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PROLOGO

El tema que seleccionamos para la realizac}dh‘de‘lafprg

sente tésis, radica principalmente en-'dos razones:

1. Por la relacién y colaboraci6n que se tuvo con las -
organizaciones relacionadas con el tema,:ademds del res
paldo de cada una de las personas que de.alguna manera

intervineron en la consecucibn de la presente.

2. Por la inguietud de todo estudiante en ver culminado
su esfuerzo por la acreditacién del examen profesional,

respaldado por el presente trabajo.

Adentréndonos ya en la materia, diremos gue actualmente
se vive una época de constantes cambios, en la que toda
empresa por pequena, mediana o grande que sea, se ve a-
fectada por el desarrollo dindmico de la economia del -
mundo y del pais, para ello proponemos gue para Su Mme==
jor desarrollo dentro del campo de la administracién es
necesario darle una base y una aplicacién m&s técnica,-
en la que se incluyan de una manera eficiente v eficaz

todos los elementos del proceso administrativo,

En la presente tésis pretendemos enmarcar las &reas que
a nuestroy hicio, son las principales, para llevar a --
cabo la integracidn de una distribuidora de productos -
cerveceros; al realizarlo lo enfatizamos de la siguiente

manera:



En el primer capitulo;’ iniciamos:con losiantééédéntes =
histéricos de la cerveza, consideramos de suma importan
cia dar a conocer la trayectoria que ha tenido en el --
mundo y en México prinéipalmente. ademis de dejar asen-
tade cuales son las caracteristicas que debe reunir la
cerveza para considerarla en 6ptimas condiciones de'cog,
sumo. También se enuncia el proceso de produccién y. =
la perspectiva de la industria cervecera en México.

En el segundo capitulo nos referimos a la estructura or
ganizacional de la distribuidcra, aqui se determina la
relacién de autoridad y responsabilidad, ejemplificado
por medio de un organigrama vertical, ademds se estable
cen los objetivos principales de las dreas asi como sus
funciones para el logro de los objetivos establecidos -
por la Gerencia General.

En ¢l tercer capitulo se mencionan las funciones, polfti

cas y objetivos de la administracién del Almacén asi ~-

como los principios bdsicos para su adecuado funciona---

miento, adem&s se proponen cuatro evaluaciones de con---

trol aplicables de manera peri6dica, para detectar fallas
y asi permitir realizar las correcciones inmediatas para

gque de ésta mancera no se vean afectadas las operaciones -
generales del Almacén.

En el cuarto capitulo se explica la importancia que tie-
ne la administraci6n de ventas, considerado como el pi--
lar de las actividades de la distribuidora, encaminada -
a mantencerse siempre dentro de los niveles competitivos
del mercado.



como un sistema que interaccione con la totalidad del -
medio ambiente conociendo las caracteristicas del merca
do para saber a que sector de la poblacibn dirigirse, -
sefialando los canales de distribuci6n adecuados para el
fortalecimiento de las ventas, adem&s de establecer las
estrategias que le permitan estar ubicado en los nive--
les competitivos del mercado.

Finalmente en el guinto capfitulo nos referimos a uno de
los factores de m&s relevancia en la distribuidora que
es la Administracifén de Recursos Humanos, ya que es el
elemento mds importante dentro de la Distribuidora, ---
pues ser& la cncargada de darle vida a las actividades
de la Distribuidora, dentro de este capitulo se mencio-
nan los clementos y factores indispensables asi como ~--
politicas y objetivos, haciendo hincapié cn los procedi
mientos de reclutamiento y selecci6dn de personal, los -
procedimientos de evaluacibébn de puestos y calificacién
de méritos.

Para concluir esperamos gue este trabajo represente una
guia aplicable a las organizaciones que por su simili--

tud en caracteristicas sea de utilidad.



I.

ANTECEDENTES .

El origen de la cerveza, es casi tan remoto como el
cultivo ‘de los mismos cereales. Su historia es muy
larga e interesante, pues es una bebida tan antigua
como el pan, fué conocida y saboreada antes que el

té, el café y el tabaco. Antes de que el hombre se
dedicase al cultivo de los campos, en la edad de --
piedra, ya se sabla como hacerse cerveza usando pro
ductos del suelo y la naturaleza. Cada pueblo tuvo
sus gustos y preferencias empleando cereales a medi
da de que fueron descubriendo, tales como cebada, -

avena, trigo, arroz, maiz y otros. .

Cuando atin no se conocia el arte de la alfareria, se
elaboraba la cerveza calent&ndola en los huecos de -
las piedras, tambié&n en piedra tostaban las semillas
de las plantas silvestres; para lograr la fermenta--
cién, masticaban rafces escupiendo la masa mascada -
en un hueco o recipiente donde debia llevarse a cabo

la fermentacién.

La palabra cerveza se deriva de la palabra "cervicia"
y que en la edad media se transformd en "cervoise" -

&sta palabra provenia de la palabra "cera o "ceres"-

que significa la Diosa de los Cereales y de las Cose

chas, deriva también de la palabra "vis" gue signifi

caba fuerza de los cereales.

HISTORICOS EN EL MUNDO.

La primera regidn del mundo donde sabemos que se ela



bor6 la cerveza fué en Mesopotamia, en el Asfa Menor,
unos 3000 afios A.C.; desde ahi diversos pueblos la cono
cieron y adptaron como bebida predilecta.

Ramses I1II, 1200 anos A.C., Rey de Egipto, hizo prospe-
rar la agricultura y llegaron a ser tan grandes sus co-
sechas de granos que é&sto trajo consigo el aumento de -
la produccibén de cerveza. En las inscripciones de su -
templo, hay datos donde Ramses I1I se muestra orgulloso
de haberle consagrado a "ceres" Diosa de la Agricultura
cerca de 500,000 jarras de cerveza durante las ceremo~-
nias religiosas.

Los egipcios ensenaron a los griegos el uso y la fabri-
cacién de la cerveza y de ahi se propagbé a ltalia y a -
las Galias, después a la Iberia y a la Germania, exten-
diéndose considerablemente su consumo, especialmente en
aguellos pueblos que por su clima no podian cultivar 1la
uva.

Fué en Roma donde la cerveza tom6 el nombre, que se com
pone de dos palabras latinas "ceres", gque quiere decir

cereal que es el nombre de la Diosa mitolégica de la =--
agricultura egipcia y "visae" que significa vino, combi
nandolas tenemos '"cervisae", "vino de cereales" o "vino

de ceres", transformi&ndose al castellano cerveza.

En el ano 365 A.C., César creb un servicio especial lla
mado "cercal" cncargado de vigilar la provisi6én de gra-
nos, gque c¢staba unido estrechamente al culto del templo

de ceres y junto al templo sc distribufan cereales y --



pan cntre los pobres.

La cerveza ha ido evolucionando .a través de los siglos;
a los egipcios se debe el uso de la malta y del empleo
del 1lGpulo a los irlandeses. 'Durante la’ edad media la
cerveza se elaboraba en los conventos y monasterios de
Curopa, ¥ los primeros gremios cerveceros se formaban

en Alemania en el Siglo XIV, eligiéndo como patrono al
fabuloso Gambrinus Rey mitolégico aleméin, a quien se -
le atribuye la invencién de la cerveza, considerdndolo
hasta la fecha en Alemania como San Gabrinos, patrdén -
de los bebedores, siendo fiqura muy familiar en las =--
cervecerias alemanas y lo muestran sentado en un ba---

rril con tarro de espumante cerveza en su mano en alto.

La cerveza es hoy consumida profundamente en todo el -
mundo, los franceses la llaman "bier", en Holanda "bir"
en Italia "birra" los daneses "oll", en Rusia "Kiwas",
en Polonia "piwo" y en todos los pueblos de. habla espa

fola y portuguesa le llaman cerveza.

La primera fébrica que se monto en el Continente Ameri
cano fué cn New York, en el afno de 1663.

HISTORICOS EN MEXICO.

La invencién de la cerveza en México, segin la tradi--
cibén se remota hacia el ano 1402, cuando los indios --
elaboraban una bebida muy parecida a la cerveza, a la
cual se llamaban "tesguino" o "sendecho", ésta bebida

se tom6 durante las fiestas nupciales de 1xtlixochitl,



la gue mé&s tarde seria madre de Netzahualcéyotl y la -
cual era conocida’ desde antes .por.: los otomies y maza———

huas.

La primera empresa primitica para elaborar cerveza en -
México, se establecié poco después de la conquista, —---
siendo el primer concesionario Don Alonso de Herrera, -
con permiso del Rey de Espana Carlos V, y empezb a ope-
rar el 6 de junio de 1542.

Durante la época Virreynal y en el M&xico Independiente,
nacieron y desaparecieron varias fsbricas de cerveza, -
algunas de ellas dieron origen a las compaiias cervece-
ras que existen en la actualidad.

Entre las cervecerias de antano, vale la pena mencionar
las f8bricas de la "pila seca" y de la "candelaria”; la
primera fué& fundada por el suizo Bernhard y la segunda
por Federico Herzog de Baviera.

La verdadera industrializacifn de la cerveza se inicié
en México en 1890, al establecerse la primera Cervece--
ria con los elementos bdsicos para hacer un producto de
calidad, precisamente en Monterrey, N.L., con el nom--
bre de Cerveceria Cuauhtémoc, S.A.

Los fundadores de esta organizaci6n eran Don Issac Gar-
za, el Lic. Francisco Sada, Don Jos& CalderSn Jrs., Don
José A, Muguerza, Don Francisco G. Sada, asf como el en
cargado de comprar la maquinaria elemental que era Don

José M. Sahanairder, cuyo capital inicial eran --------
$100,000.00, produciendo solamente 5 toneladas de hielo



por dia, y 20 hectolitros de cerveza para. llenar-1,500
botellas diariamente, los operarios:étéﬁ,athXimédamen—
te 70 y la fuerza de vapor que movian'las‘calderas no -
pasaba de 30 caballos. ' '

La misma historia nos sitla en 1894 cuando Henry Manthey
y William Hasse, y otros, establecieron la Cerveceria -
Moctezuma, S. A., en Orizaba, Ver., después en 1896 --~
Juan Terrazas fundd la Compania Cervecera de Chihuahua;

en la misma época se fundd la Cervecerfia de Sonora.

En 1900 se organiz6 una compania en Mazatlén, Sin., 1la

actual Cervecerfia del Pacifico, S. A., y el mismo ano -
se establecié también la Cerveceria Yucateca, S. A., en
M&rida, Yuc.

En 1901 se¢ fund6 la Cervecerfia la Central, S.A., y en -
© 1925 empezé a funcionar la Cervecerfia Modelo, S.A., en
Mé&xico, D.F.

De la Industria Cervecera han surgido otras nuevas in--~
dustrias gque han alcanzado con ella, considerable impor
tancia.

Asi sc di cl caso de las Industrias del Vidrio, del Car
té6n, de la Malta, de los trabajos de lémina, del hielo
y refrigeracidén, y dec otras muchas.
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DEFINICIONES DE CERVEZA DE ACUERDO A LOS SIGUIENTES
DICCIONARIOS
DICCIONARIO DE LA LENGUA ESPARCLA DE LA REAL ACADEMIA ESPAROLA.

Cerveza (cervisia) o bebida hecha con granos germina--
dos de cebada u otros cerealces fe:mentados en . agua, =--

aromatizada con lidpulo, boj, casia, etc,

ENCICLOPEDIA DE MEXICO.

Cerveza (del latin cervesia, palabra de origen galo),-
seqin varios historiadores mexicanos, los indigenas --
del Pais preparaban bebidas semejantes en ciertos as--
pectos a la cerveza curopea. El tesqguino, llamado tam-

bién Tejuino o izquinte.

ENCICLOPEDIA LAROUSSE - Cerveza (Lat. Cervesian}.

Bebida fermentada, que se prepara a partir de cereales

germinados -cebada principalmente y lipulo-.

En la antiguedad la cerveza ya se consumfa en Egipto y
Grecia, también la prepararon los romanos, los galos y

los germanos.

CARACTERISTICAS DE LA CERVEZA
Si analizamos quimicamente el contenido de una cerveza

ésta nos revelard la presencia de minerales que son in
dispensables para el cuerpo humanc, como el f&sforo,el
calcio, el hierro, el potasio y el manganeso, entre --
otros.

También es buena fuente de vitaminas, particularmente

de las que integran el complejo B, con la riboflabina.



Y en cuanto a las calorifas, la cerveza néjﬁiehé~qnzpo-
der calorifico tan considerable como otfaS‘bébidas,por
ejemplo: cien gramos de cerveza contienen.qo éalorias,
en tanto que la misma cantidad de leche‘préporciona al

organismo 68 calorias.’

Por otra parte en lo que se refiere a su contenido al-
coh6lico, debemos primero aclarar que el alcohol no es
una substancia extrana al cuerpe humano, por el contra
rio, éste lo produce en forma natural mediante la des-

composici6én del azGcar en los misrulos.

De &ésta manera, las seis principales caracteristicas -

de la cerveza son:

1. Es de muy bajo contenido alcoh6lico: 3.4% como
promedio, de acuerdo a las marcas de fabrica--
cién nacional.

2. En su elaboracién se tiene la m&s absoluta hi-
giene.

3. Es pasteurizada, es decir, esterilizada segin
el método del Dr. Pasteur (de modo similar al

~ de la leche).

4. Es un produclo con positivas aportaciones nu--
tritivas, complementarias al organismo.

5. Esté claborada con materias primas de la mejor
calidad y con @l mds estricto control técnico.

6. La cerveza quimicamente no admite adulteracio-

nes.

Las materias primas que sé utilizan en la elaboracién



de la cerveza, son: prlnClpalmente”malta gua, arroz y

productos del maiz, 1Gpulo v levadura

Malta. Se denomina malta1en gener 11 a todo cereal some-
tido al proceso de germ1nac16n ‘en: determlnadas condicio
nes de humedad, ventilacién Yy temperatura. El tratamien
to a que se somete -la cebada para la obtencién de la --

malta sec divide en cinco operaciones principales:

a) Limpieza y clasificacion de la cebada.
b) Lavado y remojo.

c) Germinacién.

d) Desecacibn.

e) Tostado.

Maltas de color. Para elaborar una cerveza de color --

obscuro, debe usarse un tipo de malta sujeto a un tra-
tamiento especial de temperatura. Existen otras for--

mas de darlce color a la cerveza como por ejemplo:

a) ttilizando un tipo de malta de nombre ca-
ramelo.
b) Utilizando malta negra gue hace que la =--

corveza adgquiera un color més fuerte.

Normalmente antes de aceptar la semilla de la cebada -
en la Central de Malta, S.A., se verifica que sea de -
cxcelente calidad. Una vez aceptada, la cebada se lim
pia y selecciona cuidadosamente, y posteriormente se -
le d& la humedad necesaria para hacerla germinar, des-

wés se seca a base de aire caliente para evitar que -
q




se convierta en plantaiifinalmente‘Se le somete .a un =--
proceso de tostado que determinard el color de la cerve

za.

Una vez que la cebada ha sido transformada en malta, se
almacena en grandes depbsitos llamados silos; de ellos,
en unos carros tolva de ferrocarril se transporta la --

malta hasta la planta para su fabricacién.

Agua. La cerveza contiene aproximadamente de 85 a 92 -~

gramos de agua.

La conveniencia de usar un agua especial se juzga segfin

el fin a que se le destine, por ejemplo:

Cerveza: Para la elaboracién de la cerveza se utiliza -
agua pura moderadamente dura. Para la limpieza de tan--
ques, botellas, barriles; el agua debe ser pura y sin -

materia descompuesta para evitar contaminar el producto.

Arroz. El1 que se utiliza en la fabricaci6n de la cerve-
za es del tipo conocido como "granillo", es decir, un -
poco quebrado, suministra del 10 al 40% de materias sé6-
lidas, es uno de los principales auxiliares de la malta
Yy que para ser utilizados se les debe someter a un tra-

tamiento especial.

El Gritz. Producto derivado del mafz, sc utiliza para
dar cucrpo a la cerveza, y seagregajunto con el arroz

en las ollas de cocimionto.

LGpulo. Es una planta trepadora parccida—a+la parra, cu



yas ralices llegan a su profundidad de tres metros bajo
el suelo, de la que Gnicamente se utilizan los racimos
de flores de las plantas femeninas llamadas "conos":el
lGpulo proporciona a la cerveza su amargor caracteris-

tico y su delicado aroma.

El 16pulo se¢ utiliza en la fabricacidtn de todas las =~-
cervezas mexicanas, es importado, pues su cultivo re--

quiere de condiciones especiales de frio y humedad.

Levadura. Es un organismo uniceluar de tamano microscé
pico, es un hongo "sachromyces cervisiae", de la que -
se conocen muchas clases, que pueden influir de distin
ta manera en los fenSmenos de la fermentacién y en las

propiedades de la cerveza.

PROCESO DE PRODUCCION.

Las etapas de proceso de fabricacién de la cerveza, po
demos dividirla de acuerdo a los departamentos por don
de pasan. A continuacibén se mencionan de acuerdo a su
importancia:

1. Silos

2. Cuartos calientes

3. Cuartos frios
4. Embotellado
5

. Almacén de Cerveza

Silos. Los silos son unos depbsitos cilindricos para -
almacenar la materia prima. Cada uno de los gue exis-
ten, es capaz de contener un promedio de 600 tonecladas



de malta o 930 de arroz. Desde estos silos y segGn las -
necesidades de produccién;AunéSQtubQSfﬁransportan la mal

ta, el arroz y el grits, hastailo$1¢0aftos calientes.

Cuartos calientes (Casa de cocimiéntos). En esta 8rea es

donde principia el proceso de fabricaci6n de la cerveza

al llegar las materias primas a las tolvas de recibo, --
posteriormente el producto se pesa en las cantidades in-
dicadas, segian la marca de que se trate. De lastolvas, -
la mata y el arroz, pasan a los molinos en donde se tri-
turan hasta convertirse en particulas que pueden disol--

verse con facilidad en agqua.

Por su parte, ¢l arroz, el grits y una parte de la malta,
son hervidos en otros tanques llamados cocedores, hasta
qﬁe se convierten en una pasta blanda. Esta pasta pasa
a los digestadores para que se mezclen con otra parte de

la malta.

La mezcla anterior pasa por unos filtros, obteniéndose -
un caldo rico en azicares naturales y fermentables llama

do "mosto"

El mosto pasa después a unas pailas u ollas de cocimien-
to en donde hervird durante unas horas, y después, se le
anadird el lapulo. '

Posteriormente ¢l lapulo agotado, es separado del mosto,
en el separador de laopulo. Este es un cedazo de cobre a
través del cual pasa ¢l mosto, retiene el liipulo agotado,

y finalmente el mosto se filtra y se envia al siguiente -



departamento.

Cuartes Frios.En éste se recibe el mosto todavia muy ca-
liente, pero al pasar por unos enfriadores cambia répida
mente de temperatura, hasta aproximadamente 10°C., gue -

es la temperatura adecuada para lograr la fermentacién.

El enfriamiento del mosto se logra por medio de un inter
cambiador de color, la temperatura de entrada del mosto

es de B0°C., La temperatura de salida después de pasar -
por el enfriador, se inyecta el aire nccesario pafa io--

grar una fermentacién adecuada, el aire debe ser estéril.

En seguida se les agrega la levadura en los tanques de -
fermentacién, en los que permanecerd algqunos dfas. Mien-
tras tiene lugar la fermentaciédn, los azlcares naturales
se convierten en alcohol y gas carb6nico. Esto quiere de
cir la pequefa cantidad de alcohol gue contiene la cerve
za, no es una substancia que se agrega, sino es el resul

tado natural del proceso de produccién.

Desplies de pasar por un enfriador de tubos concéntricos
la cerveza es bombeada a reposo. Al terminar la fermen-
tacidén , no se puede considerar cerveza terminada, por -

las siguientes razones:

1. La cerveza no esté completamente terminada de
fermentar, porque contiene azGcares fermenta-
bles, los cuales afectan la estabilidad y el
sabor.

2. No tiene capacidad espumeante por insuficien-
cia.



3. Tiene sabor "tierno" debido a la presencia y
desarrcllo incompleto de substancias aromiti-
cas y aspero, amargamente debido a las resi--
nas duras disueltas.

4. Lleva cé&lulas de levadura, en suspensién.

La cerveza normalmente habrd de permanecer en reposo --
absoluto, de cuatro semanas a dos meses, dependiendo -~
claro esté, del tipo de cerveza o marca de gue se trate
Su reposo normal requiere de una temperatura baja, (me--
nos un grado a mds un grado), para obtener de esta mane
ra wna buena clarificaci6n, asi como una carbonatacibn

y estabilidad adecuada.

Al terminar el periodo de reposo, la cerveza se filtra
antes de ser envasada para asi lograr su mdxima brillan
tes y a la vez eliminar algunas levaduras y materias --
proteicas que no se han sedimentado completamente en --
los tanques de reposo, la filtraci6tn de cerveza se lle-
va a cabo con filtros de tierra diatomacea, dichos fil-
tros estén compuestos de cedazos finos montados en un -
tanque o un marco especial.

Una vez gque ha sido filtrada la cerveza, se bombea hasta
los tanques de la sala de gobierno, llamada asi pur --
efectuarse en ella la medicién de la cerveza, produci-
da para el pago de los impuestos fiscales correspon---

dientes.

Embotellado. Se denomina embotellada por ser la botella

mds usual, auque también se envasa en barril y lata, de



acuerdo con las marcas y presentaciones de la que se --

trate.

La operacién de embotellado se’inicia con el lavado de

botellas, é&stas son sometidés'por mdquinas lavadoras, -
tanto las nuevas como las que reéresan del mercado; a -
siete diferentes pasos de lavado, hasta dejarlas comple
tamente esterilizadas y listas para llenarse. .
Las llenadoras vierten y.tapan las botellas alcanzando

una velocidad de mis de 1400 botellas por minuto, el --
llenado se realiza mediante una contrapresifn de gas -~
carbénico, provocando cierto derrame de espuma, con el

propSsito de desalojar el aire del espacio sin cerveza

en el cuello de la botella. La razén de por qué debe ~-
expulsarse el aire del cuello de la botella, es para -~
avitar que se afecten las cualidades quimicas, natura—--
les de ‘1a cerveza; ya que el oxigeno contenido alli se-
ria absorvido gradualmente por la cerveza, afectando de

ésta manera su sabor y claridad.

Después de llenadas las bhotellas, y en la misma maquina
se tapan con una "corcholata®”, llamada técnicamente co-
rona, la que es aplicada por una mdquina coronadora, --
que a gran velocidad realiza &sta operacibn, quedando -

las botellas herméticamente cerradas.

De ahi pasan las botellas llenas y tapadas a la pasteu-
rizadora, donde son sometidas a una temperatura, muy --—
alta y luego a una muy baja; el objeto de la pasteuriza
zacidn es el matar cualguier bacteria y levadura rema--—



nente en la cerveza por medio del cambio brusco de tempe
ratura.

Posteriormente las botellas son etiquetadas, pasando en
seguida a la empacadora, en donde las botellas son colo-
cadas mecanicamente en cajas de cartén corrugado de dife
rentes capacidades, de acuerdo con cada programacién, -
una miguina dobla y cierra las tapas de las cajas y otra
m&quina encintadora coloca sobre la caja una tira de pa-
pel engomado, quedando de &sta manera concluida la ope-
racién.

Almacén de cerveza. En esta &rea se almacena la cerveza

terminada, cuidando mediante registros su adecuada rota-
cibn.



1.5 VISION Y PERSPECTIVA DE LA INDUSTRIA CERVECERA
MEXICANA. s L

La importancia de 1la IhdUStria Cervecera en el progreso
del pais, merece contemplarse bajo diversos &ngulos.

Como fuente de empleo:

a) 45,000 familias, o sea, mids de 225,000 perso-
nas viven de la Industria Cervecera.

Como promotora del desarrollo agricola:

b) En la colaboracifn con las autoridades del --
pais, ha contribufdo incesantemente al desa--
rrollo de variedades mejoradas de cebada, ---
siendo la materia prima b&sica para la elabo-

racién de la cerveza.

La cebada esta dentro de los ocho cultivos -
mis importantes del pais, en cuanto a super-

ficie.
Como generadora de riqueza:

c) El valor de la produccién de la Industria Cer
vecera, la coloca dentro de las cuatro prime-
ras industrias del pafs.

Como origen de otras importantes Industrias:

d) De la Industria Cervecera se han derivado nii-
mercsas industrias que con el tiempo han lle-



“gado a’ rivalizar en importancia con ella. Ca

be mencionar a las industrias del vidrio, --
del cartén, de la malta, de la l8mina y de -
la refrigeracién. Su sistema de distribu~--
cibébn es seguramente el mids eficaz, ya no hay
rincén del Territorio Nacional al que no lle

gue dicho producto.

Como importante productor de cerveza en el mundo:

e)

Si bien Mé&xico no tiene un luygyar destacado -
por lo que se refiere al consumo per-clpita,
si ocupa el primer lugar como productor de -
cerveza en Latinoamerica y el noveno en el -

mundo .



1.6 ESCENARIO ECONOMICO:™

1.

PARTICIPACION EL PIB. = |
En los 70's el PIB de ia"industria cérveceta_crecié a -
una taza media de'7k1%‘ahual,“5uperior'a1 de‘la _rama de

bebidas y al de 1la economia en. su conjunto quc, en el -

mismo periodo crecieron-6. 6 Y 6. 2& 'nual respectzva———

mente. Este comportamxento motlvérqu su part1c1pac16n

en el producto pasara de 0.5%;3 OﬁSF:en 1979.

EMPLEO.

La industria cervecera es fundamentalmente intensiva eﬁ
capital y por tanto ocupa poco personal. Durante la dé
cada de los 70's, la fuerza laboral de la rama crecid -
una tasa media de 3% anual; no obstante en 1978 decliné
9.6% y al final del periodo se encontraba 3% por debajo
del nivel de ese afio, ocasionado por la reestructura---

cién de una Empresa.

Conviene seflalar que siendo la cerveza un producto de

consumo generalizado, la industria posee un alto poten
) n

cial generador de empleo indirecto en la actividad co-

mercializadora.



AR OS

1970

1971
1972
1973

1974

1975

' 1976
1977

1978

1979 -

1980

- 22 <

PRODUCCION Y CONSUMO DE CERVEZA EN EL

PAIS DURANTE LOS ANOS QUE SE INDICAN

HECTOLITROS
PRODUCIDOS _

14.600,367

12.734,872
12.940,601

17.500,557

©.19.830,653

19.865,143

19.558,552

21.744,280

22.814,332

25.695,622

27.333,202

HECTCLITROS
CONSUMIDOS

14.336,969

12.453,307
14.672,104
17.019,823
19.180,748
19}372,859
18.941,055
21.651,534
21.994.2&1
24.649,405

26.001,041



FUERZA LABORAL DE LA INDUSTRIA CERVECERA

ARO

1970
1975
1976

1977
1978

1979

OBREROS EMPLEADOSirf¥ TOTAL
8,910 5,060 13,970
10,410 6,940 17,350
10,930 7,140 18,070
12,010 6,800 18,810
11,960 5,050 17,010
12,880 18,290

DERRAMA - ECONOMICA .

5,410

= 23

La derrama econbmica de la industria en sueldos y sa-

larios creci6 a una tasa media de 19.3% anual en el

perfodo analizado.

El rubro de prestaciones mostré -

el mayor dinamisme al registrar un crecimiento de ---

22% anual.
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AR O SUELDOS ~ SALARIOS -~ PRESTACIONES TOTAL
1970 281 211 96 558
1975 652 474 369 1,495
1976 1,022 670 . - 440 2,132
1977 1,031 g1z, 505 2,348
1978 955 954 516 2,425
1979 1,200 1,084 587 2,871

La derrama per cépita, a su vez, crecif a un ritmo de =-.
15.8% anual, alcanzando 157 mil)l pesos en 1979.

4. ACERVOS BRUTOS DE CAPITAL FIJO

Durante el periocdo 1970-1979 los acervos brutos de capi
tal fijo de la industria cervecera, crecieron a una ta-
sa media de 27.5% anual, destacando 1978, aho en el que
el crecimiento fué de 53%.

ACERVOS BRUTOS DE CAPITAL FIJO
DE LA INDUSTRIA CERVECERA
(Millones de pesos).

1970 1975 1976 1977 1978 1979

1,226 6,046 7,437 7,437 11,876 13,833



II.

II1.1

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA DISTRIBUIDQRA.

La estructura organizacional habr& de lograr la coordina
cidn vertical y horizontal, con el objeto de que los dis
tintos elementos de la Distribuidora puedan trabajar ar-
ménicamente, la carga de trabajo en cada una de las Areas
de trabajo, deberd encontrarse equilibrada para que su -~
distribucién sea la m&s adecuada, su estructura consisti
rd inicialmente con tres grupos funcionales cada uno de
cuyos Gerentes depender&n directamente del Gerente Gene-
ral, los Gerentes funcionales que constituyen el Consejo
de la Distribuidora, incluyendo al Gerente General; cons
tituye efectivamente el equipo asesor organizativo de la

Empresa.

En forma breve se menciona, a continuacibén, las funcio
nes y objetivos de cada una de éstas Areas de trabajo, -
presentando ademds un organigrama general de la Distri--

buidora en su conjunto.

GERENCIA GENERAL _FUNCIONES.

La Gerencia General deberd ejercer un control amplio so-
bre los tres funcionarios de las 8reas; mantiene una re-
lacién directa con los funcionarios de la organizacién,
coordina la labor de todas y cada una de las Areas de --
trabajo, mantiene vinculos permanentes con el Sindicato
de Trabajadores a través del Jefe de Recursos Humanos, -
maneja y controla directamente los Presupuestos de Ope-

raciébn y Estados Financieros por medio de la Gerencia -
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Administrativa, autoriza cré&ditos gque por su naturaleza
rebasen las politicas establecidas para su autorizacibn;
debe de existir una comunicacién directa con el Gerente
de Operacibn, réspecto al inventario de las existencias
de los productos. Se le informard de las condiciones de
las unidades de reparto, ya que €stas son realmente para
salir al mercado a distribuir los productos cerveceros.

FUNCIONES DE LA GERENCIA DE VENTAS.

a) Formular y proponer al Gerente General, los objetivos
de ventas y los Planes de Comercializacién, basados -
en un andlisis, de las caracteristicas del Mercado, -
-los canales de distribucién, las tendencias de consu-

mo y los factores de influencia gque puedan afectar --
los resultados.

b) Coordinar las relaciones con las dem&s Areas de la Or
ganizacibn, con objeto de que todos en forma conjunta,
dén soluciones adecuadas a todas las acciones gque la
dindmica del Mercado reclame.

c) Determinar las normas y procedimientos de operacién -
en el Area de Ventas, con base a los objetivos genera
les, aprobados por la Gerencia General.

d) Vigilar que el Presupuesto aprobado para servicios Pu
blicitarios rinda los méximos beneficios y se obtenga
de €1 alta productividad.



Objetivos.

a) Establecer y mantener constante comunicacibn reciproca
con los clientes actuales y potenciales de la Empresa
(consumidores), que ayude a satisfacer las necesidades
y deseos, asi como proyectar ante ellos una imagen fa
vorable de la Distribuidora, con el fin de incrementar
sus ventas.

b} Proyectar una imagen real y positiva de la Empresa --
ante log organismos gubernamentales, con los cuales se
tiene una relaci6bn directa, a fin de lograr que los -
trémites que realice la Empresa ante el Gobierno sean

mis &giles.

c) Mantener relaciones arm6nicas con las Empresas compe-

tidoras, a fin de lograr:

- Uni6n para ejercer el derecho de peticifn ante
las autoridades corrrespondientes, para solicitar
la expedicidn, modificacién o derogacién de leyes
© disposiciones administrativas que afecten desfa

vorablemente el desarrollo de la Distribuidora.

- Evitar la competencia desleal.

I1.3 FUNCIONES DE LA GERENCIA DE OPERACION.

a) Vigilar gque los inventarios en los Almacenes, se en--
cuentren en todo momento en la cantidad y tiempo nece



sario; para cumplir con las funciones operativas, sin
incurrir en inversiones excesivas y cuidando gue es--
ten protegidas adecuadamente contra mermas y deterio-

ros.

b) Proponer a la Gerencia General, las medidas y decisigo
nes que deban tomarse para mantener los inventarios -
dentro de los mirgenes de rentabilidad m&s convenien-

tes para la organizacién.

c) Planear y coordinar ccn la Gerencia de Ventas, la pro
gramacién y despacho de cerveza, asfi como su recep---

cibn, en base a los prondsticos de ventas.

d) Controlar que no se incurra en demoras innecesarias,-
en la carga y descarga de traylers y cuidar de la ro-
tacibén de inventarios en las maniobras de productos -

en Almacén.

Objetivos.

a) Planear y coordinar el programa de abastecimientos de
todas y cada una de las marcas, para que asi se encuen
tren dentro del punto de equilibrio, y la rotacién sea

la Sptima.

b) Controlar la productividad de la organizacién, en -~--
cuanto a inversiones en productos, equipo de transpor-
te, materiales y todos los elementos indispensables -

para la Sptima operacién del Area.
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c}) Lograr la mayor productividad en la operacién del Al-
macén de Cerveza, -b&sicamente en el manejo de cerveza

y la coordinacifn que de ella necesite el Area de Ven
tas.

d) Prever que el volumen y la variedad de productos re--
requeridos estén dentro de los limites de costo y ---
tiempo.

FUNCIONES DE LA GERENCIA ADMINISTRATIVA.

a) Mantener dentro de la organizacién una constante in--
quietud, para que de esta manera se profundice en los
anilisis de rentabilidad de las inversiones ya efec--
tuadas, formular estudios técnicos y econbmicos de --
las nuevas inversiones y proponer a la Gerencia Gene-
ral modificaciones a los sistemas y procedimientos --

gque disminuyen costos Yy gastos.

b} Presentar al Gerente General los nuevos prondsticos -
sobre los resultados gque se alcanzarén como consecuen
cia de las situaciones imprevistas que tiendan a modi
ficar los planes originales.

¢) Coordinar la formulacifn de los presupuestos anuales
de ventas, inversiones al mercado y depreciables, gas
tos, publicidad, relaciones industriales, asi como --
los programas mensuales de caja.

d) Coordinar todas las operaciones administrativas y con



trol interno de la organizacibn.

Objetivos.

a) Tener un adecgadd‘égnﬁrél de las operaciones de la Dis
tribuidora en su. conjunto, por medio de un presupuesto,
teniendo un flujo de informacidén de la variacién de --

sus principales operaciones.

b) Generar en su lugar de origen la aplicacibén contable,
pudiendo identificar la procedencia de las erogaciones
por cada Unidad de Trabajo, para su correcta aplica---
cibn Departamental.

c) Preparar la elaboracién de los presupuestos anuales, -
coordinar la preparacién de los pron6sticos comercia--

les a largo plazo.

d) Perfeccionar las bases de estimacidn de ‘costos del pro
ducto para lograr presupuestos mis confiables.

II.5DEPARTAMENTO DE VENTAS.

Dada la naturaleza de 1la Empresa,-sﬁ impoftancia sera --
absoluta; debido a gue las ventas,son’su principal opera
ci6én, deberd canalizar una adecuada distribucién, exhibi
cién y control del producto en el mercado, vigila el ---
estado y la imagen de la cerveza, el suficiente abasteci
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miento de acuerdo a ia demanda y actividad'de la. compe-
tencia; formula y controla:él presupuesto de ventas e -
inversiones al mercado,‘mantiene relaciones con los ---—
clientes y demds Areas de trabajo con miras a unificar

el objetivo bésico.de la organizacién que esta represen
tando en su labor, mantiene un conocimiento actualizado
de las caracteristicas del mercado, analiza permanente-
mente la informacién recabada sobre la situacién, pro--
blemas que afecten el lugar donde se distribuye el pro-
ducto con el objeto de proponer alternativas a seguir,-
elabora y propone un programa de actividades que consti
tuird un plan integral, sehalando sus costos y objeti--
vos de participacién de mercado, fomenta y coordina la

capacitacién y adiestramiento de los Sub-Gerentes y Ven
dedores, para que de esta manera se pueda lograr que el
personal conozca sus propias funciones en el trabajo, -
la importancia gue é&stas tienen y la forma de sistemati
zarlas, con cl prop6sito de lograr efectividad y produc
tividad de las mismas, fomentar el espiritu de competen
cia y lealtad hacia la Empresa, ésto deberd estar apoya
do por unos programas de Inducci6én y Seminarios, coordi
nados por el Jefe de Recursos Humanos. Finalmente los

vendedores, debidamente seleccionados y capacitados ---
para cl puesto, serdn los que se encarguen de hacer 1lle
gar los productos al cliente en 6ptimas condiciones, de

calidad y presentacién, ctc.

DEPARTAMENTO DE PLANEACION DE MERCADOS.

De acuerdo a los cambics del mercado y a sus necesida-

des actuales o futuras de la Distribuidora, en cuanto



II.

a mercado y operacifn, su funcién deber§ consistir en -
mantener un estricto control del mercado de la cerveza,
determinando sus tendencias y los alcances o limitacio-
nes potenciales de los productos, con el fin de poder -
dictar politicas y estrategias que lleven consecuente--
mente a un crecimiento continuo de la Distribuidora, --
para ello seri necesario que cuente con una serie de es
tudios y controles que sirvan como medio para cumplir -
con los objetivos fijados, elaborar un pron6stico de =--
ventas de mercado, un Iindice de variaciones estacional,
un andlisis de ventas por marca y presentacifn. Elabo-
rar un reporte mensual comparativo de venta real contra
lo pronosticado, con el fin de gue se tomen las medidas
correctivas a tiempo, esta informacidn oportuna permi-
tird poder tomar decisiones oportunas ya que serd anali
zada constantemente, para distribuir S6ptimamente los --

productos en el mercado.

DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS.

Selecciona y contrata al personal tanto de confianza ~-
como sindicalizado, lleva a cabo las negociaciones Obre
ro-Patronales con ¢l Sindicato de la Distribuidora, tra
tando de que las decisiones y medidas sean equilibradas
para ambas partes, establece y vigila horarios de traba
jo, sueldos, vacaciones, deducciones, ctc., efectda pa-
gos y mantiene relaciones con el I.M.S.S. y autoridades
laborales; controla y vigila servicios de mantenimiento
de las instalaciones; organiza y controla actividades -

de motivacién al personal; discute las revisiones de --
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Contrato Colectivo de Trabajo, en caso de que haya con-
flictos y quejas de personal, deberd saber canalizarlos
para lograr la mejor solucién, deberd establecer un pro
grama de valuacidn de puestos y calificacién de méritos
a fin de mantener un sistema de renumeracién a un nivel
de competencia dentro del mercado, mantendrd un archivo
y registros del personal que labora dentro de la organi
zacibn necesaria para el pago de sueldos, salarios, gra
tificaciones, reparto de utilidades y cuotas al I1.M.S.S

asi como el historial de personal, etc.

DEPARTAMENTO DE CREDITO.

Su actividad consistird en supervisar que el otorgamien
to de créditos sea debidamente canalizado a los clien~~-
tes que lo soliciten, a través de una investigaci6n, so
bre su solvencia y que cubran con todos los requisitos

establecidos por la organizacibn; wvigilar que las boni-
ficaciones proporcionadas por los vendedores sea la —---
acordada; revisar facturaci6tn y efectuar cobranzas di--
rectas con los clientes especiales como Autoservicios y
Cadenas de Tiendas, controlar el reqgistro y consumo de

todos los clientes, elaborar un informe de inversiones

al mercado para poder tomar una decisidn oportuna y ve-
raz, preparar un programa de auditorias para que les --
sean practicadas a los Vendedores, encontrar la direc--
ci6tn que deberén seguir cen las operaciones crediticias

de la Distribuidora, para que de &sta manera se obtenga

el rendimiento 6ptimo.



I1.9 DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD.

Registrard las operaciones contables efectuadas por la -
Distribuidora, en su conjunto elaborar los estados finan
cieros, aplicar procedimientoé de registros tendientes a
conseguir el adecuado cdntrol contable de las operacio--
nes y la estricta proteccién patrimonial, presentar los

estados periodicamente, tales como la hoja de trabajo, -
balance, estados de pérdidas y ganancias, informes, etc.
controlar operaciones de todas las unidades de trabajo,

a través de sus registros contables, especialmente lo re
larivo a gastos de operaci®6n, mantener actualizadas las

ventas diarias con el objeto de proporcionar informacién
oportuna, principalmente a las Gerencias de Ventas y Ge-
rencia General; controlar el pago de todo tipo de impues
tos y derechos, manejar los fondos inmediatos a través -

de la Caja General de la Distribuidora.

II.10 DEPARTAMENTO DE ALMACEN DE CERVEZA.

Deberd controlar la recepci6n, almacenamiento y distribu
cién del producto de acuerdo a las necesidades de ventas:
vigilar que el punto equilibrio de cerveza y envase en -
bodega se encuentre dentro de lo establecido; efectuar -
registros de entradas y salidas de cerveza y envase, man
teniendo una permanente revisifn de ambas; formular la -
programacibn de abastecimientos mensualmente, para que -
de &sta manera el inventario esté en la mejor disposi--~--
cién de las necesidades del Departamento de Ventas; man-
tener una adecuada comunicacién con las Lineas Transpor-

tistas que lleven a cabo el abastecimiento del producto.



I1.11

IT.12

a la Distribuidora; codificar la cerveza en el momento -
que se recibe de la Planta y ademds. codificarlo mediante
una politica establecida para queyla cerveza llegue en -
6ptimas condiciones de calidad y presentacién al consumi
dor final, etc. ’ LI

DEPARTAMENTO DE ALMACEN DE MATERIALES.

Se encargar§ de comprar o contratar directamente los --
bienes y servicios menores, como también del buen fun--
ciocnamiento de los controles administrativos; la verifi
cacibén dec existencias; tener una adecuada cartera de --
proveedores: checar fisicamente ¢l desplazamiento de ma
terial; tener implantado un buen sistema de control de
inventarios; llevar un control de archivo de vales de -
salida de almacén; supervisaf que se le dé mantenimien-

to adecuado al almacén.

DEPARTAMENTO DE TALLERES.

Su funcidn consistir& en dar mantenimiento, servicio y
reparacién a todas las unidades de la Distribuldora; en
odos los aspectos como son: ajuste de motores, mecdnica
en general, servicio de lubricacién, hojalateria y pin-
tura, llantas y rectificaciones, etc.; en general, su -
labor serd mantener en buenas condiciones el funciona--
miento tanto de las unidades de reparto como de los ---
tractores de descarga y carga de traylers; ademdis debe-
rad de controlar la reparacitn de tarimas por medio de -

un taller de carpinteria.
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III.

ITT.1

ADMINISTRACION DEL ALMACEN DE CERVEZA;

La importancia del Almacén de Cerveza radlca en el papel
que desempena como centro de abastec1m1ento al Srea de -

ventas, generando por el serv101o que debe brlndar al --

consumidor flnal

Por lo anterior, el Gerente de Operacién ser§ responsa-
ble del funcionamiento de ﬁodo el Almaéen, de acuerdo -
con los objetivos establecidos, darid especial atencibn

a la seguridad personal de los empleados en general, --
estari pendiente de que las requisiciones de cerveza se
lleven a cabo con el suficiente tiempo de anticipaci6n,
planeard por un mejoramiento las operaciones del Alma--
cén, conocer8 la estructura operacional del Almacén de
Cerveza por dentro y por fuera, serd un buen administra
dor para estudiar la conveniencia de un riesgo, serd --
estudiante dfa a dia, manteniéndose al corriente en la
tendencia de las operaciones que afecten no solamente -
al almacén,sino también a los de la competencia y asfi -

aprovechar lo mejor en beneficio de la organizaci6n.

Para alcanzar los objetivos del Almacén de Cerveza y el
éxito del mismo, es primordial gue el Gerente en cues—-

tidn tenga presente los siocuientes:

PRINCIPIOS BASICOS PARA LA BUENA ADMINISTRACION DEL AL
MACEN.

1. Administracién del Almacén de Cerveza.




4.

Consiste generalmente, en la utilizacién efecﬁiva del -
personal, la delegacibn aprbpiada de la autoridad y res
ponsabilidad, la adecuada direcci6n de los problemas --
del personal, buscando juicioS~fi:mes e imparciales --
para los mismos, asi como péra los conflictos que se -~

presenten en esta &rea.

Familiarizacifbn con las actividades.

Es idear sistemas para mantener las actividades siempre
actualizadas en todos los campos y disponer asi de toda
la informacifn que se requiera, tener conocimiento exac
to de los inventarios fisicos que diariamente se reali-
cen, obteniendo como resultado mejor calidad en los pro
ductos, por cjemplo: Si se cuenta en el Almacén con cer
veza con fecha préxima a afectar la calidad de la misma
por razones de almacenamiento, esto generard que haga--
mos conocimiento inmediato al drea de ventas para que -~
promueva su desplazamiento en el mercado, y no se vean

afectadas sus caracteristicas.

Conocimiento de las operaciones de ventas.

Debiendo estar al corriente de las necesidades del de--
partamento de ventas, determinando la fuerza o debili--
dad operativa del 4rea de ventas necesaria para evitar-
cualquier conflicto que afecte el abastecimiento de cer

veza.

Antes de aprobar la requisicién de cerveza.




Se dcberd obtener y analizar a conciencia las verdade--
ras necesidades del producto gue justifique-su adqhisi-
cién, si lo gque se estd reguiriendo no cump}e con las -
necesidades de almacenamiento, no se~deberévtitubear en
rechazar la requisicién, ya que esto pondriaen peligro
la calidad del producto e incrementarfa el éésto de al-

macenaje generando a la vez, pérdidas.

Cooperacién con otros Gerentes de Operacifn.

Anteriormente se tenia la mentalidad de que el dar in--
formacidn a otras organizaciones en relacién con las ac
tividades de control de almacenes era considerado como
algo muy propio de la empresa y nadie m8s debfa de te--
ner conocimiento de esto; en la actualidad existe un --
profesionalismo en el libre intercambio de informacibn
de almacén, sin embargo, si es necesaria la discreci6n

para proteger los intereses de la organizacién.

Conocimiento de las condiciones econSmicas generales de

la distribucién.

El Gerente de Operacitin estard al tanto de todos ague~-
llos factores que contribuyan al progreéo o al fracaso
de la distribuidora de productos cerveceros. )

Estimular las ventas.

Dado gue las ventas son la principa funcién de la dis-

tribuidora, es necesario que exista una excelente comu-



nicacién con el &rea de ventas para que ambas coordinen
y determinen las necesidades de todas y cada una de las

prestaciones gue distribuya la empresa.

Realizar el Gerente de Operacidn.

Por politica, supervisidn discreta e todas las funcio=--
nes que se lleven a cabo en el almacén de cerveza, para
estar familiarizado con las actividades y problemas gue
se presenten, esto ayudard a tener oportunidad de darle
solucidén inmediata a cualquier conflicto que se presen-
te y no se vean entorpecidas las actividades del Depar-
tamento de Ventas.

Dentro de la Distribuidora de. Productos Cerveceros, se
debe prever, en la necesidad de que se implemente y de
sarrolle un programa integral de almacenamiento gque --
sea congruente con los objetivos, estrategias y politi
cas relacionados con las necesidades del &rea de ven--
tas en lo referente al abastecimiento y distribucifn -

de cerveza.

A continuacién se presenta la siguiente propuesta:

Como objetivo fundamental de esta Distribuidora, consis
tird en definir los mecanismos operativos mds adecuados
de abastecimiento, almacenaje y distribucién, para ga—--
rantizar en forma permanente y constante la distribucién
de cerveza para el drea de ventas y no se vea afectada
la principal actividad de la bistribuidora, que son =--
las ventas, contando para tal efecto, con la participa-



cibn de

todas las &reas de la Distribuidora con miras a

un objetivo comin y no a uno individual.

III.2 FUNCIONES, METAS Y POLITICAS DEL ALMACEN.

I11.2.1

I11.2.2

FUNCION GENERICA DEL ALMACEN.

Apoyar al Departamento de Ventas, en la consecu-
cién de sus objetivos y metas, a través del cum-
plimiento de las normas y politicas establecidas
por la Gerencia General de la Distribuidora.

FUNCIONES ESPECIFICAS.

Coordinar el establecimiento de convenios y com-
promisos por parte del Departamento de Ventas, -
relacionado con las existencias, distribucién y

comercializaciédn de cerveza destinados al cliente.

Controlar y evaluar el cumplimiento de los progra
mas establecidos, con objeto de adecuar los proce

sos de distribuci®n de cerveza en el almacén.

Coordinarse con el Departamento de Ventas para am
pliar la accibn comercial de la Distribuidora de

Productos Cerveceros en el abastecimiento del --
mercado tan ampliamente como sea necesario e indu
cir a la reduccibn progresiva de un almacenamien-

tO0 muerto.

Elaborar informes de Programas Especiales que so-
licite la Gerencia General sobre las actividades

y avances de los progrmas encaminados a la aten-—-
cién del Departamento de Ventas.



Establecer un Comité permanente integrado por todas las
&reas que intervienen en la distribucidn, a fin de reu-
nirse periGdicamente para ver los problemas que se han

presentado y darles solucifn inmediata; asf como estu--
diar la manera de intensificar la eficiencia del siste-

ma general de distribuciébn.

Coordinarse con el &rea de abastecimiento y de trafico,
para gque las unidades de transporte, cumplan con su iti
nerario de descarga de cerveza y carga de envase, a fin
de que llegue a su lugar de'destino en el tiempo progra
mado.

1IT.2.3 METAS.

~ Contar con el medio ambiente adecuado para el
almacenamiento de la cerveza.

- Contar con un sistema de informaci6n oportuna y
veraz de la cerveza gque vayamos a recibir y en-
vase que tenga que ser desplazado al proveedor.

- Contar con un cficicente servicio de transporta-
cién que permita abatir costos y pérdidas en --
descarga de cerveza y carga de envase.

- Mancijar un sistema de informaci6n continuo gue
permita conocer instantineamente la posicién -~

del transporte.
I11.2.4 POLITICAS.

POLITICAS DE INVERSION:

Es politica de la Gerencia de Operaci6n, minimizar al -
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méximo los costos de mantenimiento, transporte tanto

interno como externo y almacenamiento gue se tenga que
realizar en la operacién diaria para la consecusi6n -
de los objetivos establecidos por la Gerencia General.

POLITICA DE PRODUCTO:

Es politica de la Gerencia de Operacién, verificar que
la cerveza gque se reciba de la Planta Productora, esté
en perfectas condiciones, asi como la Supervisién Di--
recta de su almacenamiento en el &drea especifica de ~--

acuerdo a la fecha de recepcibn.

POLITICA DE SERVICIO:

Es politica de la Gerencia de Operaci6n, establecer un
sistema de servicio y atencién al Departamento de Ven-
tas, que crea una verdadera imagen de eficiencia y efi

cacia.

POLITICA DE PERSONAL:

Es politica de la Gerencia de Operacién, que cada tra-
bajador (obrero, tractorista, chofer, y empleado) ten-
ga una descripcién de su puesto y un manual correspon-

diente, asi como las posibles promociones del mismo.

POLITICAS PARA EL CONTROL DEL ALMACEN.

Para tener un mejor aprovechamiento del Almacén, se --

crear&n las siguientes &reas:



II1.3

1. Area de Recepcifn y entrega de la cerveza y envase.

2, Area de productos.

3. Area para el envase de la cerveza.

4. Area para productos en mal estado.

5. Area de oficinas: se localizar8d en la parte alta del
almacén.

6. Area para cargar la cerveza en el transporte de re--
parto.

7. Area de descarga de envase.

Las 8reas del Almacén, estarin perfectamente delimita--

das, usando lineas rectas en todo el plan de distribu--

ciébn, ya que ello permite una mayor claridad de visién.

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA ADMINISTRACION DEL ALMACEN

Se puede considerar que para la buena administracién --

del almacén, es conveniente que se tomen en cuenta los

siguientes elementos:

a) Comunicacién
b) Relaciones Humanas.

c) Capacitacién del Personal.

a) La comunicaci®n dentro de esta 8rea es de vital im-

portancia, debido a que ser8 la base de operacién -

para abastecer oportunamente el drea de ventas de -

todo el producto en su presentacifn que se requiera

para cumplir con las actividades encomendadas, sa--

tisfaciendo las necesidades del consumidor final; -

lo mismo debe de ocurrir con la planta procesadora



de cerveza, porque de lo contrario, si el servicio
no es oportuno por deficiencias en la comunicaci6n,
ésto muchas veces puede generar grandes pérdidas --
para la distribuidora, y esta misma recepcidén ino~-
portuna de cerveza puede generar una variacién con-
siderable en los proyectos para la consecusi6n de -
los objrtivos. Podemos mencionar un ejemplo en la
recepcién inoportuna de cerveza de presentacién x,-
se tendrfa como resultado el no poder abastecer a ~
el irea de ventas para la consecucién de su fin.

El siguiente elemento importante para la administra
cidn del almacén de cerveza, es el aspecto de las Re-
laciones Humanas, fase que indica que el Ser Humano
debe ser tratado como tal y no como un elemento me-
c&nico para la consecucién de los objetivos. Debe-
mos considerar que si encausamos al personal hacia
un objetivo comGn, los resultados ser&n los espera-

dos.

Dentro de toda distribuci&n de productos cerveceros,
en el almacén, la carga de trabajo es hasta cierto -
punto excesiva, sobre todo en aquellos casos en que

la cerveza no se recibe de acuerdo a como fue solici
tada, y es conveniente gue se estibe en el medio ade
cuado; en estos casos lo mejor es brindarle al perso
nal de esta &rea todas las facilidades para el desem
pefio de su trabajo, ademds hacerle sentir el valor -
que representa el que todos. caminen hacia un objeti-
vo comGn en beneficio de todos.



c. Finalmente, todo cambio de personal implica una res-
ponsabilidad para el encargado del &rea, de &1 depen
derd la capacitaci6n del nuevo candidato a ocupar el
puesto vacante, y no s6lo capacitar a esta nueva per
sona, sino constantemente estar capacitando al perso
nal, para asi encontrarnos al dia de todas aquellas

innovaciones en almacenes.

La capacitacibn del personal, como parte integradora de
la distribuidora de productos cerveceros, sobre todo --
personal sindicalizado con escasa escolaridad, consiste
en ensenarles las actividades que va a desempehar, una

de ellas podria ser el hacer labor de venta.

La funci6n del almacén de cerveza como centro de servi-
cio, es la de proporcionar al éfea de ventas la cerve:za
en el tiempo requerido y en Gptimas condiciones en cuan
to a la calidad del producto, si cumplimos con estos --
elementos, se podrd considerar dentro del mercado en --

condiciones de competencia.

Toda actividad del almacén de cerveza implica para su

funcionamiento, cinco procesos fundamentales a saber:

a) Recepcibn

b) Almacenamiento

c) Despacho

d) Registro de Operaciones

e} Inventarios Fisicos



a)

Recepcidn.

La primera actividad del Almacén, recepcién de cerve
za, es una funci6n uniforme en todo tipo de organiza
cibn, misma que recae en una persona llamada Jefe de
Almacén, dicha recepci6n de cerveza cuenta con las -

siquienrtes fases fundamentales:

1. Inspeccidn del producto

2. Codificacibn.

3. Distribuci6én en el &rea correspondiente, de acuer
do a su presentacién. o

4. Formulacién del Reporte de Entradas.

La inspeccifin del producto ser& checar que éste lle-
gue en buenas condiciones, en cuanto a que la unidad
entre con los sellos en las puertas lateral y trase-
ra, a que los cartones de cerveza estén bien estiba-
dos, no esté&én mojados, no haya rotura, etc.

Codificacién, por medio de pruebas selectivas se ve
rificard la vida del producto, siendo que &sto es —
de vital importancia para la distribuidora el hacer
llegar el producto al consumidor en las mejores con

diciones.

Dentro del almacén de cerveza, las presentaciones -
gue se manejan tendrdn tareas especificas para su -
almacenamiento, respetando siempre por politica, el
principio de primeras entradas, primeras salidas, -

ésto permitird gue la calidad del producto se en-—~-



cuentre siempre en 6ptimas condiciones.

4. Finalmente la formuladibn del reporte de entradas, -
consistird en registrar én'los documentos de control
de existencias, la cerveza por presentacién, que se
reciba, para que asf{ diariamente se registren, tanto
las entradas, como las salidas y asi tener informa--
ci6én de las existencias de documentas al dia.

En el almacenamiento de cerveza, la responsabilidad -
" recae dentro del Jefe de Almacén, para lo cual, es --
conveniente que cuente con las &reas especificas para
la distribucién de la cerveza por presentacién, asf -
como el medio ambiente adecuado para su 6ptima conser
vacién y los recursos materiales necesarios para el =
desplazamiento y colocacién del producto en los luga-
res preestablecidos, ademés de tener una estricta vi-
gilancia sobre los mismos, a fin de evitar que la ro-
tacién del producto no se esté cumpliendo de acuerdo
a las politicas establecidas y &sto traiga como conse
cuencias que la calidad de la cerveza no llegue al --

consumidor en buen estado.

Los pasillos del almacén de cerveza deberdn estar sec
cionados y distribuidos de tal manera que la localiza
cidn sea expedita y oporthna para su despacho, esto -
quiere decir que la colocacién de la cerveza estard -
ubicada de acuerdo a la demanda por parte del Area de

ventas. Deberd tenerse-especial cuidado de hacer la



c)

4d)

separacién de la cerveza que se encuentra almacenada
y de la cerveza gue se reciba, ya que por caracteris
ticas propias de la cerveza no debemos tener por mu-
cho tiempo almacenado este producto, sino respetar -
por politica el principio de primeras entradas, pri-
meras salidas, para que la calidad de la cerveza =---

siempre sea la adecuada.

Para cumplir con todo lo que se ha mencionado, es in
dispensable que el Jefe de Almacén, cuente con los -
Recursos Humanos lo suficientemente capacitados para
la consecucién del objetivo previamente establecido;
asi como los recursos materiales necesarios.

Despacho.

Despacho de Cerveza. Esta actividad se realiza como
en todos los almacenes de las empresas distribuido--
ras de productos cerveceros, mediante una requisi---
cifn de cerveza y vale de salida de almacén, la pri-
mera autorizada por el Jefe de Ventas y la segunda -
autorizada por el Jefe de Almacén. Es importante --
que el Jefe de Almacén de cerveza designe a una per-
sona de confianza para el control de vales de salida
del almacén a fin de que esté& verificando constante-
mente el folio consecutivo de las mismas y los vaya

turnando a la persona asignada al registro diario de

entradas y salidas del almacén.

Registro de Operaciones.

El Auxiliar del Almacén registrard todas las entra-



das y salidas de cerveza, para que al finalizar el -
dia elabore el reporte de existencias y el total de

salida de cerveza durante el dfa, esto redituari en

un mejor control de almacén.

e) Inventarios Fisicos.

Se ha considerado que para el levantamiento del in~
ventario fisico de cerveza, es indispensable la in-
tervenci6n del personal del &rea del almacén, ya --
que con la experiencia adquirida dentro del mismo,
es mas viable la exactitud de dichos inventarios, -
ademéds de esta actuacién, interviene también en el
reacomodo personal asignado por la Gerencia de Ope-
racidén, pues en ocasiones se encuentra cerveza con
m&s tiempo del debido y esﬁo redundarfa en que los

productos no tengan la rotacién efectiva.

IX1.4 INVENTARIOS.

Programa para la toma fisica de inventarios. Para lle-
var a cabo el inventario ffsico de cerveza y envase, -
es necesario que se tengan en consideracifén los siguien

tes pasos:

1. Reacomodo de cerveza y envase., Esta actividad seré
realizada por el personal del almacén de cerveza con
los obreros que se¢ consideren necesarios, superviza-

do directamente por el Jefe de Almacén y deberd abar



car todo aquel producto que se encuentre fuera de su
lugar correspondiente, a fin de que a la fecha del -
inventario, se encuentre todo debidamente ordenado,

agilizando de esta manera la toma de inventario fisi

co.

Identificacién de &dreas de cerveza y envase. Se ubi
card un plano del almacén en la entrada, senalando -
las &reas ocupadas por cerveza y envase mediante una
clasificaci6bn comin, esto permitird tener por una =--
parte un panorama general de c6mo est8 distribuido -
el producto y por otra, se familiarizard m&s ré&pido

el 8rea de contabilidad y auditorfa, con las 8reas -

gue tendré& gue trabajar.

Codificacifén de Cerveza. Este trabajo se ird reali-
zando a la par con la toma de inventario, lo desarro
llaréd el Jefe de Almacén, codificando la cerveza por
medio de pruebas selectivas para conocer la vida de

la cerveza almacenada, esto permitir8 la toma de de-
cisidén oportuna por cualquier anormalidad gque sea -
detectada.

Formulacién de grupos por Sreas. Estos grupos esta-
r&n integrados por dos personas: una del almacén y -
otra del departamento de Contabilidad y realizardn -
el inventario del &rea gue para tal efecto se les --
haya designado.



Limpieza general. Este trabajo ser& ordenado pcr el Je
fe de Almacén de cerveza y deberd ejecutarse un dia --
antes a la toma fisica de inventarios.

Cierre de movimientos. Ei1 Jefe de Almacén de Cerveza
notificard al Departamento de Contabilidad el filtimo -
movimiento que haya quedado asentado previoc a la toma

de inventarios fisicos de cerveza y abarcars:

a) El Gltimo registro de entrada de envase y cer-
veza.

b) El Gltimo vale de salida de envase y cerveza.

c) La Gltima nota de devoluci6én al almacén.

d) La Gltima devoluci6én a la planta productora de
cerveza.

E]l primer conteo de cerveza y envase deberd abarcar el
100% y serd por marca y presentacién; el segundo con--
teo, de la misma manera ser&8 de 100%, pero cambiando -
las parejas de las &reas en que cfectuardn el primer -
conteo, finalmente se cotejard la informacién en un 1lu
gar especifico dentro del almacén, cotejados correcta-
mente se dar§ el visto bueno por ambas partes y en ca-

so de discrepancias, se investigari de inmediato.

Comparacién de resultados. Se cotejard el resultado ~-
con el saldo que se haya reportado a contabilidad a --
fin de proponer el ajuste correspondiente, mismo que -

deberd ser autorizado por la Gerencia General.

Firmas y responsables. Los resultados del inventario,



deberén ser firmados por los responsables del mismo y
serén: Gerente de Operacidn y Jefe de Almacén, el Au-
ditor Interno o externo, dependiendo de quien inter--
venga, Yy el Jefe. del Departamento de Contabilidad.

La cerveza que se reciba, previa o durante la toma £1
sica de! inventario y qué no haya sido teportado, se

deber& depositar en su &rea, marcéndolo con algﬁn dls
i ev1

tintivo a fin de que no se incluya en, lo

tando con esto un‘inventario inflado.

Intervenci6én del Departamento de Contabilidadfénbel A;mg

cén de Cerveza.

La Contabilidad, base fundamental de toda administracién
de empresa y adem&s es guia para la toma de decisiones, -
es considerada como centro medular gque regula toda admi-
nistracién interna, pues a travé€s de sus operaciones, es
fécil gque detectemos cualqguier falla administrativa; tal
situacién se puede reflejar en la administracién del al-
macén de cerveza, sobre todo en aquellos casos que se --
esté operando con ndmeros rojos, lo que indicarfa alguna
falla administrativa, ademds del caso anterior, el pago

a la planta productora lo efectGa ésta con base en las -
facturas de remisi6n, verificando que la cerveza ampara-
da ya se encuentre en el almacén y en documentos, en pé-
rrafos anteriores se menciona la intervencifn que tiene

en la toma del inventario fisico, siendo auxiliado por -
el personal del almacén, dado que este personal conoce -
la ubicaci6én exacta de la cerveza; por otra parte, dada

la importancia que reviste la exactitud de los mismos, -~



es elemental que sea supervizado por un tercer departamen
to que podria ser el de Auditoria, ya que actuando manco-
munadamente con €ste, se podr&n obtener mejores resulta--

dos, siendo mAs confiable la exactitud de los mismos.

Se considera que la mejor forma de control del almacén de
cerveza mediante la contabilidad, es a base de la toma de
inventarios fisicos, los cuales pueden ser realizados en

cualquier época del ano. Consideramos que es conveniente
que se realicen trimestralmente, dado que &sto nos permi-

tird tener el siguiente control interno:

a) Tener un control exacto de las existencias.

b) Ya que se codificard la cerveza a la par en el -
inventario fisico conoceremos el tiempo de alma-
cenamiento de la cerveza.

c) El acomodo de la cerveza, se estaria supervizan-
do de manera que fuera colocado en su &rea espe-
cifica por marca, presentacién y vida del pro---~
ducto.

A continuacién se mencionan cinco cuestionarios de control
que es conveniente gue sean aplicados en la administraci&n
del almacenamiento de cerveza, solicitando todo el profe-
sionalismo que se requiera en la contestacién del mismo, -
esto permitiri detectar fallas administrativas y por lo -

tanto una inmediata solucién.



II.5 EVALUACION DE CONTROL INTERNO DEL ALMACEN DE CERVEZA

I. Recepcibn.

1.

10.

Existen &reas especificas para la recepcién de la

cerveza por marca?

El recepcionista conoce todos los medios operati-

vos de la cerveza gque recibe?.
Se recibe siempre con copia del pedido?
Se recibe contra factura de la planta productora?.

En caso de diferencias entre lo recibido y lo pe-

dido, qué se hace?.

El reporte de entrada s= realiza el mismo dfa de

la recepcién?.
El Jefe de Almacén revisa los reportes?.

Se llevan a cabo pruebas selectivas de codifica--

cién de la cerveza gque se recibe?.

La cerveza se recibe de acuerdo a como fue previa
mente solicitada?.

El equipo para el desplazamiento de la cerveza en

gque condiciones se encuentra?.



II.

Almacenamiento de:la cerveza.

10.

Cuenta el trabajador coh'tﬁ@u“
seguridad gque necesita?. . '

El equipo contra incendios s wentra en bue-

nas condiciones?.

Se encuentra controlada la entrada a personas -

ajenas al almacén?,

Est& correctamente separado el envase de la cer

veza?.

El clima es el adecuado para el almacenamiento

de la cerveza?.

Se respeta el minimo y mdximo promedio de alma-

cenamiento?.



I11I. Despacho de cervezq,',”

1. Existe un éfea:espééié1 para el despacho de cer

veza?.

2. El personal despachador. checa el producto gque -
se le carga a la unidad de ventas?.

3. Se llegan a despachar pedidos verbales?.

4. Es elemental el vale de salida previamenteAath
rizado para poder despacher la cerveza?.

5. Existe un cuadro de firmas autorizadas?.

6. Cuintas personas estdn autorizadas para firmar

vales de salida?.
7. Los vales de salida se encuentran fol iados?.

8. Revisa el Jefe de Almacén todos los vales de -
salidav?

9. COmo se distribuye la carga de trabajo para --

preparar la cerveza que solicita ventas?.

10. Existe una politica que sehale gque Gnicamente
se despachard a una hora establecida?



IV. Registro de movimientos.

1.

1.

Se encuentra plenamente capacitada la persona en
cargada del control de registro de entradas y sa
lidas, tanto de cerveza, como de envase?.

Se 1leva un registro diario?. .

Se lleva a diarioc-un inventario fisico?.

Cémo se controla la cerveza que-es devuelta por

mal estado?.

Se comparan diariamente los saldos en documentos
contra las existencias fisicas?.

Comprobacitn de existencias.

Para la toma de inventarios fisicos, se programa

con anticipacién?
Quién programa los inventarios?.

Se lleva a cabo un reacomodo de la cerveza y en=-

vase?.

Se notifica el corte de movimientos al Departa--
mento de Contabilidad?.



Cémo se organiza el personal para la toma de in——

ventarios?.

.C6mo efectian el conteo?.

La cerveza en mal estado, c6mo se controla, se -

encuentra en una &rea especifica?z?.

Quién autoriza el ajuste por diferencias?.



IV. ADMINISTRACION DE VENTAS

Puesto que las ventas constituyen una de las funcio-
nes bdsicas-de la distribuidora y ni el mejor siste-
ma de contabilidad, administrativo, operativo, etc.,
habrd de ayudarle a ganar dinero, tal como ocurre --
con las ventas; es conveniente mencionar que en los-
negocios 'nada sucede hasta que alguien realiza una-
venta", por lo tanto, las utilidades de la distribui
dora habrdn de obtenerse como resultado directo de -
la Administraci6fn de Ventas.

Al administrar las ventas, una de las primeras consi
deraciones que se deben llevar a cabo son:

-Organizar al departamento administrativamente
-Seleccionar al personal id6neo para la ejecucifn de-

las ventas.

Como las fuerzas de ventas operard la mayor parte -—-
del tiempo fuera de la distribuidora, serd necesario
asignar territorios especfficos de ventas, si existe
la falta de esta asignacién, traerd como consecuen—-
cia una competencia abierta entre el personal de ven
tas; generar& la duplicacién de esfuerzo y la posibi
lidad de que mds de uno de los vendedores visiten al
mismo cliente. Para evitar esto, se determinari un -
método minuciosamente planeado, de tal modo que cada

vendedor tenga definido su territorio de trabajo.

Existird una integracién y coordinacién completa en-
el trabajo de ventas con todos los dends departamen-—
tos de la distribuidora, con objeto de alcanzar los-—
objectivos cstablecidos por la Gerencia General de --

una manera efectiva.

Su administracién comprenders ademds, el control de



todos los vendedores que laboren en la organizacién.
Asf como la planeaci6n y organizacién de un programa
presupuestal auxiliar con un pronéstico de ventas; -
la coordinacién en la investigacié6n de mercados, la-
publicidad y promocién que tenga que ser desplazada,
definir las estrategias de ventas y todas aguellas -
actividades que sean afines y contribuyan al incre--

mento de ventas.

Finalmente, una buena Administracién de Ventas re—---
quiere de un control de las funciones de ventas. Por
lo que el Gerente de Ventas deber8 de estar capacita
do para influir en todos los factores de car&cter --
controlable que puedan afectar la obtenci6n de los -
resultados establecidos por la Gerencia General. Es-
to significa, por supuesto, que deberd de estar cons
ciente de cudles son estos factores y el costo que -
representa sobrc sus operaciones. Primer término, el
esfuerzo de ventas debe estar plenamente garantizado
si se desean obtener buenos resultados. Segundo, el-
control de ventas rcquiere de la adecuada seleccifn,
adiestramiento, capacitacién, desarrollo y evalua~--
ci6bn del personal de ventas. Finalmente, el mando y-
la motivaci6én son factores importantes que deben ser

considerados al administrar a la fuerza de ventas.

Una de las principales funciones de ventas ser&, el-
mostrar al cliente c6mo la cerveza puede satisfacer-
necesidades de consumo, si se combina <on el arte de
vender que hace mucho énfasis en el aspecto del ser-
vicio que se otorgue, sc podrdn conseguir resultados

insuperables.

Es de mucha importancia, que el drea de ventas reali

ce un pronéstico de ventas que habra de tener efecto



directo sobre la distribucibén fisica del producto,-
sobre las finanzas; promCCiGn y la fuerZa‘de;ventas.

En realidad, la Administraci6n en todos los departa
mentos de la distribuidora habri de dépender del --
pron6stico de ventas para elaborar sus propios pla-
nes para futuros compromisos. Tambien tendra“un uso
inmediato en la planeacién para el establecimiento-~
de cuotas de ventas: resulta obvio que las habilida
des para pronosticar no tan s6lo ayudan a estable--
cer metas realistas, sino que también permiten que-
el Gerente logre las metas fijadas.

A continuacién se mencionan los factores que pueden
ayudar a hacer una determinacién objetiva del futu-
ro potencial de ventas. : ' C

Se tendrdpresente en llevar a cabo un an&lisis de -
las ventas totales de la distribuidora cada cinco -

anos.

Se deberd conocer la tendencia del mercado, tomando

en consideracifén las ventas de la competencia.

Tener registradas las ventas mensuales por lfinea, -
haciendo cuadros comparativos y grdficas contra el-

mismo mes del afo anterior.

Realizar estudios de mercado gue permitan conocer -
las condiciones generales de todos los clientes en-
general.

Aplicar las técnicas de Investigacifn de Mercados -
para conocer las necesidades y comportamiento del -

cliente hacia la cerveza.

Elaborar registros de car&cter estadisticos de ven-
tas con base a los datos gque se proporcionan diaria



mente, haciendo un anélisis comparativo contra«lo .pro-
nosticado a efecto de tener lnformada al Gerente de -

Ventas para la toma de'dec1516n adecuada

Determinar planes motlvac1 nalf

accioén efectiva.

Las polfticas para promover'el desarrollo comercial de
la distribuidora, deberdn estar orientadas a hacer m&s
eficientes los canales de comercializacién; ello impli
ca gque como funcién principal serd acercar el producto
al consumidor intermedio y final, teniendo presente --
gue es importante que se mejore la infraestructura y -

servicio de apoyo que orienten a la accién.

Como Objetico primordial de la organizacién est& el --
fortalecer la necesidad de implementar y desarrollar un
programa integral de ventas en el &rea que vaya a ser-
distribuido el producto; éste debe ser congruente con-
los objetivos y metas establecidas por la Gerencia Ge-
neral, adem&s con las estrategias y polfticas que haya
definido la Gerencia de Ventas, en todo lo que concier
ne a la distribucién en zonas especf{ficamente senala--
das. Esto le permitird garantizar en forma permanente-
Yy constante el abastecimiento de cerveza a cada segmen
to de la poblacién, principalmente las zonas gue carez
can de este servicio, coordinandose con todas las ----
8reas, para asi poder rebasar el pronSstico de ventas-

previamente definido.



iv.1 PROPOSITOS ;

La distribuidora de productos cerveceros, con el objeto béd-
sico de atender la actiVidad‘comet@iai, define como fin ---
esencial, procurar condiciones de venta eficaces con opcidn
de crecimiento en el mercado. o

Este fin esencial se sustenta en los siguientes prop6sitos-
para el desarrollo de la distribuidora, mismos que se inte-

rrelacionan, se apoyan y fortalecen entre si.

-. Crear condiciones gque tiendan a mejorar la calidad del -
servicio, mediante una accién eficaz en los aspectos re-

lativos a el almacenamiento y distribucifén de la cerveza

-. Proveer de mejores condiciones de desarrollo a todo el -

personal de la distribuidora.

~. Lograr lo anterior con una mejor participacién y organi-
zacién por parte de todas las dreas afines a la activi--
dad comercial, solicitando planteamientos y soluciones -
inmediatas a las necesidades que se presenten.

-. Fortalecer los mecanismos que aseguren gue las pr&cticas
establecidas sean congruentes y sirvan a los prop6sitos-
de la Gerencia General.

-. Promover a todos los niveles de la Estructura Organiza--
cional los medios de comunicaci6n gue contribuyen al lo-
gro de los objetivos de la planeacifn, coadyuvando a for
talccer una conciencia comin de soluci6én, difundiendo --
los resultados por medios de reuniones o informes previa

mente definidas.



Iv.2

P R

OCESO D E VENTAS

Para seguir un proceso de ventas hay gque encontrarse fami-

liarizado con 4 elemhtOS‘quQQm hﬁaiéé}

El vendedor se deberd conocer asf{ mismo: Esto le permi
te estar consciente de la imagen gque proyecta hacia --
otros, presentando el suficiente cuidado a todos los -
atrilbutos personales, su h&bito de conversacién serd -
de temas actualizados, tratando de hacer ameno el tema,
su ecuanimidad le permitir§ resolver cualquier situa--

cién gque se le presente por muy crfitica que sea.

Conocerd a la Distribuidora; El tener conocimiento com
pleto de la Distribuidora (sus antecedentes, objetivos,
polfticas, procedimientos,metas, organizacidn, competi
dores, etc.,) les har8 sentirse miembros de la Distri-
buidora y poder cimentar el orgullo de pertenecer a --
ella, lo que habrd de motivar la lealtad en favor del-
producto y de la empresa; se menciona esto porgque la -
fuerza de ventas dedica gran parte de su tiempo a tra-

bajar fuera de la empresa.

Tener identificado a la perfeccién el producto y/o ser
vicio: Se puede confirmar que un buen vendedor puede -
vender un mal producto a un cliente en particular por
una sola vez, sin embargo para que el negocio sea pro-
ductivo, se buscard que los clientes repitan su compra,
esto se puede lograr si la cerveza que se distribuye -
cubre las exigencias del cliente, para ello el perso--
nal de ventas estarid completamente enterado de la lfnea
de cerveza que maneja, de su historia, calidad, proce-
so de producci6én utilizado, caracteristicas especifi--
cas de la cerveza, estos factores le dardn seguridad y
adaptabilidad al medio, d&ndole oportunidad de traba--



jar de una manera potencial.

Conocer a los clientes: El conocimiento de los clien--
tes, de sus necesidades, gustos, deseos y regquerimien-
tos, de su habilidad depender8 para satisfacerlas, es-
ta serd la clave para obtener buenos resultados.Entre-
mds se aprenda acerca del cliente, mds fdcil serd sa--
tisfacer sus necesidades; hay gue tener presente que -
la amabilidad, la atencifn al cliente y el interés sin
cero en el cliente, si se aplican estos tres elementos
con tacto se podra alcanzar con mayor facilidad el fin
deseado, por ejemplo:muchas veces se comete el error-
de esforzarse mucho para vender hablando demesiado, --
sin embargo si se prepara cl camino decidiendo escu---
char primero las necesidades del cliente, sus quejas -
observando sus reacciones, se podrd obtener una gran -
cantidad de informacifn que podrd ser utilizada al tra
tar de relacionar su producto con las necesidades del-

consumidor.



- 67 -~

IV.3 LA UTILIZACION DE LA PUBLICIDAD Y DE LA PROMOCION EN LAS
VENTAS.

La venta es considerada como la sangre que da vida al nego
cio, para eso el papel que juega la publicidad y promocién
vendrian a ser las transfusiones que conserven viva a las

ventas y rentable a la distribuidora, por tal motivo es --
conveniente que se implante ufi programa bien planeado, ---
coordinado y constante para mantenerse al margen superior

de la competencia; con esto, nuevos clientes acudir8n para
solicitar el producto y los antiquos clientes sentir&n la

seguridad de continuar desplanzando el producto.

El t&rmino de publicidad serd interpretado como la forma -
de comunicaci6n, en donde el Gerente de Ventas hard saber

a través de sus vendedores acerca de las ventajas que le -
puede representar si se decide en canalizar la cerveza al

consumidor final. Por otra parte la promocién de ventas -
incluye el desplazamiento del producto gue no esti en al -
rutina de la venta ordinaria y gue complementa a la publi-
cidad, puede ser manejada por aparadores, demostraciones, -
paquetes, regalos, recompensas, etc.; se puede pensar gque

ambas actividades estdn encaminadas a influir de manera --

favorable sobre el incremento de las ventas.

Es conveniente gue se comprenda que tanto la publicidad -
como la promocién no pueden hacer que se cumpla lo siguien
te:

- Mejorar un mal producto o un buen servicio.

- No pueden aumentar las ventas si a los clientes potencia
les no se les trata adecuadamente o, si sus necesidades
no son cubiertas.

- No producen resultados ré&pidos.

- S8i son enganosos habran de crear desconfianza.

Una vez que se han comprendido las técnicas de vender, el
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Gltimo paso es saber c6mo se habr& de motivar al personal-
de ventas, dado que es una actividad gue necesita estimu--
larse para poder mantener un ritmo constante en su trabajo
es necesario pensar en algGn método que permita a la dis-F
tribuidora estar presente en un mercado potencial; por tal

motivo se mencionan cuatro procedimientos:

~Liderazgo: Es importante gque el Gerente de Ventas sea con
siderado como lfider por parte de los vendedores, ya que -
este es un medio poderoso para poder exhortar a la coope-
racién voluntaria, permitiendo siempre sentirse ubicados-
en una atm6sfera de respeto, confianza mutua y seguridad-

en la consecucifén de los objetivos trazados.

-Reuniones: Un medio que da buenos resultados para motivar
a los vendedores es a través de las rcuniones. Los diver-
sos vendedores adguieren la oportunidad para exponer sus-—
experiencias laborales, poder discutir nuevas ideas, ha--~
cer comentarios de gran valor acerca de la competencia y-
las posibles alternativas para poder eliminarlos, etc.,--
también le permite a la Administracién el momento de pla-
ticar con toda la fuerza de ventas y proceder a dar mayor
atencién a los problemas que se presenten para darles so-

lucién inmediata.

Concurso.- uno de los medios mds efectivos para estimular-
a la fuerza de ventas, es por medio del concurso, no s6lo-
proporciona al vendedor la oportunidad de competir en la -
obtencibn de un ingreso adicional, sino que tambien habré&-
de estimular su espfritu competitivo y le dar& la oportuni

dad de obtener el estima dentro de la distribuidora.

Compensacién.-~ probablemente el método m&s importante para

estimular al vendedor es la compensacién monetaria.



v.4s CARACTERISTICAS DEL MERCADO

Las catacteristicas del mercado que se necesita conocer es-
relativamente sencillo,’ pero esenc1al, por eso.es convenien

te hacerse las 51qu1entes preguntas.vwa

~. & Cudles son las cardcterxstlcas econdmxcas y socxales -

de los futuros cllentes’

Que porcentaje representan los S de consumido

i
N

res, fuerte, medlano y llger ?
~. & Que limitaciones EXlSten para egar -la cerve
za a su destino? .- 5
-. ¢ Culles son los puntos importantes ,,tbmarfen,considerg
cién para ir desplazando poco a poco a. la competencia?

Es necesario que se analice a todo tipo de cliente, con el-
objeto de encontrarse informado acerca de las posibilidades
de poder triunfar en el mercado. Hay que tomar en cuenta ~-
gue para organizar el negocio es necesario, la localizacién
y seleccién m&s apropiada y rentable del mismo, muchas ve--
ces se descuida este elemento de tanta importancia, hasta -
que se comienza a ver que las ventas no estdn alcanzando =--

los objetivos esperados.

La ubicaci6n real de la distribuidora deberd ser instalada-
después de haber sido analizado los siquientes factores:

-. Dado que los clientes son unos de los factores para to--
mar una decisi6n en la determinacién de la localizaci®n-
de la futura distribuidora, estar8 basado en el previo -

andlisis del mercado.

-. Respecto a la competencia nos preguntaremos:
¢ Qué tantos competidores existen en esta &rea comercial?
& Cual es la magnitud de la empresa competidora?
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¢ La calidad de la cerveza y/o servicio que ofrece son -~

aceptados por el cliente?

~. En cuanto al costo debe ténef;en’ménﬁe,gu'fﬁéréﬂlaginteé

gracién de la distribuidora'hay que,co

tal que permita hacer frente a to 1
tas pueden estar representadas de la 51ou1ente ‘forma:

-. Materia prima (cerveza embotelladak
-. Costo de mano de obre y disponibilidad:

-. Costo del terreno, edificio, renta d
-. Posibilidad de expansién. .
-. Impuestos.

-. Servicios y los costoskae'lr cttigidéd; agua,

etec.) ,:q o
-. Seguro contra robos e‘ihée
-. Tranporte. b

~. Créditos.

Habiendo analizado de una manera profesional a estos tres -
factores, se procederd a hacer la eleccién correcta de la -~
mejor localizacién, considerando las distintas alternativas
posibles, la toma de decisién deberd inclinarse a la que mis

se ajuste a las necesidades de la organizacién.

De acuerdo a una investigacibn realizada por la Asociaci6én-
Nacional de Fabricantes de Cerveza. Se detecto gue la varia
cibn de consumo en los sexos, sicte de cada diez hombres --
llegan a consumir cerveza en alguna ocasibén. Los grupos —-=-
principales que acostumbran consumir cerveza, se localizan-
entre los 25 y 40 anos de edad, las perspectivas posibles -
de crecimiento se¢ cncauzan fundamcntalmente en implementar-
una estrateuia especifica para el sexo femenino y un merca-
do de mayor crecimiento sujeto a considerarlo, es el forma-
do por los jovenes de 16 afnos a 24 anos de edad, en el cual

se localiza un mercado potencial de mayor crecimiento.



12 cervezas o mi&sS en una semana.

~. Mediano: son aquéllos gue consumen. como-minimo una vez a
la semana.

-. Ligeros: Consumen menos de una vez pPoOr semana.

En base a datos estadfisticos se tiene conocimiento gue el -
consumo de cerveza es mayor en los fines de semana que en -
dfas hdbiles, el consumo de los clientes ya sea medianos o-
ligeros es importante en estos dfas sabado y domingo, apa--
rentemente en el reflejo de una mayor proporcién de consumo
social en este grupo. Por otra parte la cerveza se consume-
en dos diferentes contextos, por una parte es considerada -
como una bebida alcohfélica, sustituyendo al licor o pulgue.
Pero por otra, mucho mias comiGn es un refresco, sustituyendo
a un refresco, a una aqgua fresca, o quizds al agua natural,
la importancia de esto es que la bebida alcohélica varfa de
acuerdo con la ocasifn de consumo, con las comidas, pocas -
personas acostumbran a beber cerveza, debido a gque solo ~--
afirman que si no hubieran bebido cerveza en esa ocasién, -
habrfan bebido algin licor, los consumidores fuertes la con
sideran como bebida refrescante, que como bebida alcoh6lica
la Asociaci6n Nacional de Fabricantes de Cerveza define que
existe mayor competividad con los refrescos como conceptos-—
de bebida refrescante que con las bebidas alcohSlicas, de =
aqui se estima que debido a esta posicién si se establece -
en un mercado estrategico, se podrd encontrar en un buen ni
vel de competividad y asi poder ingresar a un mercado poten
cial de refrescos propiamente.



Contexto de consumo:

Consumidores
Refresco 55%
Agua Natural o Fresca 15%
Bebidas alcoh6licas 30%

Caracterf{sticas del mercado de cerveza en lata.

En un estudio realizado en el ano de 1981 se observS gque en
el total del segmento de cerveza en lata tiende a un creci-
miento de consumidores; Este se encuentra ubicado dentro de
los niveles socio-econGmicos alto, normalmente su consumo -
se lleva en el hogar, sus compras espontfneas se acostum---—
bran a realizar en las miscelaneas, abarrotes, por otro la-
do las compras por costumbre para el hogar se concentran en
establecimientos grandes ya sean autoservicios, supermerca-
dos, etc., son los que dominan este tipo de compra, los ---
dfas y ocaciones de consumo son normales en un fin de sema-
na en proporcién mayoritaria se cbnstituyen como los princi

pales dfas de consumo.

Existe una costumbre en el uso de la sal y el 1limdn, defini
da por los medios de comunicacidén (T.V.), la mayoria que be
be cerveza en lata afirma tener esta costumbre, las razones
que dan se relaciona con el sabor, afirman que su sabor es-
menos amargo, otra proporcién dice simplemente "sabe mejor"
los gue dicen no tener costumbre afirman que "descompone el

sabor" que da un sabor agrio a la cerveza.



ESTRATEGIA DE VENTAS

Uno de los aspectos fundamentales dentro del mercado es el-
servicio que se debe de otdrgar a los. clientes, y lo confor
man bdsicamente todas aquellas inversiones que se tengan --
que hacer para respaldar la venta de los productos, dichas-
estrategias estardn encaminadas para mejorar la actividad -
de ventas, lo cual estard apoyado principalmente por las --
exigencias del consumidor, con el Gnico reguisito de que el
drea de ventas este plenamente capacitado para actuar opor-
tunamente, de esta forma la presifn que se haga a la compe-
tencia sea favorable para el incremento de ventas y la bue-
na imagen que proyecte hacia el consumidor final sea la re-

querida.

A pesar de que son numerosos los factores que influyen en -
la estrategia de ventas, &stas son suceptibles de presupues
tarse y ser controladas dentro de razonables mirgenes de --
exactitud de modo gue de antemano puedan ser presupuestadas

La estrategia de ventas est& condicionada por dos factores,
uno externo y otro interno, por lo que el grado de acierto

gue pueda lograrse en la estimacifn, dependerd de la habili
dad con que el Gerente de Ventas maneje los datos disponi--
bles y los que no esten a su alcance, exista la iniciativa-
por cuenta propia de investigarlos.

El objetivo que se persigue con el presupuesto que sea des-
tinado a la consecucié6n de la estrategia de ventas- es el -
proporcionar a la organizacién la expansi6n y consolida---

cién del mercado actual, siendo para esto necesario:

~. Buscar mayor oportunidad de penetracidén en aquellos cana
les o &reas poco o nada trabajadas, con el fin de lograr
mayores volimenes de ventas y dar a conocer mis a fondo-

el producto.



- . Que todas las inversiones y polfticas gque sean aplicadas

sean respaldadas por informacibn oportuna y veraz.

-. La mecdnica que se deberd seguir para conservar el domi-
nio del mercado es a través de'Ia;adecuada definicidén de
los canales de distribucién y obtener importantes volGme

nes de ventas.

A fin de lograr que las estrategias sean cumplidas es nece-

sario tener presente lo siguiente.

-. Bjercer un control continuo, con la clara conciencia de-
responsabilidad para la determinacién de los costos.

~. Informar oportuna y verazmente de las situaciones que ha
yan originado las desviaciones, 'a fin de tomar la mejor-

decisibn correctiva.



INFRAESTRUCTURA COMERCIAL:

Actualmente el Distrito Federal cuenta con una red comercial
muy importante dentro del pafs ya que esta Entidad, que guar
da la mayor densidad dem6grafica, se encuentran las mas gran
des centrales de abasto de productos alimenticios asi como -
el mayor nfimero de tiendas de autoservicio, tiendas del Esta
do, mercados pGblicos, mercados sobre ruedas, tianguis y una
gran concentracién del pequeRo comercio, se piensa que serfa
mas adecuado si se lleva a cabo una identificacién al deta--
lle de toda la infraestructura comercial tanto del Sector PG
blico como del Privade en operacidén en cada una de las Dele-
gaciones Pol{ticas del Distrito Federal pudiendo ubicarlas -
en cartas geoestadisticas con el solo prop6sito de conocer -
verdaderamente la estrategia comercial que sc¢ vaya a llevar-~
a cabo de una manera sistemdtica y organizada, elaborando es
trategias de procedimiento para cada zona de ventas, definien
do politicas de almacenamiento por las propias caracterfsti-
cas gue debe de reunir la cerveza para su desplazamiento, --
realizar un pronSstico de ventas en base a los antecedentes-
del mercado todo esto permitira poder realizar un presupues-
to para que permita prever cuanto capital se requiere para -

hacer llegar la cerveza al consumidor final.
La cerveza se desplazara de dos maneras:

-~ Por punto de venta.

- Por centro de consumo.

Utilizando para tal efecto todo el transporte necesario que-
permita de una manera oportuna y eficiente el abasto ya sea-
a diario o cada tercer dfa de acuerdo a como la demanda lo -
requiera, dentro de los canales de distribucién respaldado -
con una previa investigacién se podrfan establecer Unidades-

M6viles gue permitan el desplazamiento de la cerveza en zo--



nas de dificil acceso para el transporte, estas Unidades M8
viles quedarian establecidas con rutas previamente defini--
das, esto podrd permitir que en todos los estratos sociales
de la poblaci6n pueda identificar el producto en su totali-
dad.

Por las caracteristicas de la cerveza como fué mencionado -
en parrafos anteriores, esta requiere de un tratamiento es-
pecial, para ello es conveniente que el almacenamiento sea-
un lugar que reuna los requisitos primarios ya sea de clima
como de espacios plenamente definidos, por otro lado el =---
transporte seri disefiado de tal forma que en el traslado de
la cerveza no se vea afectada con roturas, caida de la car-
ga etc.
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7 ANALISIS DE VENTAS DE 1L0OS TRES GRUPOS MAS FUERTES EN EL D.F

Actualmente dentro del mercado general de cerveza en el D.F.,
se observd que existe una fuerte contraccién a partir de 1971,
lo cual afecta a los tres grupos cerveceros, es interesante -
hacer notar gue el volumen desplazado en 1970, gue fué de ---
267,970 miles de litros, para el total del mercado en el D.F.
no ha podido ser alcanzado en los anos posteriores, atn cuan-—-
do poblacidén ha aumentado de 7'229,052 a 9'932,850 entre el -
peri6do de 1970~-77 en lo que se ocup#s de consumos totales, Mo
delo ocupa el primer lugar sequida de Cuauhtémoc y Moctezu-
ma; a partir de 1973, la cantidad que éepara a estos dos ulti
mos grupos es cada vez mayor ya que en'1973 la diferencia era
de 410 miles de litros mientras que para 1977 &sta aumento a-
18,493 miles de litros. ‘

En cuanto a porcentaje de participacién en el D.F., Moctezuma
logr6 su Gltimo aumento en 1972 al lograr un 25.40% del merca
do, a partir de 1973 empieza a perder paulatinamente partici-
pacién, siendo el ano de 1976 donde se hace mds dramidtica su-
caida al perder 2.58 puntos del mercado, es interesante hacer
notar que fundamentalmente la perdida del mercado ha sido en-
los afios de 1973-1976 debiendose esto mds gue nada a la fuer-
te competencia principalmente en el aspecto de servicio y dis

tribucién.

La situaci6n de perdida de mercado de Moctezuma ha sido apro-
vechada bdsicamente. por Cuauhtémoc, quien ha -aumentado su por
centaje de participacién de 25% en 1972 a 32% en 1977.

ANALISIS DE_CERVEZA EN MEDIDAS

El mercado del D.F., el segmento m&s fuerte sigue siendo en -
de la cerveza en medias a pesar de gue en 1971 representaba -
el 63% Zz del total y para 1977 representaba el 52%, Moctezuma
es la companfia que mis se ha visto efectada por este decremen

to pues en 1972, donde logro su mayor volumen de litros vendi



dos, a 1977 ha bajado un 23%, Cuauhtémoc ha descendido un -
13% y Modelo un 5% .

ANALISIS DE CERVEZAS EN GRANDES

El mercado de grandes bresent6 incréméntos a partir de 1971
hasta 1976 en que sufre una caida, este decremento no perju
dico el liderazgo de Cuauhtémoc; pero si la situacién de --
Moctezuma, respecto a Modelo sus consumos se han incrementa
do en mayor proporcién que Moctezuma, ya qgue en 1972 la di
ferencia entre ambas era de 2'800 miles de litros y para --
1977 esta diferencia se ha reducido a 700 miles de litros,
quiero decir con esto que aun cuando Moctezuma ha aumentado
sus volumenes no lo han hecho cn la misma proporci6én a como
se ha desarrollado Modelo.

En lo que se refiere a crecimiento, Modelo es quien ha mos-
trado tenerlo en una forma m&s dinamica logrando siempre --
los mds altos porcentajes a excepci6bn de 1974 y 1977 que se
queda por debajo de la competencia y para 1976 es el grupo-
que menos se ve afectado con la contraccién del mercado.

Moctezuma tambien ha tenido crecimiento pero no al nivel de
los de Modelo, sin embargo dichos crecimientos han sido ma-~
yores gque los del mercado exceptuando 1973 y en 1976 en que
su porcentaje se redujo mds que el del mercado. El porcenta
je de participacién de Cuauhtémoc ha ido dismunuyendo de -~
1972 a 1977 pasando de 45% a 41% respectivamente, Modelo --
por su parte en el mismo perifdo su participaci6n a variado
23% a 26%, por su parte Moctczuma se ha mantenido estable -

cn el mercado.
ANALISIS DE CERVEZA EN LATAS
Este segmento del mercado es el gue ha mostrado el crecimi-

ento mds dindmico basado principalmenté en Cuauhtémoc, =----
quien lleva una bastante ventaja en-consumos a los otros --



dos grupos cerveccros, respecto a Moctezuma y Modelo existe
una diferencia de consumos a favor del primero del CUalyes-
de solo 25 miles de litros, mientras que la deerenc1a de -
Cuauhtémoc y Moctezuma es de 17°'128 mlles de lltros."

Referente al porcentaje de crecimiento Cuauhtemoc es la com
panfa gue mas ha crecido, su porcenfaje de pérticipacién ha
ido en aumento de 1972 a 1977 ha aumentado de 65% a 74%, —--
debo de hacer notar, que este es un mercado de un constante
crecimiento y completo dominio de Cﬁauhfémoc.

ANALISIS DE CREVEZA DE BARRIL

El mercado de barril a partir def1972 ha presentado decre--
mentos en sus volumenes y a quien ha afectado mids es a la -
companfa de Modelo ya que en sus consumos se ha reducido de
4,457 miles de litros en 1972 a 2,366 miles de litros en --
1977, por otra parte Cuauhtémoc ha pasado a se la compafifa-
lider en este segmento a partir de 1976 no obstante en el -
periddo de 1972-1977 a decrecido 626 miles de litros, Mocte
zuma es el finico grupo que ha aumentado sus volumenes ano -
con ano, registrando un incremento de 913 miles de litros.-
En cuanto a crecimiento, el mercado se ha ido contrayendo -
afo con afio a excepcién de 1972, perjudicandose principal--
mente a Modelo cuyo decrecimiento ha sido mayor que el del-
mercado en anos anteriores, tomando como base el periSdo de
1972-1977, Cuauhtémoc tambien ha presentado decrementos en-
el mismo perifdo, excepto en 1972 y 1975, siendo sus decre-

mentos tambien mayores gque los del mercado.

Por otra parte Moctezuma todos los afios han sido de creci--
mientos aun cuando el mercado se ha ido contrayendo, en lo-
referente a porcentaje de participacién Modelo ha perdido -
un importante terreno pufs de 45% gue tenia en 1972 bajo a-
30% en 1977, situacién que ha aprovechado casi en su totali
dad Moctezuma, ¢s importante schalar el fabuloso crecimien-



to de Moctezuma gue entro en este segmento en el ahno de 1971.

Se puede observar que el mercado de cerveza en el D.F., ha -
ido disminuyendo no obstante el fuerte crecimiento demografi
co, sin alcanzar los niveles de 1970, actualmente Cuauhtémoc
es la companfa que mds ha crecido, Modelo por su parte tam--
bien ha crecido aungue no al nivel del mercado y Moctezuma -
ha crecido muy poco, siendo quien mas resintio la caida de -
1976, que afecto a todo el mercado, por ejemplo, el mercado-
de cerveza en media se ha ido contrayendo afectando a Mocte-
zuma, quien ha perdido 30%, relacionando 1972 con 1977, los-
otros dos grupos se han sostenido, con peguenas diferencias,
Modelo ha aumentado su participacién en el mercado a costa-
de Moctezuma y Cuauhtémoc se ha sostenido, en cuanto al seg-
mento de latas, este ha tenido el crecimiento m&s dinéamico -
basado en Cuauhtémoc, Moctezuma, y Modelo tambien han creci~
do aunque no al ritmo del mercado. En lo referente a particj
pacién estc es del dominio de Cuauhtémoc, el segmento de ba-
rril Moctezuma es la que mds fuertes aumentos ha tenido en -
el peri6do 71-77 y no asi los otros dos grupos que han teni-

do decrementos.



CANALES DE DISTRIBUCION

La distribuci6n de el producto que sea canalizado al merca
do, como es un producto ya elaborado, lo que se tendra que-
determinar serd que métodos y caminos se han de seguir para
canalizar este producto al mercado. Esto significa estable-

cer las politicas y estrategias de distribucién.

Hay que considerar como canal de distribuci6n a el camino -
seguido por la propiedad del producto en su movimiento des-
de el fabricante hasta el consumidor final 6 como un siste-
ma total de distribucién.

Se tiene presente que sin la adecuada distribucién de pro--
ducto, dependera mucho de los buenos resultados fijados por
la distribuidora.

Para hacer llegar el producto al consumidor contaremos ini-
cialmente con un determinado nGmero de unidades de reparto,
con rutas previamente definidas por medio de una investiga=-
cién de mercados, para que asf de esta mancra se sepa como-
hacer llegar dichos productos hasta el consumidor final.

Al consumidor final se le divide en dos grandes grupos.

a) Puntos de Venta

b) Centros de Consumo
Dentro del rengl6n de puntos de venta,son aquellos en —--
los cuales el producto 'se distribuye al consumidor en bo
tella cerrada, tales como: ‘

. Miscelaneas

. Cervecentros

. Autoservicios

Los centros de consumo se consideran a todos agquellos --
clientes que distribuyan el producto, para que sean con-
sumidor en el lugar de compra, estos pueden ser:
Restaurantes

. Loncheria
Cervecerias

Cantinas
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A continuacién se senala de una manera sencilla y esque-

matica los canales de Distribucién.

CANALES DE DISTRIBUCION POR PUNTO DE VENTA

PLANTA PRODUCTORA

DISTRIBUIDORA K.R.

MISCELANEAS

CERVECENTROS

AUTOSERVICIOS

c

O N 8§ U M T D

0 R

F I N A L

Canales de Distribucién pot centros de Consumo

PLANTA PRODUCTORA

DISTRIBUIDORA K.R.

[CABARETS OSTIONERIAS

RESTAURANTES ILONCHER];I[;ERVECERIAS

cC O N S8 U M I

b O R
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Para efectos de una adecuada distribucién, la Distribuido-
ra deberd estar plenamente identificada con un segmento de
Mercado que este de acuerdo a su situacién socio-econfmica

que comprenderfa a los siQUientes'elementOS variables:

I situaci6n socio-econbmica
- Edad
~ Sexo :

- Tamaho de Familié_k
- Ingresos Mensuales:
- Ocupacién

- Educacién

~ Religié6n

- Clase Social

II Personalidad
- Superioridad
- Gregarismo
- Liderazgo
- Ambicién

III Comportamiento del Comprador Respecto a:
- Su indice de consumo
- La clase de consumidor
- Su motivo de consumo

- Su lealtad a la marca

El mercado inicialmente sera atendido por dos sectores que-
a su vez estardn divididas en zonas, dirigidas por un vende

dor.



V. ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS.

La administracitn de recursos humanos como funcifn espe
cifica dentro de la organizacién, surgif como consecuen
cia a las técnicas aportadas por Federico Taylor, actual
mente nos encontramos en una época en la cual ya pasaron
los dfas en gue el trabajador era considerado y tratado
en las organizaciones como una simple herramienta, consi
derarse inclusive que, los tiempos en que el trabajo del
hombre era objeto de estudios unicamente con el fin de -
aumentar su productividad mecdnica, actualmente se consi
dera al hombre como un elemento de vital importancia de-
bidoc a que en €1 radica la responsabilidad del desarro--
llo de todas y cada una de las actividades de la organi-
zacién.

La_Determinacifn del Departamento.- Siendo las funcio-

nes del Departamento las que de una u otra forma contro
larén e incrementar&n la productividad de los recursos
humanos de la organizacién, puede considerarse que la -
jerarquia que tiene el Departamentco de Recursos Humanos,
es la misma que pudiera tener uno en Ventas, Cré&dito, -
Operacién, etc.

Es muy importante considerar gue el principal objetivo -
de este Departamento sea el de tener a la persona indica
da en el puesto adecuado, para asi obtener el mejor de--
senvolvimiento tanto de los trabajadores, como empleados
de la organizacibén, debido a é&sto el personal se encon--
trard con la facilidad de poder encontrar en la distri--
buidora lo que realmente necesita y sobre todo, alcanzar
su realizacién personal.

En la Distribuidora el Decpartamento estard enfocado a la
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solucibn de los principales problemas que afectan a toda
la organizacibn, por ejemplo, salarios, cursos de capaci
taci6bn y desarrollo, valuacién de puestos, incentivos, -~

motivacién al personal, etc.

FUNCIONES GENERALES DEL AREA DE RECURS0S HUMANOS.

1. Reclutar, seleccionar, contratar e inducir al perso--
nal solicitado por las diferentes 8reas que integran
la distribuidora de cerveza.

2. Llevar a cabo todas las actividades relacionadas con
la tramitacibn de altas, bajas y modificaciones al --
IMSS., ¥y la inscripci6&n del personal de la distribui-
dora en el Registro Federal de Contribuyentes e Info-
navit.

3. Controlar la asistencia, puntualidad y vacaciones de
los trabajadores y empleados, aplicando los premios y
sanciones correspondientes, asi como el cllculo de la

prima vacacional.

4. Tramitar y controlar las promociones y cambios latera
les del personal de la distribuidora.

5. Evaluar pri6dicamente el desempefic del persona median
te las aplicaciones de alguna de las técnicas de cali

ficaci6tn de méritos o (evaluaci6bn de desempefio).

6. Llevar a cabo estudios de mercado sobre sueldos, y --



10.

asi compararlos con las retribuciones gque paga la dis
tribuidora, y ver que vayan acordes a las gque pagan -
las empresas similares y si es posible superarlas.

Elaborar y mantener actualizado el tabulador de suel-
dos en base a los aumentos autorizados por la Geren--
cia General.

Elaborar la némina de pago del personal de planta, --
eventual y de funciocnarios, controlando las percepcio

nes y deducciones.

Llevar a cabo una buena administracién, de sueldos y
salarios mediante la aplicacidédn de una de las técni--
cas de valuacién de puestos cuyo objetivo es entre --

otros la jerarquizaci6én apropiada de los puestos.

Abrir expedientes de personal de los empleados y obre

ros con los siguientes elementos o documentos:

a) Solicitud de empleo.

b) Pruebas de adminisidén de conocimientos psicométri-
cos.

c) Contrato individual de trabajo.

d) Alta cn el I.M.S.S.

e) Alta cen el Registro Federal de Causantes.
f) Examen médico

g) Carta de antecedentes penales

h) Investigacién econbmica.

i) Autorizacidén de sueldo, promoci6n, etc.



j) Evaluaci6n de personal.
k) Tarjeta control de personal.. -
1) Carta del Sindicato. 3

11. Informar y controlar las prestaciones o-servicios a -
los trabajadores, planes de pensién, caja de ahorro,-

despensa familiar, ete:

v.2 POLITICAS DE ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS.

Las politicas son criterios generales gué sirven para --
orientar la accibn, al mismo tiempo gue se fijan limites
y enfogques bajo los cuales aquella habr&8 de realizarse.

El personal de la ditribuidora lo clasificaremos como --

sique:

- Personal Administrativo

- Personal de Operacién

1. El personal de operacidn deberé ser contratado de ---
acuerdo con el Sindicato que detente el trabajo colec
tivo de trabajo.

2. Titular de las Relaciones Humanas de la Distribuidora,
serd el Gerente General quién podri delegar esta fun-
cibn a la Gerencia Administrativa.

3. Todo el personal al servicio de la Distribuidora debe
r& estar inscrito en:



- Registro Federal de Causantes

- Afiliado al 1.M.S.S. '

- Tener la edad fijada por la Ley Federal del
Trabajo.

- Todo el personal administrativo deber& tener

contrato de trabajo por escrito.

4. Todo el personal de operacid, deber& ser miembro del

Sindicato, Titular del Contrato Colectivo.

5. Las relaciones con el Sindicato y revisi6n del Contra
to Colectivo de Trabajo, estardn a cargo del Gerente
General a los representantes que éste nombre, sin que
esto implique la traslacién de la responsabilidad que

tiene ante la empresa.

6. Cuando un Jefe necesite gque un empleado trabaje tiem-
po extra, deberd llenar una forma yue indique el nlme

ro de horas, los dias y el trabajo que desempehar@.

7. Cualguier promoci6én del personal administrativo, eosta
rd basado en ¢l desempeio de su trabajo, su conducta
dentro de la organizacidn, debicondo sermancjadas por
el arca de personal, consultando previamente al Geren

te General.

V.3 RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE PERSONAL.

En lo que respecta a la funcién de Reclutamiento y Selec

ccién de Personal, su objetivo principal es el proporcio



nar a las distintas &reas de la d15tr1bu1dora, ‘los re--

cursos humanos con las-aptitudes. y. caracteristlcas ‘nece
sarias, para cubrir ef1c1entemente las func1ones del --

puesto o de la plaza vacante.

La

importancia del reclutamiento se enfatiza al conside

rar gue sf el objetivo de la Administracibn de Personal

cs

te,

el obtener y mantener una fuerza de trabajo eficien-
luego entonces el-reclutamiento es la base para lo-

grar la primera parte de ese objetivo y de ahi su impor
tancia, principalmente porque debe coadyuvar a un logro

6ptimo.

Las fuentes de abastec1m1ento o ‘medio gue sc considera-
ran para el adecuado reclutamlento ‘de personal, puede -~

ser:

a)

b}

Llevar a cabo un reclutamiento interno, ya sea por -
medio de un ascenso o'uﬁktféslado (cambio lateral),
esto puede resultar beneficioso_para‘nuestra organi-
zacién, va que nos evita la investigacidn sobre la -
personalidad del candidato, pero también corre el --
riesgo este método, ya que normalmente la persona se
leccionada para el ascenso, no siempre es percibido
por los demds como el individuo adecuado, y no deja
de producir ciertos resentimientos, coraje, envidia,
entre los demés miembros aspirantes. -

El Sindicato como fuente de abastecimienﬁo‘para per-
sonal trabajador suele constituir la principal- fuen=

te de abastecimiento.



¢) Las Bulsas de Trabajo o Agencias de Colocacidn, pue-
den ser de gran utilidad, sobre todo las primeras, -
porque en la mayorfa de los casos sus scrvicios son
gratuitos y ademds envian normalmente un boletin con
cl resumen de los historiales de trabajo de los soli
citantes de empico.  Ademds, ¢l sucldo que desean,: -

su nivel escelar y su experiencia del candidato.

En lo gue respectu a la selecci6n de personal-a:-continua
cién se senala en forma GSqueméticé Yy -con:-una ekéliéa-f—
cién breve cada uno de 1os pasos a segui:‘eﬁiel'bfoéeso
de seleccibn; y gue sc consideran apropiados pé:a?1a'---
distribuidora: ) f ‘

1. Recepci6én de Solicitantes. De contarse con una perso
na en este puesto con los siguientes requerimientos.

- Trato amable, cortés y.con la suficiente informa--
ci6bn acerca del pucsto vacante, para que de esta -
forma pueda ir amnbientando & los candidatos, deside
csta etapa, s posible eliminar algunes candidatos
que ne reunan los requilsitos misescenciales para -

cubrir el puesto.

2. Entrevista Preliminar. Dcbe llevarse a cabo por una
persona que posea cierto grado de especializacidn y
gue tenga contacto més directo con la organizacién -
de la empresa y el puesto a cubrir, para que de esta
manera se¢ le¢ pueda proporcionar a los candidatos la
informacién preliminar que deseen, asi como que for
ma de solicitud deber& llenar.



Solicitud de Empleo. Debe contener dos, datos més im-

portantes del solicitante.

Pruebas de Capacidad.
pacidad y experiencia enle)

na adecuada.

Investigacién @
deo de: los daﬁq dnadt
la solic:itud,”'E rlflcar la verac1dad ‘de los mis-
mos. i
Entrev1sta forma Es: aqui donde se. obtendré y veri-
ficard los datOs;xmportantes para realizar una selec-

cién apropiada‘a las,neceSJGades de la Dlstrlbuldora.

Examenes Piscométicos.ﬂ Para verlflcar las capacida-
des que el traba]ador o empleado posee, se_apllcarén
una serice de tests, tales como pruehas de aptitudes,
para conocer su 1maq1nac16n, percep016n,ratencxﬁn, -
memoria y habzlldad manual. - Pruebas de ‘capacidad, se
pucede mencionar 1a5»de mecanoqrafia,‘ortnqrafia, de

dibujo, de contabilidacd, de mecédnica, etc.

8. Opini6n del Jefe lnmediato.  Esta es de suma impor--

tancia, vya que_implica’léfparticipacidn directa de -
la persona gue tendré’bajo sp cargo al nuevo elemen-
to de la Distribuidora, adem§, considerando que tie~
ne conocimiento de tas-funciones que desempefiard la
persona de nuevo ingreéo, ser&d una opinién muy acep-



table para la empresa.

9. Encuesta Socio-Econfmica. Su;objetivo’es_verificar
"la veracidad de los datos,proporcidnadds por losycag
didatos. ' ‘

10. Examen Médico. Este debe realizarse por Ley a todos
los trabajadores de nuevo ingreso y perifdicamente a
toda la organizacién, podrfa llegar a reforzarle, --
con algunos exadmenes psicolbgicos que ayuden a for=--
mar una historia clfinica més veraz del candidato y -

posible trabajador de la distribuidora.

Ya seleccicnado el candidato adecuado, el siguiente pa-

so0 es: La contratacifn.

El objeto de la contrataci6n, es formalizar, con apego
a la Ley la futura relacibén de trabajo, para asi garan-
tizar los intereses, derechos y obligaciones, tanto del

personal, como de la organizacién.

El personal gue se contratard deber& presentar los si--

guientes reguisitos:

~ Acta de Nacimiento

- Cartilla Liberada

- Cédula IV

~ Credencial de Afiliaci6én del Seguro

- Antecedentes no Penales

- Dos cartas de Recomendacién con Membre-

te.



Ya contratada la persona se procederd a llevar a cabo la
induccibn, el fin que se persigue es ubicar al nuevo em-
pleado de la organizacidn.

OBJETIVOS DEL PROGRAMA DE INDUCCION.

. - Sefialarle las relaciones gue mantendr& con la or
ganizacibn. SR D

prestaciones y los beneficios de la—distribﬁiao—
ra. N § -

- Darle urn Manual de Bienvenida. :

- Plantearle los posibles planes de capacitacién.

- Hacer un recorrido sobre la empresa.

- Hacer la presentacioén- -por parte de su Jefe Inme-
diato a sus companeros.

- Mencionarle los dfas de pago, horario y lugar.

- Darle a conocer el Reglamento Interior de Tra-
bajo.

EVALUACION DEL DESEMPEROC.

Se considera muy importante llevar a cabo un sistema de

evaluacién del desempeno, con el objeto de identificar y
desarrollar al personal ya que necesita alcanzar su com-~
pleto desarrollo en la organizacibn para el adecuado fun
cionamiento, es necesario contar con una diversidad de -
elementos materiales que puedan considerarse como facto-
res no limitativos para la organizacifén, lo limitativo -

lo puede constituir la carencia del factor humano capaci



tado con la habilidad necesaria para desempehar las va--
riadas tareas que implica la operaci6n administrativa y

la venta de los productos.

El futuro de 1la organlzac16n estaré dependlendo de la: ca

pacidad para contratar, capacltar I'E desarrollar ese per-
sonal que laborar§ en la sttrlbu1dora.‘_‘ 3

A continuacién se mencionan las metas a seguir en:la eva

lvaci6n del desempeiio:

- ldentificar al personal'Qﬁequsga“las Cuali
dades potenciales que léé'ﬁéfmitén desarro-

llarse y ascender.

- Impulsar al personal en el desarrollo de su
carrera profesional.

~ Trabajar en conjunto para mejorar la actua-—
ci6n de ellos en sus puestos actuales.

~ Determinar las necesidades de entrenamiento
Yy desarrocllo, tanto de la organizacién, --—-
como personal.

- Establecer ciertas bases que permitan deter
minar el inventario de la capacidad del --
personal y de los futuros requerimientos.

- Dar a conocer al personal las politicas de
la organizacién, concernientes a salarios,
puestos futuros y oportunidades de realizar
una carrera dentro de la Distribuidora.

Con la evaluacibédn del desempefic se pretende llegar a es-

tablecer una comunicacién real entre Jefe-Subordinado.



La evaluacién del desempeno se puede llevar a cabo por -
medio de una entrevista tomando como base los resultados
de su desempeno, durante unh determinado lapso, con esto
se estard intentando adem8s, que el subordinado efectde
la evaluaci6n de su propio desempefo.

CONDICIONES DE LA ENTREVISTA.

- Llevar a cabo la entrevista en forma privada Yy
libre de interrupciones. ' -

- Fijar el tiempo necesario.

- Elaborar un programa de entrevista, manejo de -
la entrevista.

- Para obtener la informacién deseada, es necesa-
cio propiciar una atm6sfera de seguridad.

- Lograr un entendimiento y acuerdo sobre los ob-
jetivos futuros de actuacién en el desempeno de
sus funciones.

- Permitirle a nuestro subordinado que exprese --
sus inquictudes sobre su trabajo para que sienta
gue es escuchado.

- Cuando se considera conveniente, hacer una cri-

tica constructiva y no destructiva.

Considerar que el prop6sito primordial de la entrevista
de evaluacibén es colaborar con el personal a que compren
da mejor sus cualidades y habilidades particulares, acer
ca de las futuras oportunidades y el desarrollo en las -
dreas donde se encuentra, el cambio al personal no debe-
ra4 imponerse, ellos con &sto deben sentir la necesidad y

el provecho del cambio.



Para mejorar el descmpeho del personal, es conveniente -.

que se considere los siguientes puntos:

- Tomar en consideracién sus oplnlones respecto

a clilertas actividades de trabajo.

- Delegar autoridad.

- Dejar actuar como “"Jefe" de vez.en cuando.

- Motivarle para: obtener su ‘colaboracibn en los
trabajos asignados sin gue continuamente se -

le insista en la terminacién de los mismos.

- Hacerle saber como est& actuando en su trabajo.

Es conveniente que el personal sienta que tiene oportuni
dad de actuar y no s6lo se le considere como algo que --

estda en observacidn.

PERIODICIDAD

La frecuencia con que deben realizarse las evaluaciones
dentro de la Distribuidora, estari sujeta a su magnitud
y capacidad econémica; sin embargo, es recomendable que
el lapso de aplicacién sea scmestral, debido a gue del

resultado de estas evaluaciones permitird conocer en -
el momento oportuno a quien debe darse preferencia en -
las promociones o traslados, a quienes fundamentalmente
en los perfodos de prueba, qué cualidades pueden ser --

aprovechadas y desarrolladas en el personal, etc.

La evaluacién del personal debe ser aplicada técnicamen-
te, reuniendo los requisitos de ser:



- Analitica
- Objetiva )
- Aplicada por perfodos previamente sehfalados.

- Revisada sistemiticamente .

- Escrita L o
- Aplicada mediante formatos Querseén;fécil de

entender.

No es conveniente que el supervisor eval(e empiricamente
a sus subordinados, ya que de esta manera s&lo tendrd --
Laa idea vaga y, se expone a cometer errores por falta -
de tiempo, debido a que se encuentra en contacto intimo
vy permanente con el personal, se est8 expuesto a que, --
aln inconscientemente se desarrolle en &1 simpatfa para
con unos y antipatia para otros, lo cual entorpecerd su

criterio para evaluarlo.



V.5 VALUACION DE PUESTOS.

Consideramos gue para organizar adecuadamente al pérso-
nal, es importante que se establczca una jeragquiéfdé'—
puestos, determinando la importancia de trabajosfén:;e-
laci6n con los demds, la importancia :elatiVaNO'Qélor~—
de un puesto depende de muchos factores dificiles de --

apreciar por su complejidad o sutileza.

La Ley Federal de Trabajo en su articulo 86, establece
que a trabajo igual desempefiado en puesto y condiciones
de eficiencia también iguales, debe de corresponder sa-
lario igual, la afirmacién del principio de la propor--
cionalidad que debe existir entre el trabajo y la remu-

neracibén, nos senala este articulo.

Existen multiples y variados objetivos que ‘'se pueden --
obtener a través de valuacifn de puestos, sin embargo -
hay qgue considerar gque dentro de la Distribuidora, el -
principal objetivo a perseguir serd: el determinar una

gridfica o linea de salarios, en base a una correcta je-

rarquizaci®dn de los mismos.

Cierto que con la valuacidén de puestos, no se determina
cudnto debe pagarse al personal, pero si podrd determi-
nar, si lo gue se le paga guarda relaci6n con lo gque se

remunera a otros.

Por otra parte, a través de la valuacién de puestos, se
puede obtener una adecuada jerarquizacién de los mismos

en toda la organizacién, determinando niveles de autori



dad y por consiguiente,mgjorahdo el funcionamiento de -
la organizacién; ya que es eVidenteyﬁbé una corrécta je
rarquizaci6n de los puestos, favorecerd la eficiencia -
de la Distribuidora; la linea de salarios que se obtie-
ne a través de la valuaci6n de puestos, permite conocer
si las remuneraciones pagadas en la Distribuidora son -
adecuadas, si hay proporcién entre salario pagado a un

trabajador y otro,en un Departamento.

~tro objetivo a perseguir con la valuaci6n de puestos -
seria por ejemplo: fijar la posicidn de un nuevo pues-
to, asi como el salario que deberd pagarse; determinar,
y si es posible, eliminar las injusticias que existen -~
entre las retribuciones que se hagan de los diferentes
puestos de la Distribuidora, fijar las bases de un ajus
te permanente de salarios en funci®n del incremento que
se haya registrado en la misma valuacién del puesto de

que se trate.

La necesidad de realizar la valuacién de puestos radica
en la importancia gue cada empresario dé a los objeti--
vOos que sc acaban de mencionar; sin embargo, se insis-
te en que es de vital importancia gue se determine una
linea de salarios para la organizacifn, y que se valde
a los puestos de acuerdo a conceptos de ciento por ---
ciento objetivos, eliminando la subjetividad en la de-
terminacién del salario, lo que consecuentemente trae-
ria una mayor justicia en materia de salarios dentro -

de la Distribruidora de Cerveza.

Por otra parte, la necesidad de la valuacidn de pues—-
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tos, se hace més evidente, conforme en la Distribuidora

se va incrementando la utilidad de t&cnicas de adminis-

traciébn de personal, en funcién de obtener mejores y ma

yores beneficios con un minimo de recursos utilizados,-

ya la valuacibn de puestos constituye la herramienta --

mds importante de la Administracifn de Recursos lHumanos,
en el fundamento de sistemas de remuneracién, sistemas -
de incentivos, calificacibén de méritos, prestaciones, de
sarrollo de los trabajadores y auditorias de personal.

METODOS DE VALUACION DE PUESTOS

Existen cuatro sistemas o métodos principales para reali

zar una valuacifn de puestos:

- M&todo de gradacibn pfevia o clasificacibn.

- Método de alineamiento o de valuacidn por se-
ries.

- Mé&todo de comparacién de factores.

- ME&todo de valuacibén por puntos.

El primer método es el de gradacibn previa o clasifica-
cibn; su caracteristica consiste en clasificar y compa-
rar los puestos entre si para determinar el valor rela-
tivo.

Las ventajas de este método son: su costo minimo, es --
sencillo y de f3cil comprensidn por parte de los traba-
jadores. Las respuestas de este sistema son, los jui--

cios sobre el valor de los puestos es muy superficial,-
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no define una jerarquia dentro de los puestos que estdn

en un mismo grado.

El segundo métode es el de alineamiento o de valuacién
por series, su objetivo consiste en ordenar los puestos
valiéndose de la promediacidn de las series de orden, -
formados por cada uno de los miembros del Comité de Va-
luacibn.

Sus ventajas son: es sencillo de comprender por parte -
de los trabajadores, es muy (Gtil en empresas de poco --
personal, es mas seguro que el anterior, ya que parte -
de la realidad y no de criterios prestablecidos.

Sus desventajas son: toma el puesto en su conjunto sin
analizar los elementos o factores que lo integran, su -
empleo se dificulta conforme aumenta el n@mero de pues-

tos y la complejidad de los mismos.

El tercer método es el de comparacién de factores y se
caracteriza en que los puestos son analizados tomando -
en cuenta ciertos factores entre los cuales estdn, habi
lidad, condiciones de trabajo, esfuerzo fisico y mental,
responsabilidad; dandole un valor monetario a cada fac-
tor.

Las ventajas de este método son: usa un nimero reducido
de factores; &sto hace mé&s sencillo su manejo, analiza
el puesto desglosandolo en varios factores y elementos
componentes del mismo.
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Sus desventajas consisten en que, incluye una escala mo
netaria y esto limita y encadena parciallente la apre--
ciaci6n objetiva de los puestos, como los salarios no -
son constantes, la base del sistema de calificacibn, --
puede ser totalmente desbalanceada por fluctuaciones en
los salarios, su instalacibén es lenta, su escala es com

plicada y dificil de explicar a los trabajadores.

El cuarto método es el de Valuaci®n por Puntos, de to--
dos los métodos anteriores este es el que tiene mis ---
aceptacibn por su car8cter técnico, ademds permite rea-
lizar cambios que lo adapten a las circunstancias de --

cada empresa.

La caracterfstica de este método consiste es que ordena
los puestos, y les asigna cierto nmero de unidades de

valor llamados puntos a cada uno de los factores que lo
integran. ‘

Las ventajas de este método son:

- Se emplea una escala de tipo grdfico y descrip
tiva, consideradas -como mds fiables y vdlidas
gue cualquier otro método.

— Los valores en puntos de los puestos muestran -
las diferencias entre los puestos en valores nu
méricos.

- Este método facilita la colocacitn de los pues-
tos en clases.
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Sus desventajas:

- La instalacién del sistema es lenta-

-~ La asignacibn de los valores en puntos es hecha
por lo general arbitrariamente

- La distribucién de los factores de ponderaci6én -
para cada factor es dificil, asi como la asigna-
cién de puntos a cada grado. ‘

La razén por la que la Distribuidora elige este mé&todo
para la realizacién de la valhacién de  puestos, es por-
que tiene un cardcter técnico y cuantitavo.

PERIODICIDAD Y ACTUALIZACION DE LA VALUACION DE PUESTOS

Dependerd en gran medida de las necesidades de la es--
tructura organizacional y de la capacidad econfmica de
la Distribuidora, sugiriendo que cuando menos se revi-
se cada vez que se incrementen o ajusten los salarios,
yva que es factible que sea en ese momento, en el que -
se realicen algunos cambios importantes. Y en caso de
gue se desee documentar el nivel a un puesto en parti-
cular, ser8 necesario revaluar el puesto y determinar
el nimero de puntos suficientes para Jjustificar el as-

censo de nivel.

A continuacién se transcriben algunos conceptos lega--

les en materia de salarios.
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La Ley Federal de Trabajo define en su articulo 82 al sa
lario, como la retribucién que debe pagar el patr6n al -
trabajador por su trabajo, el salario puede fijarse por

unidad de tiempo, que es el caso mis comGn; por unidad -
de obra gque es lo gue se conoce como destajo; por comi--
sidn, que es la forma mds com(n de retribuir a los traba
jadores de la industria de la construcci6n.

Asimismo el articulo 84 de la Ley Federal de Trabajo es-
tablece que: "El salario se integra con los pagos hechos
en efectivo por cuota diaria, gratificaciones en especie
o prestacién gue se entregue al trabajador por su traba-

jO" .

El aguinaldo también forma parte del salario, su monto -
debe ser de 15 dias de salario bor lo menos, los traba--
jadores que no hayan cumplido un afo de servicios ten---
dré&n derecho a que se les pague en proporcién al tiempo
trabajado.

A los trabajadores de la Distribuidora, se les deberid -
pagar semanalmente, a todos los empleados de confianza
podré pagirseles por quincena, como limite mé&ximo.
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VI. CONCLUSIONES

Esta Tesis fué elaborada con el objeto de dejar asentado
en un sencillo documento la inquietud nacida por el de--
seo de titularse profesionalmente y aportar algo a la --
Universidad que nos brind6é su apoyo para formarnos como

profesionistas, adem8s de que sirva como elemento de con
sulta para todo aquel estudiante que requiera de €1 y a
todas aquellas organizaciones afines a la actividad de -

la distribucién de productos cerveceros.

De lo anterior podemos hacer las siguientes consideracio

nes:

Por la compleja composici®n de la distribuidora de pro--
ductos cerveceros se hace necesario la implantaci6n de -
un sistema efectivo de distribucifén de actividades, en -
la cual la concientizacifn y orientacién de todos los Re
cursos Humanos hacia la consecucitn de un objeto comGn -

es de vital importancia.

Dentro del a&mbito de competencia de la distribuidora, se
encuentra la funcibén de definir politicas de comerciali-
zacidn que beneficien a todos los competidores, y de ---
esta manera no se vea obstruido el camino en la activi--
dad comercial, siendo conveniente establecer un comité -
que oriente la accibn por medio de reuniones previamente

definidas .

La correcta preparacibn profesional del personal asigna-

do a cumplir con las funciones definidas en el anflisis
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de puestos, es otro aspecto de mucha importancia gque se de
be atender con cuidado si se desea llegar a conclusiones -
positivas durante el desarrollo de las actividades.

La seguridad que se debe otorgar a nuestro pesonal de ven-
tas encuentra estrechamente vinculado al ser una actividad
de muchos riesgos debe ser prevenida por ello se hace hin
capié de que es necesario la instrumentacién de diversos
sistemas preventivos que brinden protecci6n y confianza en
el personal de ventas, dado gque la principal operacién de
la distribuidora serd canalizar la cerveza al consumidor -

final.

Mediante la coordinacién de todas las actividades se debe-
ré& buscar desde luego, la obtenc;én de futuros clientes po
tenciales en la medida que se haya establecido por la Ge--
rencia General, para ello ser8 conveniente crear lugares -
estratégicos convenientes para atender las necesidades por
el consumider final, organizando adecuadamente dicho s luga
res para evitar fallas o vicios en el funcionamiento opera
tivo.

Realizar eventualmente pl&ticas con todos los integrantes
del &rea de ventas, para prevenir futuras fallas que pue—--
dan afectar la distribuidora, esto nos permitird retroali-
mentar al sistema estableciendo un plan de accién que per-
mita brindar soluciones con diferentes cursos alternos a -

seguir.

Establecer un sistema de informacién que le permita a la

Gerencia General obervar la ejecuci6bn de lo planeado, con
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la finalidad de analizar las posibles desviaciones y pro
poner la solucidén adecuada en aras a la consecucifén de -

los objetivos generales de la distribuidora.

Implantar un plan general de accién para el cumplimien-

to de las funciones de la distribuidora, esto se puede -
descomponer en planes parciales para cada uno de los ni-
veles jerdrquicos de la organizacibn, puede ser de cardc

ter financier, comercial, humano o té&cnico.

Integrando estos cuatro elementos y adecudndolos a las -
necesidades propias de la distribuidora nos permitir8 --
ser mis objetivos y eficaces en la aplicacifn del proce-
so administrativo en sus dos etapas la parte mecdnica y
la dindmica.
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