a produ~ 

ci6n la calidad del producto que recibirnos y hacer cuentas -

con el proveedor. 

Este muestreo se puede y debe aplicar de la misma for

ma que el producto terminado, para checar por ejemplo las si

guientes caracter1sticas de calidad• 
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a. NCimero de piezas por lata. 

b. Pulgadas de vac1o por lata. 

c. Grados brix. 

Adem~s de utilizar estas técnicas de muestreo, el per

sonal de planta deber! estar concientizado a detecta~ cont1-

nuamente errores visuales de calidad como pueden ser latas -

golpeadas o infladas, etc. 

Para seleccionar un plan de muestreo para alguna caras 

ter1stica de calidad, deberemos llevar un record previo de 12 

tes de cierto tamaño, sin defectos y otro record de la frac-

ci6n defectuosa encontrada en otros para as! tener un punto -

de comparaci6n. 

Responsabilidades del Ingeniero. 

Est!ndares de calidad: Dos tipos de tolerancia deben -

ser realistas antes de que cualquier sistema de control de C! 

lidad pueda aer puesto en marcha. 

l. Tolerancias para las características del producto -

terminado. 

2. Tolerancia para las partes y los distintos procesos. 

Materia prima, etc. que podr&n influir en las caracte-
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r1sticas del producto terminado, 

Por eso es importante aplicar el plan y definir los 

estAndares deseados para todas las fases de la producci6n, m! 

teria prima, proceso, cuarentena, etiquetado y encartonado. -

Esto ahorrar& tiempo y optimizar& nuestro sistema de control

de calidad en general. 
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C A P I T U L O I I I 

COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION. 

INTRODUCCION. 

Al lleqar a este capitulo, es importante hacer notar -

la extraordinaria nobleza de este producto para su comercial! 

zaci6n. El durazno enlatado representa el postre por excelen

cia en nuestro pa1s. Su mercado por lo tanto es verdaderamen

te grande y a la vez la producci6n nacional no •• •uficiente

para abastecerlo. El precio de este producto, por considerar

lo dentro de la canasta de b4sicos, es controlado por las au

toridad~s, siendo as1 los rendimientos considerablemente red~ 

cides por lo que se deben cuidar al extremo los costos de pr~ 

ducci6n y los gastos administrativos y de ventas, aa1 como a1 

go que hoy en d1a es muy importante, los gastos financieros.

Estos tienen una muy relevante relaci6n con la pol1tica comer 

cial que se fije en la empresa. Precisamente son los gastos -

financieros los que no permiten producir mayores cantidades -
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de durazno, pues éstos mes con mes van mermando directamente

la utilidad del producto. 

A. CANAlES DE COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION. 

Estos son bhicamente. 

l. Autoservicios. 

2. Mayoristas. 

3. Instituciones (Hoteles, restaurantes, hospitales,-

etc.). 

Es un producto que llega a todos los niveles con mucha 

intensidad, ya que en s! constituye desde un sencillo postre

como tal, hasta una materia prima para la reposter!a. 

Para todo producto de consumo existen diversas formas

de hacerlo llegar al consumidor final, dependiendo de las ca

racter!sticas propias del producto. Es por esto que entre el

fabricante y el consumidor hay un ejército de intermediarios, 

los distintos canales que se escojan para la venta del produc 

to influyen directamente en los planes del mercado. 

- Concepto y mezcla de mercadotecnia. 

Es el concepto que se utiliza para describir la combi-
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naci6n tle los cudtro factores que constituyen el coraz6n del

sistema de mercadotecnia de una compañ!a: el producto, la es

tructura de precios, las actividades promocionales y el sist~ 

ma de distribuci6n. Los cuatro componentes de la mezcla est!n 

interrelacionados. De nuevo surge el concepto de sistemas, ya 

que las decisiones de un &rea normalmente afectan la acci6n -

que se toma en las dem!s. Por otra parte, dada una de las cu! 

tro contiene muchas variables. Una compañ!a puede comerciali

zar un producto o muchos, relacionados o no. Pueden ser dis-

tribu!dos mediante mayoristas o directamente a detallistas, -

etc •. Finalmente, la gerencia de escoger la combinaci6n de V! 

riables que se adapte mejor al medio ambiente, 

El producto, La administraci6n del producto incluye -

planear y desarrollar los productos y los servicios correctos 

para que la compañia los comercialice, Se necesitan lineamie~ 

tos para cambiar productos existentes, agregar nuevos y tomar 

otras acciones que afecten los nuevos productos que se ofre•• 

cen. Tambi4n ae deben tomar decisiones en cuanto a marcas, em 

paqlll!s y otras caracter!sticas de los productos. 

El precio. En la determinaci6n de precios, la gerencia 

debe determinar el precio base correcto d 8UA producto• y •! 

tisf•cer pol1t1cas en cuanto a deacuentoa, pago de flete• y -

muchas otras situacio~es respecto de los precios. 
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Promoci6n. La promoci6n es el componente que se utili-

za para informar y persuadir al mercado acerca de los produc-

tos de una compañía. La publicidad, venta personal y:la prom~ 

ci6n d~ ventas son actividades promocionales principalmente. 

Oistribuci6n. Se deben seleccionar y administrar los -

canales comerciales, mediante los cuales los productos llega

r!n al mercado correcto en el momento preciso y formar un si~ 

tema de distribuci6n para el manejo y transporte f!sico de --

los productos por estos canales. (13), 

Ahora vemos como influyen cada uno de estos factores -

en los diversos tipos de canales que ex!sten para comerciali-

zar un producto. 

La venta de autoservicio. 

El autoservicio es un canal en el cual existen dos ni-

veles, uno que es el fabricante y otro que es el mismo auto-

servicio, cuya funci6n es exhibir el producto en sus anaque--

les para que el consumidor los compre. Constituye Wl medio de 

venta en el cual, para que el producto tenga dxito 1e deben -

aplicar los mAs completos sistemas de comercializaci6n. 

(13) Fundamentos de Marketing., William J, Stanton, Sa. Ed.,
P• 37. 
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El autoservicio es un mercado de marcas, calidad y - -

precios, la marca es la manera de distinguir un producto de -

otro. Esta debe ser llamativa y debe sugerir algunas de las -

cualidades de la empresa o producto de que se trate. La marca 

debe quedar impresa en la mente del consumidor como sin6nimo

de calidad y seguridad, especialmente cuando se trata de pro

ductos alimenticios. En el autoservicio la marca es importan

t1sima, muchas veces al consumidor no le importa pagar m4s d~ 

nero o prescindir de obtener inclusive una mejor calidad per

la fidelidad que le tiene a cierta marca, debido al impacto -

que le causa su diseño y su imagen publicitaria. Cuando un -

consumidor est4 muy apegado a una marca es dif!cil y toma - -

tiempo convencerlo de cambiar a otra. Es importante señalar -

que hoy en d1a por raz6n de la situación económica, empieza a 

pesar m~s el concepto del precio del producto, obligando al -

consumidor a cambiar de opini6n respecto de la marca. Esto se 

da principalmente en mercados donde acuden consumidores con -

un menor poder adquisitivo como es el caso de las cadenas de

autoservicios de gobierno o algunas otras m4s pequeñas situa

das en lugares de menor nivel socioecon6mico. 

A11n as! podr!amos decir que en general el autoservicio 

es un mercado en el cual la marca debe ser de un impacto im-

portante y se debe identificar perfectamente con la calidad -

del producto. 
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La promoción del producto que incluye básicamente pu-

blicidad, buena exhibición en anaqueles y descuentos especia

les, es esencial en el autoservicio. 

Especialmente en productos muy competidos, es importa~ 

te convencer al consumidor de que nuestro producto es el me-

jor, mencionando sus caracter!sticas y cualidades a través de 

la publicidad, para crear en su mente la imagen de nuestra 

marca. 

Esto debe ir perfectamente relacionado con una buena -

exhibición en el mueble del autoservicio. El producto debe e! 

tar limpio, ampliamente exhibido y en buen lugar. 

También es importante muchas veces, y mis en estas ép~ 

cas, otorgar un beneficio económico para alentar al consumi-

dor a comprar nuestra marca, relacionlndola desde luego con -

la publicidad, "misma calidad a menor precio", ésto es eleme~ 

tal para que el consumidor no piense que por pagar menos ob-

tendrl una calidad inferior. se debe cuidar ante toda la cal! 

dad del producto y es por esto que el precio debe rebajarse -

sólo ocasionalmente y con un incentivo temporal corto. 

Finalmente, el punto medular de todo es la diatribu--

ción 1. hacer llegar el producto al autoservicio, pues si no es 

as!, no habrá nada de lo explicado anteriormente. 
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Especialmente el autoservicio resulta un canal impor-

tant!simo para el desarrollo de una marca, pero por lo mismo

es costoso para la empresa en todos aspectos, por lo que la -

optimizaci6n en los gastos del producto y en los gastos de -

d1stribuci6n y venta resulta elemental para obtener utilida-

des. 

La distribuci6n es el elemento clave para saber si po

demos hacer publicidad, pues de nada servir!a destinar gran-

des cantidades de dinero en una campaña publicitaria a través 

por ejemplo de la radio en cadena nacional, si nuestro produ~ 

to s6lo se encuentra en una sola plaza, el mensaje llegará a

mucha gente que no encontrará el producto para comprarlo, es

to ser!a tirar el dinero. Por otro lado, el autoservicio exi

ge una entrega inmediata del producto que se le venda, por lo 

que la empresa debe contar con los medios adecuados para lo-

grar lo a tiempo en el lugar adecuado y. al menor costo. 

La distribuci6n constituye un gasto fijo para la empr! 

sa, por lo que en la medida en que sus ventas se incrementen, 

éste será amortizado. 

Las rutas de distribuci6n deben ser planeadas con cau

tela, para optimizar costos de combustible y rapidez en la eu 

trega, Más adelante entraremos en detalles de este aspecto. 
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La venta al mayorista. 

En este canal existen tres niveles que son: el fabri-

cante, el mayorista y el detallista. El mayorista compra gr"!! 

des volCunenes para obtener mejores precios y vende a su vez a 

los detallistas y pequeños comercios, que a su vez ponen el -

producto a la venta, se ~ace lo que es conocido en mercadotes 

nia como "distribuci6n horizontal". 

Comercializan normalmente productos de lata rotaci6n,

de consumo masivo y popular. Adem&s de venderle a los deta--

llistas, le venden también a algunas instituciones, requirie~ 

do para este tipo de clientes el producto en empaques de ma-

yor capacidad en su contenido (tamaños institucionales). Como 

hemos visto, cada mercado tiene sus muy particulares caracte

rísticas en cuanto al producto requerido. 

El mayorista al contar normalmente con una poderosa -

fuerza de ventas que le permite llegar a muchos puntos de ve~ 

ta, constituye un buen canal de distribuci6n, donde si el pr2 

dueto es el adecuado en cuanto a precios (como primera cuali

dad) y calidad, se pueden verder fuertes vol<uoones sin reque

rir para esto que la f4brica tenga una compleja red de distri 

buci6n, sino simplemente entregando en un s6lo lugar el pro-

dueto, en la bodega del mayorista y éste Gltimo se encargar&

del resto. 
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Como ya se ha mencionado, el producto adecuado para e! 

te canal tiene que ser de alto consumo, o sea que el mayoris

ta no lo tenga que almacenar durante más de un mes sin poder

lo vender, el producto le tiene que dejar dinero y no le con

viene tenerlo almacenado. 

En este canal, es muy importante recalcar, que el pre

cio es la principal cualidad, desde luego que la calidad es -

importante, pero pr&cticamente s6lo en el aspecto de que el -

producto se pueda comer y éste aceptablemente bueno. Podr!a-

mos decir que en cuanto se refiere a la marca, este tipo de -

canal es poco sensible a ella, ya que coloca el producto prin 

cipalmente en lugares donde el producto no se va a exhibir c~ 

mo son las instituciones o bien en lugares populares de bajos 

ingresos per c&pi ta, donde se buscan "precios" y no marcas, 

El mayorista en comparaci6n con el autoservicio es un

comerciante que utiliza ~todos de comercializaci6n sumamente 

conservadores, no innova en su forma de trabajar y busca ga-

narse a toda costa de lo que sea hasta el dltimo centavo, no

est& diapuesto en muchos casos a pagar a su clientela alguna

promoci6n o beneficio especial que le brinde el fabricante, -

mientras que el autoservicio utiliza sistemas modernos de co

mercializaci6n, eval6a las marcas que tiene, su presentaci6n, 

su calidad, solicita al fabricante promociones especiales y -

se las transmite al cliente para que se le haga atractivo al-
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producto y lo compre. Esto es porque cuando se trata de ha-

cer una marca (aunque tome tiempo, dinero y esfuerzo) el ca-

nal m~s adecuado es el autoservicio y cuando se trata de ha-

cer grandes volúmenes, quisa inclusive con menores costos de

distribución, el canal adecuado es el mayorista. 

El punto clave es el saber tener una mezcla adecuada -

de ventas al mayorista y al autoservicio, de tal forma que al 

mismo tiempo hacer vol(imenes y crear una imliqen de marca que

produce. Es muy importante no olvidar que la marca es lo que

a larqo plazo hará que nuestro producto perdure en el mercado, 

un producto sin imliqen está destinado al proceso, por lo que

na es recomendable canalizar todas las ventas a trav~s de ma

yoristas para facilitar la labor, sino tener una mezcla ade-

cuada de ambas. 

B. ORGANlZACION DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS. 

Para determinar el tipo de fuerza de ventas requeridas, 

es necesario, primero definir claramente cuales serlln los ca

nales de distribución y venta que demandan el producto en 

cuestión. 

Aqut se expone la organización de un departamento de -

ventas propio para la distribución del durazno a travfa de 111! 

yoristas y autoservicio. 



Para definir el tipo de distribuci6n se deberAn esta-

blecer los objetivos que se quieren lograr con el producto.-

éstos podr!an ser: 

l. Penetraci6n de marca. 

2. Alta rotaci6n. 

3. Optima recuperaci6n de cartera. 

Realmente no existe un s6lo canal que nos permita cum

plir con los tres objetivos aqu1 plasmados, por lo que es im

portante hacer una mezcla adecuada, 

Para el logro del primero, el canal m4s apropiado es el 

autoservicio, ya que éste exhibe el producto al consumidor f~ 

nal y es donde la marca se da a conocer. 

La rotación del producto en el autoservicio es muy blJ!!. 

na, no as1 la recuperac16n de cartera, ya que los plazos de -

pago de las cadenas de autoservicios suelen ser mayores a los 

60 d1as. 

El mercado institucional y el mayoreo son un mercado -

de alt1sima rotaci6n, de una m&s rApida recuperaci6n de cart! 

ra, la decisi6n de compra radica mas que nada en el precio y

en la calidad, no teniendo ninguna preponderancia la marca en 

esta decis16n, como la tendría el autoservicio. 
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Ya habiendo definido los canales de distribuci6n a cu

brir, podremos decir que es necesario tener vendedores distiu 

tos para cada tipo de canal, esto es para autoservicios y ma

yoreo, 

El número de vendedores dependerá de la zona a atacar

y del número de puntos de venta en ésta. 

De acuerdo a investigaciones realizadas, la mayor!a de 

las empresas no destinan a un vendedor (con capacidad prome-

dio) m4s de 50 tiendas de autoservicio para ser visitadas dos 

veces cada una en un per1odo de un mes. Esto es 6 visitas di! 

rias en 20 d1as h4biles al mes, visitando cada establecimien

to dos veces durante el mes. 

La labor de ventas en el autoservicio no se debe con-

cretar a levantar el pedido <inicamente, aino que con•iate de

las siguientes etapas1 

l. Checar los antecedentes del cliente antes de visi-

tarlo, 

Revisar cuanto se le vendi6 en la última visita, ai ya 

lo recibi61 cuando lo recibi6, si se le surti6 completo el P!. 

dido, que tipo de persona es el comprador con el que 1e va a

tratar, como se está desplazando el producto, etc •• 



2. Chequeo de existencias en bodeqa. 

El aqente deber& pasar a la bodeqa del cliente a che-

car existencias, reqistrarlas en la ficha correspondiente al

cliente correspondiente, etc. 

Esto es de swna importancia, ya que si hay mucho pro-

dueto en la bodeqa, el vendedor procurar& sacarlas al anaquel 

para aqilizar su venta. 

Es importante concientizar al vendedor de que su trab! 

jo, mis que de vender, es de "revender•, esto es asegurarse -

de que el producto est6 fuera de la bodega y exhibido atracti 

vamente en el anaquel para que el consumidor final lo compre. 

3. Chequeo del anaquel. 

A las existencias en bodeqa, deben adicion&raeles laa

existencias del producto que hay exhibidas en el mueble y co~ 

pararlas con las existencias m&s al pedido en la visita ante

rior, para as1 saber la venta real entre la visita anterior y 

la presente, 

El vendedor procurar& incrementar en cada visita el v~ 

lumen del pedido, pero nunca deber& eobreeatocar al cliente,-

6sto es venderle m&s de lo que pueda desplazar razonablemente. 
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4. Elaborar el pedido sugerido. 

Después de revisar todo lo anterior, el vendedor esta

r! listo para sugerirle al comprador un pedido razonable, de! 

de luego tratando siempre de vender un poco m!s, pero también 

consiúerando las exiatencias y la rotaci6n del establecimien

to, 

5, Cerrar la venta, 

Aqu1 es donde entra la capacidad de convencimiento del 

vendedor para lograr sus objetivos de venta, de acuerdo .con -

el pedido sugerido. 

La labor de ventas está íntimamente ligada con la de -

promoci6n de los productos dentro de la tienda, '•to consiste 

en lograr mayores y mejores espacios en los anaquelea, verif! 

car que el producto se encuentre limpio con su etiqueta en 

buen eatado y con el precio de venta correcto y claramente 

marcado. 

Para dicha labor, el vendedor deber& estar auxiliado -

por un "promotor" quién junto con l!l, debe realizar eatas la

borea. 

La decisi6n de compra por parte del conaumidor dentro-
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del autoservicio, est! determinada en un alto porcentaje par

lo que visualmente percibe del producto y por ésto la labor -

del promotor es tan importante. 

Muchas veces los encarqados de las tiendas no •acan el 

producto de la bodeqa y el conswnidor no lo encuentra en el -

anaquel, aqu1 entra tambi•n la labor del promotor. 

El promotor repre•enta las mano• del vendedor, ya que

el primero abre los espacios, awnentando as1 la venta del pr~ 

dueto ya que proporcionalmente m&s conswnidores lo ven y el -

vendedor as1 puede, en su siquiente visita hacer un pedido -

mSs qrande. 

- Retribuci6n al personal de ventas. 

Sistemas de ratribuci6n m&s uaados1 

a. Comisi6n. 

b. Sueldo fijo. 

c. Sueldo fijo .as comisi6n. 

d. Sueldo fijo mas cumplimento de ventas. 

De cada uno de ••tos, se mencionaran las ventaja• y ·

desventajas, mencionando al mas adecuado para el tipo de em·· 

presa. 
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a. Comisi6n. 

Ventajas: FAcil manejo administrativo. 

El costo del agente representa siempre --

Wl porcentaje de las ventas. 

Oeaventajas: El control sobre el agente se dificul-

ta por no aer empleado de la empresa. 

b. Sueldo fijo. 

Ventajas: Flcil lll&llejo adminiatrativo. 

El coato del agente aobre las venta• e• -

f&cilmente determinable. 

Se tiene Wl total control sobre el emple! 

do. 

Desventajas: El agente no estar& motivado, ya que -

su ingreso no aumentar&, ai incrementa -

sus ventas. 

c. Sueldo fijo m4a comisi6n, 

Ventajas: El aqente eatarA motivado al aaber que •i 

vende mas, BUS inqresoa aerln mayorea, 

No todo au ingreso esta a riesgo, aino ·~ 

lo Wla parte, puesto que la otra eatl ae

qura, 

Deaventajaa: Si la empreaa vende mAa de Wl producto, 

el aqente vender& primero el que ae le f! 

cilite mas haata cubrir •ua necesidade• -
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de sueldo y descuidará el otro producto. 

Si escasea el producto l!der, el agente -

se desmotivará. 

d. Sueldo fijo más cumplimlento de cuotas. 

Esto 1istema usado por algunas empresas resulta 1er el 

id6neo cuando 1e manejan varios productos, el 1istema es el -

1iguiente1 

l. Se fijan a cada agente cuotas de lo que deber6 ven

der cada mes o cada trimestre de cada producto por separado. 

2. Se le asigna un ingreso total a alcanzar. 

J. E1te ingreao se parte en doa, la primera parte 1er6 

fija, y la 1e9unda aera variable, dependiendo del porcentaje

ª que cumpli6 1u cuota por producto y de la puntualidad con -

que hizo la cobranza que le correspondiera, 1i es que el age~ 

te fuera respondable de ella también. 

Como se puede ver, este es un sistema mucho muy compl! 

to que cubre todos los aspectos, satisfaciendo as! las necee! 

dades de la empresa como ~·· del empleado, motivando a 61te a 

vender mas y a realizar la cobranza a tiempo, benefici6ndo1e-

6l y la empreaa. 
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Para calcular el ingreso del agente, •e debe seguir·el 

•iquiente procedimiento: 

l. Determinar ventas reales del per!odo a evaluar. 

2. Comparar con la• cuotas por producto y 1acar el Pº! 

centaje de cumplimiento de •1ta1 tambi4n por producto. 

J. Calcular el porcentaje promedio de cumplimiento de

cuotaa, de entre todo1 loa productos. 

4. Tomar la segunda parte del ingreso del empleado y a 

4sta calcularle el porcentaje obtenido como cumplimiento de • 

cuotas. 

s. Hacer una relación de los cobro• que efectu6 en el• 

per!odo, calculando los dlaa transcurrido• entre la fecha en

que el cliente recibió la mercanc!a y la fecha de pago y ••l· 

obtener lo• d!a• que tard6 en cobrarle a cada uno. Finalmente 

•acar un promedio de 4stos, 

6, A la misma relaci6n de clientes, agregarle los d!as 

a que debió haber cobrado con cada uno, esto es, el plazo de

pago pactado enlanegoc1ac16n inicial y ••car WI promedio, 

7. Comparar estos dos promedios y establecer un factor 
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de castigo, partiendo del nWnE!ro l (uno), ya eea rebajlndolo

a o.e o niveles inferiores o superiores de uno, inclusive ai

es que cobr6 antes del plazo pactado. 

Ventajas: El agente estl estimulado a vender y a co--

brar en relaci6n a su ingreso. 

Se tiene un total control aobre él al ser e~ 

pleado de la empresa. 

Se ve forzado a impulsar la venta de todo& -

los productos por igual, baaado en cuota• -

concretas. 

La empresa se ve obligada a presupuestar con 

eficiencia y a conocer bien au mercado, 

Desventajas: Si los preaupuestos no se acercan a la 

realidad, las cuotas no aerln correctas y el 

costo del agente pasarl al preaupuestado, o

bien las cuotas aerln deamotivantemente al-

tas para •1, no alcanzlndolaa mucho. 

Este sistema es recomendado para empresas con las ai-

guientes caracter1sticas: 

l. Que tengan mls de un producto en au l!nea. 

2. Buen conocimiento del mercado. 

J. Que tengan aiempre existencias de cuando meno• un -

70 \ de au l!nea. 
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Hablando en concreto del durazno en alm!bar, un sólo -

producto, eatacionario (no se cosecha todo el año), aer!a re

comendable tener vendedores tan •6lo a comisión, ya que es un 

producto que •e puede vender con una enorme facilidad y rapi

dez, por su misma escasez durante el año. Ser!a importante y

m!s en estas •pocas en que el costo del dinero es tan alto, ~ 

hacer una tabla de comisiones, reduciéndola• o awnent4ndola1-

dependiendo del plazo de cobro, y desde luego afianzar a to-

dos los agente• por el manejo de la cobranza, E1ta tabla po•• 

dr!a ser de la siguiente manera1 

Forma de 
pago. 

Comisión 
(1) 

contado JO días 45 d!as 60 d!aa 75 d!as + 

5 3 2 o 

Importante• consideraciones, sobre todo este apartado• 

se harAn en el capítulo de Rantabilidad de una empacadadora -

que 1610 depende de un producto de alta rotación y de produc• 

ci6n estacionaria, dependiente del campo. 

- Distribuc16n. 

La labor de ventas nunca podr4 ser hecha lin un a~ecll! 

do •1atema de diatribuci6n, El tipo de 1iat.ma y •u maqnitud, 

depender!n del volumen de ventas, aa! come del nl!inero de p1111-



144 

tos de venta con que cuente la empresa. 

Para darle un adecuado servicio al cliente, la empresa 

deberá contar con una bodega de distribuci6n situada en un l~ 

gar estratégico de la plaza de venta, esto adquiere atin mayor 

importancia •i ae trata de venderle a autoaervicio, ~a que -

loa pedidos loa hacen en cada tienda y exigen que tambifn la

entrega sea en cada tienda, y a una fecha determinada. 

En el caso de mayoriataa, eatos normal111ente tienen ca

pacidad de comprar lo equivalente a un cami6n completo, que -

ae puede enviar directo de fabrica, ahorr&ndose as! en gastos 

de distribuc16n. 

En la plaza donde se requiera tener una bodega adicio

nal para la di1tribuci6n, deber&n tenerse perfectamente deli

mitadas las zonas donde se har& el reparto mediante un adecll! 

do sistema de log!stica para optimizar los costos, entregando 

el mayor n6mero de pedidos al d!a con el menor costo de com-

bustible. 

Huchas empresas utilizan para el reparto, equipo rent! 

do y no propio, ya que cuando el ntimero de unidades que se r! 

quieren e• muy grande, reaulta ma. rentable, con•iderando lo• 

gastos de mantenimiento y la depreciaci6n del equipo propio.

Estos llegan a ser muy elevados con un alto ndmero de unida--
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des y más alín si la empresa en cuestión se maneja con márge~

nes reducidos. 

C, PUBLICIDAD. 

La mayor!a de los productos enlatados van dirigidos di 

rectamente al consumo doméstico, por lo que •u publicidad de· 

be •er orientada al ama de casa. 

La publicidad ayuda a que el producto 1ea conocido por 

el consumidor y as! al momento en que 'ste se encuentre a la· 

venta final sea elegido por la mayor!a de los consumidores y• 

as! su desplazamiento sea más r&pido. 

La campaña deberá ir orientada a puntualizar las bond! 

des del producto corno son calidad, sabor, color, prote!nas, -

minerales, vitaminas, caracter!sticas que lo pongan en venta

ja &obre los productos con los cuales compita. En estas 4po-

cas de bajo poder adquisitivo un atractivo importante para el 

consumidor es el precio, mismo que se puede involucrar dentro 

de la campaña publicitaria, siempre y cuando esto se maneje -

de manera adecuada, ya que si éste está muy por debajo de la

competencia, el consumidor puede identificarlo como de cali·

dad inferior a los demás. 

Los medios publicitarios más comunes son 101 1iguien·-
test 
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- Portaprecios. 

- Cartulinas publicitarias. 

- Articules promocionales. 

Todos estos materiales son utilizados para reforzar -

las campañas utilizadas en otros medios, le recuerdan al con

•umidor sobre la compra del producto en el luqar preciso. 

Para el producto en estudio (duraznos en alm!bar), no

es necesario utilizar todos estos medios citados, ya que es -

un producto de alt{aima rotaci6n y que normalmente no se en-

cuentra todo el año a la venta, por lo tanto es recomendable

utilizar material punto de venta s6lo para reforzar el nombre 

de la marca y no realmente para que el producto se desplace -

mls rlpido, ya que lo hace por a! mismo, por su enorme esca-

aez y alt!sima demanda. 

D. POLITICAS DE VENTA. 

Las pol!ticas de venta deber6n ir orientadas a contro

lar el desarrollo de las mismas en los siquientes aspectos: 

l. Cr~dito y cobranza. 

2. Uso final del producto y de la marca. 

J. Precio de venta al pliblico. 

4. Promocione• y descuentos. 
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l. Crédito y cobranza. 

Este es un punto de los aspectos en el que hoy d!a, la 

empresa debe ser mis r!gida, fijando claramente 1us pol!ticas 

en cuanto al plazo de pago y a la solvencia económica del - -

cliente. 

La empresa deber& tener un departamento dedicado <inica 

y exclusivamente a crédito y cobranza, investigando la eolve~ 

cia del nuevo cliente, antes de hacerle la venta y marcando -

dispo1itivos de oontrol para la obtención del pa90 al plazo • 

previamente pactado o bien penalizando al cliente por el re-

traso. 

Este departamento deber& tener directrices =uy concre

tas por parte de la 9erencia administrativa, referentes al m! 
ximo tiempo con que cuenta para vender y "cobrar• el o loe 

productos antes de que el costo financiero tanto de los inve~ 

tarios como de las cuentas por cobrar, consuma o reduzca la -

utilidad del producto. 

Esto en los tiempos que vivimos de alto costo del din~ 

ro es el aspecto de vida o muerte para la empresa, por lo que 

la1 politicas deber&n ir orientadas a vender y cobrar en el· 

menor lapso posible. 
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2. Uso final del producto y de la marca. 

La selecci6n de cliente& ee deberá hacer de tal forma 

que quede asegurado el buen uso del producto entre •Í y de la 

marca, esto es que el cliente en un momento dado no vaya a 

utilizar la marca quizl para otros productos no elaborados 

por el fabricante o bien pudiera utilizar el producto en eí,

con fines especulativo•, etc .• 

J. Precio de venta al pllblico. 

El fabricante deberá sugerir al canal el precio máximo 

y mínimo al cual el prod.ucto deber& estar a la venta, y cuan

do ••te desee modificarlo deber& notificarlo al fabricante. 

Es muy importante controlar el precio al ptibli
0

co, ya -

que es parte de las características del producto y si el ca-

nal lo maneja sin la supervisi6n del fabricante, podr& cam--

biar su imagen y no lograr las metas especificas marcadas en

el producto, 

4. Promociones y descuentos. 

Deber& haber también una política muy bien definida P! 
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ra estos aspectos, basada en los volWllenes de compra, en el -

plazo de pago, as! como en la necesidad de pro1110ver un produs 

to espec!fico mediante una promoci6n que podrá ser en precio

º en especie. 

Para otorgar un descuento es muy importante, antes in

vestiqar cuidadosamente a la competencia para saber con la 11'! 

yor certeza posible, •i el descuento pedido por el cliente es 

el adecuado. 

E, COMPETENCIA. 

En nuestro pa!s existen una infinidad de marcas que -

producen desde hace mucho tiempo duraznos en alm!bar, mismas

que no se pueden considerar como competencia en cuanto a que

no haya lugar o, mercado para otro fabricante, siendo que éste 

es un producto que escasea normalmente y cont!nuamente dema-

siado. 

Dentro de las marcas más conocidas que empacan el du-

razno en alm!bar, se encuentran• 

- Hérdez 

- La Torre 

- La Costeña 

- San Miguel 
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- Clernente Jaques 

- Casa Ferrer 

- Productos Frugo 

- Camporrico 

- Ann O'Brien. 

Todas estas compañ!as cuentan con distribuc16n a nivel 

nacional y manejan otros muchos productos adem~s del durazno, 

siendo •ste Wlo de los de mayor rotaci6n y escasez durante el 

año, ninguna de estas compañías cuenta con durazno en stock -

por m!s de cuatro meses durante el año. 

F. MERCADO POTENCIAL. 

El durazno en alm!bar, ya sea entero o en mitades, ti! 

ne una enorme aceptac16n en el mercado mexicano, dende 4!ste

el postre tradicional de la familia y también un excelente 

elemento para la preparac10n de todo tipo de reposter!a. 

A continuaci6n se presenta un cuadro que muestra el -

número de cajas promedio que elabora cada una de las compa-.-

ñ!as productoras de durazno en cada cosecha, mismas que ven-

den en un plazo de 4 meses. 

En promedio, el producto que viene del campo, un 40• -

del durazno es adecuado para hacer durazno en mitades y el --
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60l restante es para empacarlo entero. (14). 

Compañ!a Durazno 
Entero 

La Torre 210,000 

Hérdez 150. 000 

Clemente Jaques 100,000 

La Coateña 100. 000 

Caaa Ferrer 70,000 

Camporrico 50,000 

Rila 65,000 

eelven 40,000 

Ann O'Brien 30, úOO 

Frugo 30,000 

Del Fuerte 45,000 

san Miguel 20,000 

crhtelita 16,000 

Ma Vic 10. 000 

TOTAL 936,000 

Durezno 
Mitedea 

140,000 

100,000 

90,000 

o,ooo 
40,000 

30,000 

15,000 

o,ooo 
10,000 

12,000 

o,ooo 
7,000 

0,000 

6,000 

450,000 

Alqunaa de eataa compañlae v.nden a nivel nacional y -

las demla atacan solamente mercado• locales. 

(14) Clmara Nacional de la Industria de Con1erva1 Alimenti--
cia1, 
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El mercado de más potencial de venta es sin duda el -

Distrito Federal, que es a donde llega aproximad11111ente el 60% 

de toda la producci6n de durazno, tanto enlatado como fresco, 

y alln as! quedan muchos de los segmentos de este mercado in-

satisfechos, principalmente en el abasto del durazno en mita

dea, 

La mezcla de ventas es de la aiguiente manera• 

- Autoservicios 

- Mayoristas 

- Otros 

40• 

so• 
10• 

Dentro de la tercera clasificaci6n se encuentran mere! 

dos inatitucionalea, como son hoteles, restaurante&, hospita

les y detallistas independientes o pequeños comercio&, 

El durazno enlatado·es un producto que no tiene ciclos 

de venta durante el año, aino que tiene una demanda uniforme

en todo• loa mercado• de consumo. 

La raz6n primordial de que loa fabricantes no aatiafa

gan el mercado de manera cont!nua e• el alto coato financiero 

de mantener inventario• (ya que a6lo hay una coaacha da 40 -

d!aa al año), provocando eato que al producto ae maneje con -

m&r9enea muy bajos, 
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Siempre habr& wi aegmento importante de mercado a cu

brir ya que durante el tiempo que existe el durazno en el 

.mercado aproximadamente un 30\ de 6ate queda insatiafecho. 
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C A P I T U L O I V 

ADMINISTRACION DE LA PLANTA. 

A. ORGANIZACION. 

Todas las actividade• de una empre1a que sea algo 1114-

yor del tamaño elemental, requeren organización. La oryaniza

ci6n es un problema administrativo extremadamente vital y que 

suele ser complejo en las operaciones industriales de impor-

tancia. Lo1 individuo1 y 101 grupos 1ón llliembros de 1111 conjlJ!!. 

to que, para que sea efectivo, requiere planeaci6n coordinada, 

señalamiento de responsabilidades, dirección y control. 

Una organización e• un conjunto de individuos 1iatem&

ticamente agrupados para la realización de un objetivo. En la 

industria e1to entraña el agrupamiento de la• per1ona1 en 1111i 

dades operativas, la asignación de autoridad y respon1abili-

dad a cada una de ellas, y la asignación de autoridad y res-

pon•abilidad a cada una de ellas, .Y la definición de la• rel! 
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cienes entre tales unidades, con el objeto de lograr coordin! 

ci6n y control de las actividades, pasos conocidos como "Pro

ceso de organizaci6n". Una organizaci6n eficiente act6a como

un todo coordinado y se dirige sin desviaciones hacia el obj! 

tivo para el cual ha sido formada • 

. En eate tipo de empreaa, es muy importante lograr una

absoluta coordinaci6n entre los departamentos de producci6n,

administraci6n y ventas. 

El departamento de administraci6n a·la gerencia aclmi-

nistrativa deber& establecer los controle• administrativos 

pertinentes para el buen funcionamiento de toda• las &rea• de 

la empresa, esto es de vital importancia, ya que todas y cada 

una de las oper3ci~nes que •e realicen deben de quedar ~rfe~ 

tamente conciliadas en la contabilidad, 

A continuaci6n se deacribir&n las funciones principa-

les de cada departamento. 

- Producci6n. 

En una industria de este tipo, la mayorla de loa em--

pleados que laboran en este departamento aon eventualea y de! 

de luego exiate ~raonal de planta que labora loa 365 dla• 

del año. 



156 

Dependiendo del lay out de la linea y del volumen a -

producir ae determina el personal obrero a contratar para la• 

temporada, es muy importante hacer las contrataciones dos o -

tres semanas antes del inicio de la producci6n para que los -

obreros sean capacitados en lo que van a hacer. 

En cada turno deber& haber un "Jefe de turno•, qui4n -

se encargar& de coordinar todas las actividades referente• a

la producci6n como son las requisiciones de materia prilDA al

almac~n, llevar los regiatroa de producci6n en su turno y au

pervisar que todo lo que ae haga, vaya de acuerdo a 101 eat&~ 

dares establecidos de acuerdo al maestro de producto. (Del -

maestro de producto se hablar& mas adelante) • 

Una de las tareas lllAs importantes e1 la de los obreros 

que controlan las autoclavea, ya que deben aer sumamente rea

ponsables para controlar adecuadamente los tiempos de coci-·

miento y registrarlos por baches de producci6n, por· todo ea -

muy recomendable que eata• personas sean personal de planta -

altamente capacitadoa, 

El jefe de turno, deber& coordinar tambi4n que de cada 

lote de producci6n, se env!e una muestra •iqnificativa al la

boratorio de control d~ calidad, para que f1te la analice de

inmediato y en au caao separar el lote para obaervaci6n o re

proceso ai se encuentra alguna anomalta. 
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La gente de apoyo para el jefe de turno aerl el super

visor de l!nea, el cual deberS supervisar el trabajo en s! de 

la gente con miras a aumentar la productividad de cada uno en 

su puesto de trabajo, cuidando tambi4n las mermaa y la limpi~ 

za. Para este pueato, también es recomendable que lo• emplea

dos aean de planta y no eventualea. 

El costo de la mano de obra repercute relativamente p~ 

co en el costo total .del producto, esto referido en cuanto a

que aean mls o meno• empleados, sin embargo la calidad de la

misma repercute fuertemente en el costo por el lado de la pr~ 

ductividad, en contrato en el ntlmero de unidades producidas -

en cada turno, esto va directamente relacionado al problema -

de la eventualidad, ya que cada coaecha, el peraonal ea nuevo 

y tiene que aprender deade cero su funci6n y esto rapre1enta

un costo importante para la empresa, ya que la productividad

irS aumentando desde niveles muy inferiores hasta la e1table

cida de acuerdo a la •curva de aprendizaje". 

Por todo esto, 88 conveniente llenar el ciclo ele pro-

ducci6n de todo el año con otros productos' que 9e puedan ha-

cer con la misma maquinaria para mantener al mialllO peraonal o 

gran parte de elloa y aa! mantener •iempre·desda un inicio -

los niveles de productividad requeridos. (Esto se discutir& -

ampliamente en el pr6ximo cap!tulo). 
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El gerente de producción deberá ser el responsable de

todas estas labores y será quien diseñe todos los controles y 

sistemas que requiera su departamento. 

Deberá consolidar toda la información que requiera el

departamento administrativo en el tiempo y forma en que se la 

pida, y programará también con anticipación todoa 1ua requer! 

miento• de materia prima sobre la1 bases que fije el departa

mento de compras, 

Su coordinación con el ~epartamento de control de cal! 

dad, aerA fundamental para el logro de los Objetivos, ya que

deberA respetar cuidadosamente las indicaciones que •ate le -

haga. 

- Control de calidad. 

El encargado de este departamento deber& estar en con

tinuo contacto con producción muestreando todos y cada uno de 

los baches que se hagan, deber& previamente establecer todos

loa eat!ndares que ae deberAn cumplir y verificar au cumpli-

miento de acuerdo a un sistema de control previ&11111nte eatudi! 

do. 
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- Administraci6n. 

Lo mAs importante en este departamento es el control -

de los costos en general y el control de la infort11Aci6n reci

bida en todos los departamentos. 

La gerencia administrativa deber& ser respon•able del

control de inventario& y mientras la empresa no aea de 9ran -

tamaño, podr& controlar todo lo relacionado con el peraonal -

en general. 

El control de tesorer!a que hoy d!a es de especial im

portancia, ser! responaabilidad tambi'n de la gerencia admi-

nistrativa, esto implica una estrecha comunicaci6n con al de

partamento de ventas para el control diario de la cartera de

clientes, la cobranza, ya que esta ea la "boca" de la empresa 

por la que recibir& todos sus ingresos. 

A partir de ••ta, ae deber& pronosticar el pre•upuesto 

de ingresos a la empresa. 

Por esta raz6n, la admini1traci6n de las venta• y de ~ 

la cobranza, •e debe coordinar perfectaJ11Bnte con el departa-

mento administrativo. 

ser& tambi•n reaponsabilidad de ••te departemento, el• 
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conaeguir para la empresa los recuraoa que pueda neceaitar en 

cuanto a crlditos bancarios se refiere, y que esto• eatdn ne

gociados en las condiciones 1114s 6ptimas. 

El presupuesto de ventas elaborado deber& aer revisado 

por la administraci6n para determinar los recurso• que ae ne

cesitar&n para la producc16n y si la empresa ser& capaz fina~ 

cieramente para absorberlos. 

En el aspecto de las compras de materia prima, existen 

básicamente dos niveles, las compras de baja escala y laa de

alta escala. 

Las compras de baja escala podr&n aer realizada• por -

el encargado de compraa, aometilndola• a una autori1aci6n de

la adminiatraci6n, de acuerdo a diatintaa coti7.acionea, de -

tal forma de hacerlas de la manera m&s conveniente en cuanto-

· a precio final y plazo de pago. 

Las compras de alta escala aon de especial i~rtan-

cia en ~ate tipo de empresas, ya que importan cantidade• con

siderables de dinero y ae requiere aiempre de hacer negocia-

cione1 complicada• y de las que depende el lxito o fracaao de 

la empreea, por lo que deben aer negociada• directamente por

la gerencia general, o en au ca•o la gerencia adminiatrativa. 
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Estas compras son bAsicamente las que repercuten apro

ximadamente en el 80\ del costo del producto terminado y que

son las compras del durazno y del bote. 

- Ventas. 

La gerencia de ventaa serA la re1ponaable de la reali

zaci6n de laa misma• en el plazo y condiciones pactada• en el 

presupueato previamente autorizado. 

DeberA controlar a su personal y motivarlo para el CIJ!!! 

plimiento de las mismaa, as! como para 1eleccionar adecuada-

mente a la clientela apta para 101 productos. 

SerA también responsable de ln cobranza. 

De este departamento 1e ha hablado ampliamente en el -

cap1tulo III. 

Cono ya se ha mencionado, su coordinaci6n con el depa! 

tarnento administrativo, 1er6 de vital importancia, ya que de

hecho, el departamento de ventas controla y ea re1pcn1able d!, 

recto de loa ingreso& de la empresa. 
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- Gerencia general. 

serl la responsable de coordinar todas las &reas de la 

empresa para que trabajen en conjunto y as1 ae logren 101 ob

jetivos planteados con el consejo de administración. 

B. ADMINISTRACION DE LA PRODUCCION. 

Esta es la que tendr& que ver con los procedimientos,

programas, asignaciones de trabajo, reportes de progreso y la 

planeación de un programa de producción. 

Esta relacionada también con la cantid~d y ~por.tunidad 

de materiales y el producto terminado hecho con anticipación, 

para satisfacer la futura demanda. 

Esta programación debd ser fomentada para cubrir lo• -

per1odos flojos, para evitar posibles e1caceses y para mejo-

rar la situa~ión del inventario. 

se deber& controlar a travl!s de órdenes de producción, 

esto •• una autorización ejecutiva para producir un producto, 

al dar esta orden 1e deber& especificar que es lo que 1e va a 

hacer, quien va a hacerlo, cómo y donde •e va a cumpl~r y 

cuando, 
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La producci6n en estas empresa• que trabajan con pro-

duetos del campo, estacionales, deben programar su producci6n 

de acuerdo a los pron6aticoa de ventas elaborados y •e produ

ce por anticipado lo que ae estima vender en •lg1ln lap•o de -

tiempo, no ea como en empresas manufactureras que pueden fa-

bricar el producto a lo largo de todo el año, mea tra• ... , -

sino que en caso del durazno en concreto, hay una •ola co•e-

cha al año y a6lo con dstft •e debe tratar de c111Dplir la de--

manda. 

Por ••tas razonea, ea muy importante administrar muy -

bien la producci6n para lograr un m4ximo rendimiento en un mf 
n imo de tie1 .. po, 

Adminiatr4ndola, comprando a buen precio la m11teria -

prima, con•iguiendo loa mlximo• plazo• de financiamiento, lo

grando la mayor productividad de cada hoat>re y de cada ..aq111-

na, eliminando las mermas. 

Todo Hto a travf• de un aiatema integral de control -

con reportea escritos y 1upervisi6n vi1ual de toda• la• act! 

vidadea. 

En el capitulo II, inciso o, •e habl6 ~liamente de -

Hte tema, proponiendo incluao form11• HpecUicu de adlllini•-
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traci6n y control. 

C. CONTROL DE COSTOS. 

Este control, se deber& llevar al d!a, debido a las -

enormes variaciones que ae registran d{a a d!a en las mate--

rias primas que vienen del campo y que est&n sujetas a diver

aos factores. 

Ea recomendable tener wia estructura de costos, as! c~ 

mo la determinaci6n del precio de venta por cada producto que 

se fabrique y estarlo actualizando cada vez que sea neceaario, 

para as{ cuidar el margen de los producto•. 

Esta estructura de costos se hace de acue~do a la for

mulaci6n de cada producto para saber exactamente la cantidad

que lleva de cada ingrediente, en el caao de la mano de obra, 

tambi•n de acuerdo al lay out de la linea se determina el n6-

mero de obreros requeridos para cada operaci6~ y ae daterml.-

nan tambi'n todos los gaatos indirectos de producci6n de for

ma hist6rica de acuerdo a consumos paaadoa. Con toda e1ta in

formaci6n 1e fijan loa e1tandares y •• procede a elaborar el

maestro de producto. 

Eate maestro de producto se deber& comparar contra el-
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costo real de producción para verificar que todo ea~ dentro

de loa eat&ndares y en caao contrario proceder a hacer los -

ajustes necesarios. 

se calcular& por un lado el coato primo que incluir& -

materia• primas, material de empaque y mano de obra directa. 

- Gaatoa de fabricación. 

Poateriormente •e determinan loa qaatos de fabricación, 

que aon loa qaatoa indirectos, como aon aroqacione• indirac-

tas fabrile1 (renta, alUlllbrado, fuerza, mantenimiento, ate.), 

depreciaciones de activo• fijos, amortizaciones de carqo• di• 

feridos (qastos de instalación o adaptación), aplicación de -

qasto& paqado1 por anticipado (sequro1 an qeneral), mano de -

obra indirecta (sueldo• y 1alarioa del per1onal de planta, r~ 

lacionado a la producción). 

- Gaatoa de adm1ni1tración. 

Dentro de ePtoa qa1to1 1e cla•ifica el 1ueldo del qe-

rente general, el del per1onal de oficina• qenerale1, contab! 

lidad, depreciacionea del edificio de oficinas, papelerla an

qeneral, dapraciaciona1 da todo1 101 bianaa muebla• a inmue•· 

bles de la oficina, ad COlllO qa1to1 da rapra1entación y oom-· 
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bustible de los autorn6viles propiedad de la empresa, •in in-

cluir lo• veh!culos de reparto. 

- Gastos de venta. 

E•to• representan todas las erogaciones que •ean nece

sarias para la re~lizaci6n de las ventaa, como son •ueldo• y

cornisione• del personal de ventas, fletes de producto termin! 

do hacia lo• puntos de venta, promociones e1peciale1. 

- Ga•toa financiero•. 

eoy d!a uno de loa gastos rn!s reale1 y palpable• es el 

costo financiero. 

Alln cuando este ea de los rn&s importantes, e• dif!cil

de cuantificar para efecto• de una eatirnaci6n de co•to•, ya -

que debe repre•entar el co•to total del financiallliento reque

rido tanto para la producci6n como para la venta, ya<que el -

fabricante requerir& de ••te, para la compra de la 11&teria -

prirna y poateriorrnente con la venta del producto termtnado P! 

garl su deuda y mientras no lo venda, eate producto le e•tarl 

costando dinero a trayjla del tiempo. 

De acuerdo a la• inveatigacione• que •e han hecho, •u-
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chaa empresas para estimar este costo por producto evaluan -

trimestralmente su costo financiero total y obtienen la raz6n 

porcentual en funci6n de sus ventas en ese per!odo, y el por

centaje resultante e1 el que utilizan para el costeo. 

Otras empresas separan el financiamiento de la produc

ci6n y el de ventH, uti.lizando ad el primero para la obten

ci6n del costo de materias primas y el ae9undo en la determi

naci6n del precio de venta, de acuerdo a la experiencia de P! 

90 de au clientela. 

Un sistema que globaliza todo esto, pero que hoy en -

d!a re1ulta obsoleto •i no se e1time acertadamente el !ndice

inflacionario es el flujo de caja. 

Se puede hacer un flujo de caja anual para determinar

lo• in9re101 y egre•o• de la empre1a a tra"'a del tiempo, de

acuerdo al presupueato de producci6n y venta•, eetimando el -

coito del financiamiento de la materia prima de acuerdo a loa 

intereaea bancarios·y el de las ventaa de acuerdo a loa pla-

zoa en que•ae estima cobrar, utilizando !ndicea de 1nflaci6n. 

Ya terminado ••te, •e podr!an aumarizar loa doa y obt! 

ner uno aolo que •• podrta prorratear a cada producto, de - -

acuerdo al volumen de ventas, de acuerdo a al9Gn otro factor-
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representativo o bien 1implemente sacando la raz6n porcentual 

en función a las ventas, para obtener as! algQn factor repre

sentativo. 

A continuaci6n.•e presenta un aisterna propueato para -

el control de los coatos que relaciona a una manera de a!nte

sis todo lo explicado y resulta un inatrwrento 6til para to-

dos loa departamentoa de la empresa con el uso de la computa

dora, ya que permite la actualizac16n diaria del coito del -

producto, ya sea por aumento de aueldo1 o por el incremento -

de los costos de la 1114teria prima. 

Este programa •e realizara autom4ticamente con todos -

los c4lculos hasta llegar a la utilidad final del producto, -

esto re1ulta 6til para la toma de decisiones en general. (Ver 

mae1tro de producto) , 

D. llELACIONES INDUSTRIALES. 

Cualquier empre1a deber& 1er con1ciente de que 1u 'xi
to depender& en gran parte de la manera en que maneje a su -

personal. 

La adminiatrac16n de 101 recur1oa humano• adquiere una 

gran importancia eapecialmente cuando 1e tienen empleado• 

eventuales como es el caso de este tipo de empre1aa, ya que -



M A E S T R O D E P R O O U C T O 

PRODUCT01 DURAZNO MITADES 
BASE1 24 LATAS DE 8ó0 GRS 

Descripcion Un 

FECHA1 JUL!0/13/1987 

C•nt fUnit Total Y.CT 

DURAZNO KG 23.ló 550.00 12738.00 47,57 
AZUCAR REFINADA KG J.12 200.00 624,00 2.33 
ACIDO CITR!CO KG .OS 904.00 43,39 ,16 
SOSA CAUSTICA KG .36 323.00 116.28 .43 
CAJA DE CARTON 401X411 PZ 1.01 190.00 191.52 .72 
BOTE 401X411 SIN BARNIZ PZ 24.07 195.00 4694.04 17.53 
ETIQUETA MITOS DURAZNO 24/860 PZ 25.20 20.00 504.00 t.88 
-------------------------------1-------------------------------------H A N O O E O B R A 1 
OPERACIONES H H 1 DETERMINACION DE PRECIO DE VENTA 

-------------------------------1-------------------------------------ALIHENTACION BOTE l 1 e o N c E p T o IMPORTE XCT 
ALIHENTACION CALIBR. 1 1 
ALIMENTACION HITOS 2 1 
AL!HENT.DESHUESADO 3 1 
SELECCION 4 1 

MATERIAS PRIMAS 13~21.67 
MATERIAL DE EMPAQ 5369.56 
MANO DE OBRA 5~4.11 

2A SELECCION 4 1 
3A SELECCION 4 1 COSTO PRIMO 
4A SELECCION 4 1 
DOSIFICACION ALMIVAR 1 I• S.2 Y. FABRICACION 
PREPARACION ALMIVAR 1• 6.7 Y. ADMINISTRAC 
LLENADO 3 I• 2.0 X VENTAS VARI, 
ENAGARGOLADO 3 1• 4.6 Y. VENTAS FIJOS 
AUTOCLAVES 2.S 1•19.1 X FINANCIEROS. 
ESTIVADO 2 1 

19465.34 

1018.04 
1294.45 
397.36 
893.46 

3715.93 

so.,o 
20.13 
2.07 

72,70 

3.80 
4.83 
1.45 
3.34 

13.U 

RECEPCION 2 1 GASTOS DE OPERACION 7309.24 27.30 
RECEP.CALIBRADO 1 1 
ESCALDADO O. 5 1 COSTO TOTAL 100.00 
DESHUESADO MECANICO 4 1 
DESHUESADO l'IECANICO 2 1 Y. 8/VTA 
DESHUESADO HANUAL IS 1 UTILID.SOBRE VENTA 8924.86 2s.oo 
BEPARACION DE HUESO 1 
SEPARACION DE HUESO 3 1 PRECIO DE VENTA 3,699.44 

PRODUCC!ON1 24 
ETIQUETADO S.2 

PERSONAL POR TURNO 

40 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

----------------------------- 1 COSTO DE llANO DE OBRA 

SALARIO MINIMO *1750.00 
CUOTA INTEGRADA 21Y. * 3ó5.B2 
SALARIO TOTAL •211s.e2 
PERSONAL POR TURNO 69.20 
COSTO POR TURNO. *146414.74 
CAJAS,PRODUCC/TURNO 325,00 
COSTO TOTAL/CAJA 4l50.i50 
APORTAC,LEGALES 23X 103.62 

COSTO POR CAJA 554.11 

1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

• PORCENTAJES ESTIMADOS EN BASE 
A GASTOS HISTORICOS ANUALES DE 
CADA RUBRO SOBRE COSTO PRIMO 
ANUAL HlBTORICO. 

---------------------------------------------------------------------
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normalmente eatos empleados pertenecerán a al9tln aindicato,-

m11mo que ae deber& manejar con cautela, ya que 11 laa rala-

cienes de la empresa con este no ion buenas, no contar& con -

los recursos hU111Anos necesarios para su operaci6n. 

Otro aspecto importante, deber& ser el trato que a 101 

empleados se les df. La motivaci6n aer& elemental para el lo

gro de los objetivos. 

En laa mano1 de cada uno de loa empleado• e1tarln to-

do• 101 atributo• que a loa producto• se le• quiera dar en -

cuanto a su calidad, presentaci6n y disponibilidad. Estos no

se lograr!n con tan s6lo exigirloa, aino con una continua mo

tivaci6n orientada a que la persona los haga 1uyos y entienda 

por que le aon exigidos. 

Por todo esto es indispen1able que la empre1a realice

acciones en lo que se refiere a la capacitaci6n y deaarrollo

de •u personal, comenaando por 101 niveles 11111 alto• haata -

los m&s bajos, organizacionalmente. 

Esto es algo a lo que las empresas no ponen •uficiente 

atenci6n, ya que les resulta caro hacerlo cada vez que viene

la pr6xima co•echa con nuevo per1onal, adem&• de que •aben -

que al terminar la producci6n, lo• eventual•• ya no perman•C!. 

r&n en la empresa perdiendo a•! la capacitaci6n que1e le• di6. 
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AOil ad es sumamente importante que H haqa con cada • 

.temporada que venga, ya sea con personal ya existente o con • 

nuevo personal, y si la empresa lo hace bien, cada vez le CO! 

tarl menos ya que despu6s au mismo peraonal de planta, con •• 

una buena orientaci6n,. lo harl satisfactoriamente. 
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CAPITULO V 

RECOMENDACIONES PARA LA RENTABILIDAD. 

A. INTRODUCCION. 

A lo larqo de eate estudio •e ha hablado de todos loa

aspectos involucrados en la operac16n qeneral de una planta· 

proceaadora de duraznos enlatados, enfocados deade el punto -

de viata de la optimizac16n inteqral de la empr•••• proponie~ 

do diver•os •i•tema• de control • implementaci6n. 

Es obv~o que lo mb importante de este Htudio es que

oriente en lo referente a la rentabilidad de la empreaa, ya -

que este es el factor de decia16n de 1114yor relevancia en CWI!!, 

to a la iniciaci6n o terminaci6n de cualquier negocio. 

B. FACTORES A CONSIDERAR. 

En ••te tipo de industriu, lo• factorH que H debe•· 
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r«n tomar en cuenta para lograr la rentabilidad, •er"1: 

l. Estacionalidad. 

2. Recuraoa financieros. 

3, Estructura organizacional. 

l. Estacionalidad. 

El durazno ea W\ producto eatacional que a6lo •e cose~ 

cha una vez al año y por tan sólo 45 d!as. 

Por lo tanto 1e deberán tomar en cuenta 101 1iguientea 

factores: 

al Utilizaci6n de maquinaria. 

La inverai6n de la maquinaria ea con1iderablemente

importante, por lo que resultar& incoateable el tenerla inut!. 

liaada el resto del «i\o. 

bl Productividad en la mano de obra. 

Como ya 1e explic6 anteriormente, se tendr& que in

vertir en la capacitaci6n del per1onal eventual. 

Al tPJ:lllinar la temporada ae tendr& que liquidar ••te 

peraonal y a la pr6xima 1e tendrA que entrenar nuevo personal, 

lo que repercute altamente el coato y prodt1Ctividad. 
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2. Recur1os Financieros. 

La compra del durazno es también estacional y se real~ 

za de contado, los recursos que la empresa destinara a esta -

compra (propioe o de terceros) se tendr! que disponer de for

ma inmediata y su recuperaci6n 1er4 de acuerdo a las ventas -

del producto terminado, mismo que 1e vende a cr,dito en la ID! 

yor1a de los casos. 

Por lo tanto, el m!rgen del producto tendr4 que ser s~ 

ficiente para absorber todo el financiamiento de la compra c2 

mo el de la venta. 

El precio de venta del durazno enlatado ea controlado

por los grandes empacadores del pala, logr!ndose aa1 margenes 

relativamente cortos11 tan s6lo 1e produce este producto, las 

empre1as que lo fabrican cuentan con otros producto• que con

tribuyen a sus costos fijos y por esta raz6n sus precios de -

venta son inferiores y 1u utilidad e1t4 en el volumen. 

A pesar de que el durazno tiene una demanda muy grande 

la problem!tica de la estacionalidad y el alto coito de dine

ro, llevan· a la empre1a a fabricar C!nicamente la cantidad de 

producto que •e pueda vender ante• de que el co•to f in•nciero 

absorba la utilidad. 



175 

J, Estructura Organizacional. 

E•t• tipo de empre•as, como ya •• ha mencionado, trab! 

jan con margenes muy pequeños, por lo que •us utilidad•• las

obtienen a base de volumen, por esta razón, deben de cuidarse 

minucios81118nte los gastos fijos mismos que pueden llegar a r! 

presentar un porcentaje importante del costo total. 

E•to so logra teniendo sólo la e•tructura necesaria 

sin sobrecargarla, se debe •implificar todo lo posible. 

C, LA OIVERSIFICACION COMO ALTERNATIVA INDISPENSABLE, 

Todo esto nos lleva a sugerir la diversificación hacia 

otros productos que permitan optimizar la operación finaciera 

y de mercado de la empre•a, logrando a•! tener margene• de -

operación mas amplios y un flujo de caja ma1 •ano. 

Esta maquinaria e• altamente vereltil para la produc-

ci6n de otros producto•, requiriEndose •ol&111ente alglino• ajll!, 

tes. 

Por todo esto se deben buscar producto• que aQn cuando 

no tengan la alt!•ima rotación que tiene el durazno t.ngan en 

cambio un margen atractivo y que no Han tan HtacionalH, e! 

to e•, que •e puedan prO<Sucir varias veces al a~o o de manera 
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más cont!nua y los recursos para la producci6n se van difi•-

riendo en las distintas etapas de producci6n, por lo que la -

empresa puede manejarse con m!s facilidad con recursos pro--

pios sin necesidad de recurrir a endeudal!l1entos, 

De eata manera loa costos fijos •er4n m4s bajo• porce~ 

tualmente, ya que habrl otros productos que contribuirln a e~ 

brirlos, 

A continuaci6n •e presenta una li•ta de producto• que• 

pueden •er producidos con la mis!llA maquinaria requerida para· 

la producci6n del durazno y que de acuerdo a estudio• realiz! 

dos e inve1tiqaciones realizadas en empreaas del ramo, arro-

jan un mlrgen atractivo y tienen de11111nda. 

Chiles chipotles en adobo. 

Pimientos morronea. 

Nopales en vinagre. 

Salia casera mexicana roja. 

Salia de tomate verde. 

Rajas verdes de chile jalapeño, 

Rajas rojas de chile jalapeño. 

Aceitunas. 

Todos estos productos ae comercializan a tra~• de los 

mismos canalea de comercializaci6n que el durazno, por lo que 
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con la misma fuerza de distribuci6n de la empresa ae diatri-~. 

buir6n de forma completamente marginal. 

Estos productos. ain embarqo es dificil introducirlos

en el lllercado sin tener el durazno, mismo que funciona como -

producto gancho para dicha introducci6n, una vez introducidos 

y al aacaaear de nuevo, al durazno, la marca no deaaparece -

del mercado, aino que ae mantiene preaente a trav'a de eatos

productos, que.adem!s contribuyen de manera satisfactoria a -

los gastos fijos de la empresa. 

Muchas empresas no ponen mucha atenci6n a eatoa produs 

tos de alto margen y bajo volumen, precisamente por esta 6lt! 

ma raz6n, pero no caen en la cuenta de que estos pequeñoa vo

lÍl!nenes l•• dan prlcticamente todaa aua utilidadea. 

Lo• productos mencionados anteriormente son b&aicamen

te para el mercado de autoservicios, ain embargo tambiln con

la mi•ma 111&quinaria ae pueden fabricar otros producto• que -

tambian aon de m&rgenea interesantea, pero van a otro 11111rcado 

que ea el mercado in•titucional o al mercado induatrial, no -

s6lo son productos que ae consuman de forma directa, •ino que 

sirven como materias primas para la elaboraci6n de otro• pro

ducto•, ••to• podr1an ••r• 

Pulpa de durazno. 



Pulpa de mango, 

Pulpa de guayaba. 
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Estos producto• ion demandados por una infinidad de -

pas teler!as y f4hricas de helados. 

Salsa catsup (tamaño institucional 3 kg.). 

Mermeladas de di1tintos sabore1 (tamaño institucional) , 

Estos productos ion demandados altamente por la mayo-

r1a de los restaurantes, hoteles y hospitales. 

La planta de igual forma podr& producir con facilidad

otro tipo de chiles en.latados que no se mencionaron anterior

mente ya que son productos que arrojan m&rgenes muy bajo1, su 

mercado e1t& altamente competido, alln cuando tambi&n ion de -

alt!aima rotación, e1to1 ion los chile• jalapeñoa entero• en

diver1a1 presentacionea. Por estas razones no se han 11111ncion! 

do como factibles para el mercado nacional. 

- Exportación. 

Al mencionar anteriormente los chiles jalapeño1, a11 -

como alguna• frutas tropicales como el mango o el cocktail de 

fruta1, debemos considerar de forma importante la alternativa 

d• exportación de e1to1 producto• en e1peclfico, 
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Existe un mercado potencial no aati•fecho principalme~ 

te en lo• Estados Unido• para esto• productos. El mercado es

de un potencial ilimitado, dado que lo• alimentos de tipo me

xicano ya no s6lo son consumidos por la poblaci6n hi•pana, -

sino que el mercado anglosaj6n cada dla muestra 1U1a aayor - -

aceptaci6n para estos productos. 

El 9obierno de "'xico actualmante otorga incentivo• i!!! 

portantes a las empresas exportadoras como son cr6dito• de 

pre-exportaci6n vla FOHEX (Fondo Mexicano para la Exporta---

ciOn). A•l como cr6dito a los importadore• en el extranjero a 

tas u blandas. 

Por otra parte permite a las empresas la importaci6n -

de maquinaria y otro• articules •in permi•o previo de import! 

ci6n y a ta•a controlada, •iempre y cuendo ••tas exporten 111111 

del 30• de •U• bienes o •ervicios. 

E• importante mencionar que ••l como el mar9en de alg~ 

nos productos como el chile jalapeño e• bajo para el 11ercado

nacional, en el mercado extranjero e• •wnamente atractivo, ya 

que el producto en e•o• lll!rcados •e convierte en una "e•peci! 

lidad mexicana• • 

La •todologb operativa para la exportaciOn e• cada -

dla mas •imple, gracias a los esfuerzo• de nue•tro 'gobiemo -
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en la a9ilizaci6n de tr&mites. 

La exportaci6n debe de ser con•iderada como la major-

Y mas rentable alternativa de diver•ificaci6n, siempre y cua~ 

do exista Wl compromi•o continuo de cumplir con loa requeri-

mientoa de calidad establecidos. 

Lo• •iquientea productos son al9wioa de lo• que pueden 

ser procesados en wia planta como data •in inversi6n al9wia -

en maquinaria. Son productos de alta demanda en nuestro mere! 

do mas pr6ximo, los E•tadoa Unidos. 

Chile jalapeño entero 6/2800 qra., sin claaificaci6n -

de tamañoa. 

Chile jalapeño entero 6/2800 gr•·• clasificado por ta-

111&ñoa. 

Rodajas de chile jalapeño 6/2800 qra. 

salsa mexicana tipo casero 6/2800 qrs, 

Salsa mexicana tipo casero 12/860 grs. 

salsa mexicana tipo casero 24/210 qrs. 

Jitomate e~tero en •u jugo 6/2800 9ra, 

Chile poblano para rellenar 6/2800 qrs. 

Mezcla de frutas 6/2800 qrs. 

Mango en alm!bar 12/860 9ra. 

Por todo lo anterior, podemo• decir que una enpre•• --



de este tipo deberlo 

a. TrAbajar de lo m&s posible con recurao• propios, -

evitando apalancamientoa financiero•, 

b. Tener un control exhaustivo sobre sus costos fijos, 

simplificando su estructura orqanizacional. 

c •. Buscar coDO prioridad al:l•oluta la liqutdez antes -

que las utilidadea,llWldiante un adecuado manejo del flujo de -

caja. 

d. Utilizar •u maquinaria la mayor parte del año que -

sea posible. 

e. Tener una 1111zcla tal de productos con lo• cuales ae 

puedan lograr mlrqene1 de operaci6n c6111Cldos y diferente• •po

ca• de producci6n, Eato ayuda a mantener un flujo de caja 1a

no. 

f, Buscar el margen unitario de cada producto y no pre 

ct•amante un deaplazamiento maaivo con poco m&rgen. 

D, PRODUCTIVIDAD. 

La productividad en una ampre•• de aate ttpo •• un - -
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asunto de swna importancia, debido a la carestía de materias

primas, al alto índice de mermas que se pueden presentar y a

loa bajos ll>Arqenes que ae manejan. Por todo esto •• importan

te implementar un sistema de medici6n total de la productivi

dad y compararlo año con año para ver los cambios. Es eviden

te que la productividad debed cuidaras físicamente en las -

operaciones diarias de la empresa y en todos a\111 dspartamen-

tos. Adminiatrac16n, producci6n y \19ntas, ya que la producti

vidad sed la m!xima utilizaci6n de los recursos an, todos seu 

tidos. 

En estos tiempos todas las empresas est&n conscientes

de la importancia de la productividad y su relaci6n directa -

con los resultados finales, Alin as!, carecen de aistell!lls efi· 

cientes para medirlas. 

1. Sistema de Hedici6n Total de la Productividad. 

El American Productivity Center en 1980 desarroll6 una 

metodología para identificar oportunidades para aumentar la -

productividad. Consiste en ~todos comunmente 1111adoa para de• 

terminar relaciones de productividad como pueden ser kil6me·· 

troe por litro, unidades de producci6n por hora/hollt>re, etc. 

En cada 1111a de estas medidas, productividad (klll/h) ••

la relaci6n formada al divididr unidades de producci6n (k116-
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metros viajados) entre unidades de insumo o entrada (litro• -

de col!lbustible utilizados). 

Productividad • Unidades de salida 
Unidades de entrada 

cuando la productividad ea medida en per!odos suceai•• 

vos, por ejemplo, cada vez que el auto ae llena de gaaolina,

obtenemos una tendencia. 

En el sistema que propondr~, la medici6n total de pro

ductividad es analizada dividiendo la producci6n total de bi~ 

ne• y aervicioa entre los recuraoa utilizados para producir-

loa. Eatos recuraoa incluir&n .ateriales, mano de obra, capi• 

tal de trabajo, ener9!a y otros varios in•umo• como ae9uros • 

impuestos. 

Para relacionar las diversa• variablaa de .. dici6n co• 

lllO nGmero de bienea y cantidad•• de aervicio, kilo~ramo• da • 

material, horas•hol!lbre, etc., deben ser expreaadaa en valore1. 

La·f6rmula re1ultante de todo•• una ra16n de utilidad 

que dabera ••r mayor a la unid1d para producir una utilidad • 

real. 

'1 ' ' 

'1 
,'! 
1 
1 
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Producci6n total en unidades 
(bienea y servicios) 

Productividad total = ~~~~~~~~~~~~~~~~
Insumos totales en unidades. 

Inqreso• totales (biene• y •ervicioa) 
Utilidad total • 

In•umo• o eqresoa totalea 

La utilidad vista como un porcentaje de las ventas, -

crece o disminuye como un resultado de: 

- un cambio en el precio unitario de venta. 

- Un cambio en el costo unitario de los recursos. 

- Un cambio en la cantidad de recursos U8ados por uni

dad de producci6n. 

Para efecto d6 an&lisis, e•tos cambios lo• aepararemoa 

en dos cateqorta•• cambio por aumento de precio•, el cual ea

un cambio en la relaci6n entre el precio unitario de venta y

el co•to por-unidad y c&lli>io en productividad que•• un cam-

bio en el ntlmero de unidade• de in•umo requerida• para produ

cir una unidad de producto terminado. 

un problema crucial que enfrentan tod .. la• empreea• -

en Ml!xico ea el no poder, a cauaa de la competencia, recupe-

rar todos aua incrementos en el co•to de l .. 11111tetia• primaa, 

mano de obra u otros recursos vta precio de venta. Por otro -
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lado no pueden reducir sus costos o substituir otros recursos 

por otros de un costo m!s bajo. 

Por todo esto el 111Ar9en de utilidad en las venta~ debe 

ser mantenido o awnentado en muchos casos, ast que la produc

tividad tendr& que ser mejorada. 

Al llevar un record del cambio por aumento de precio y 

del cambio por productividad de per!odo a período, la med1·-

ci6n total de la productividad habilita a la elli'resa a e•tu-

diar los efectos de loa clllllbios, identificar oport1midadea --

11qnif1cat1vas y a enfocar a la dirección a las accione• apr2 

piadas a tomar. 

El anllisis puede ser aplicado a la empresa en total o 

~ una ltnea individual de productos. 

A continuación mo1tramoa una aplicación de este •!•te

ma a una empresa de este tipo. Aunque loa ntbneros son hi1t6r! 

cos y al9unos de ellos estimados, nos dar&n una idea clara de 

la valta del 1istema. 

La columna A muestra las ventas totales en peso1 y --

las cate9or{as de costos en un pertodo determinado, en e1te • 

caso el •egundo año. 
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La colwnna B muestra las unidades vendidas, as! como -

las unidades utilizadas para la prcducci6n. E~tas unidades e! 

t4n expresadas en unidades comunes como horas-hombre, tonela

das de material, kilowatts-hora, etc, 

La columna e muestra el· precio por unidad, tanto del -

costo como de la venta. 

Las columnas D, E, y F nos muestran la misma informa-

ci6n para el año base, el cual ser4 nuestro punto de compara

C'i6n. 

Las columnas G, H e I, muestran el cambio expresado en 

decimales, que ocurri6 del per1odo l al perlado 2. 

La columna J muestra el total de efecto por categor!a

en las utilidades. Este ae obtiene restando en cada categor!a 

la tasa de cambio en valor (V2/Vl) para las ventas, meno• la

tasa de cambio en valor para cada categor!a de costo· en cue1-

ti6n y multiplicando el reaultado por el valor de la catego-

r!a en el per!odo uno. 

Efecto en utilidades por prod .. ctividad (columna lt) • 

E•te 1e obtiene rea~ando la taaa de cambio en cantidad&• -

(Q2/Ql) para las ventas menos la ta•a de cambio en cantidad•• 
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para cada categor!a de insumo en cuestión multiplicando el r! 

sultante por el valor de la categorta correspondiente en el -

periodo wio. 

Efecto en utilidades por recu¡.eración de precio. 

(Columna L) • 

Se obt1ene re•tando el efecto por productividad del 

efecto total en la• utilidades. 

- Tasas comparativas para determinación de efecto por

productividad y precio. 

Con el objeto de mostrar tendencias en la relaci6n en· 

tre cambios en entradas y cambios en ••lidas, dividimo• las -

tasa• de cambio de aalida• entre la ta•a de cambio corre•pon

diente a cada categorta de entrada• o ga•toa. 

Al hacer e•to •• evidente que la productividad incre-

rnento, las utilidadea en un 1.66•, pero la recuperaci6n por -

precio lea disrninuy6 por 8t con el resultado final de que ba

jaron la• ut1lidade• en wi 6.34•. 

De toda esta información, exi•ten varia• conclutionea• 

que podemos 1acar re1pecto de la productividad de la planta y 
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la1 conclusiones revelan prec¡untaa espec!ficaa respecto a la

polltica de precio y productividad, las cuale1 nos guiaran •

acciones espe_clficas a toma.r, 

2. Conclusiones Sobre la Productividad. 

Las ma.teriaa primas ion la causa principal que deteri2 

ra la utilidad, debido a una baja en el rendimiento de 101 -

miall'O~ y el hecho de no haber recuperado vla precio de venta

en el incremento del costo de 101 mismos, 

Esto nos lleva a pre9untarnos1 

l. ¿Por qui! est&n bajando nuestros rendimientos o au-

mentando nuestra• mermas? 

2. ¿Qui! tipos de controles de la productividad podemo1 

implementar para tener informacien dla a dla en cuanto a 101-

rendimiento1 de la materia prima?. 

Los gastos diarios que incluyen gaatoa admini1trativo1 

(personal de oficina, etc.), 9a1to1 de ven•a y de fabricacien 

ion la categorla en importancia que afecta a la1 utilidade1,

tanto por productividad como por precio. Prec¡unta. 

3. ¿Nuestra estructura administrativa ea del tamaño --
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adecuado para ser absorbida por el volumen de nuestras opera

ciones como compañia? 

4. Esta estructura. lEst& utilizando ~u tiempo eficie~ 

temente (horas invertidas en el trabajo) • En aua diversas re! 

pan1abilidadea? 

s. Respecto a los gastos de ventas ¿Es nuestro sistema 

de retribuci6n a vendedores adecuadc,nuestro precio de venta

ab1orbe la comiai6n?. 

6. Respecto a fletes de producto terminado ¿&atamos -

utilizando la capacidad de carga total de loa vehlculos, e1t! 

mo1 obteniendo tarifas adecuada1?, Si tenemos W\idadea pro--

pias. ¿Est&n paradas gran parte del tiempo, a que capacidad -

e1t&n utilizlndose, deberemos reducir nuestra flotilla?. 

La tercera categoria en importancia que afecta a la -

utilidad, es la mano de obra. Evidentemente 101 1alarioa se -

incrementaron ma. de lo que vla precio de venta 1e pudo ab1or 

ber y la producci6n por hora fue tambidn menor que la del pe

riodo W\O o periodo base, lo que afect6 la utilidad con re1-

pecto a la productividad. 

7. ¿Es posible aumentar la productividad en la mano de 
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obra suficientemente de tal manera que se abaorban los incre

mentos de salarios?. ¿A travl!s de un buen programa de capaci

taci6n?, 

Ecidentemente .la cateqoria que ha contribuido favora-

blemen te a la• utilidades ha •ido el renql6n de capital, el -

cual· incluye el costo financiero, las rentas y depreciacionea. 

Todo eato va en relac16n directa con la rotaci6n de i~ 

ventarios, la cual ha sido mucho mayor y por lo tanto el ga•

to financiero ha bajado conaiderablemente. Las rentas y depr! 

ciaciones por otro lado en relaci6n al incremento de las ven

tas de un periodo a otro han •ido disminuidas. 

El conaumo de energia ha •ido tambi'n optimizado en -

cuanto al volumen de ener9,ticoa consumido• alin cuando el - -

efecto en las utilidades ea mucho mayor debido a que au coato 

fue aatisfactoriamente absorbido. N6tese que aon $ 250,120 f! 

vorables por productividad contra $ 1,318,280 favo~ablea por

recuperaci6n de precio. (15). 

(15) Rev1.sta Induatrial En9ineerin9, Febrero 1983, Touche, -
Rose 'Co., Gary N. Brayton, P.E., p. 49. 
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