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INTRODUCCIÓN. 

El érea de mercadotecnia de cualquier organización durante los Ultimes al'\os ha cobrado gran 

importancia y especialmente si se trata de una empresa refresquera como lo es ECSA, la cual debe 

de responder con estrategias agresivas y directas para poder sostener su mercado ante los 

embates de la competencia. 

El pr-esente trabajo es el resultado de la elaboración de un proyecto realizado en un depósito 

refresquero encargado de la distribución de uno de los refrescos de cola, asl como también del de 

sabor denominado Mirinda. 

En él se presentan los antecedentes de venta de el depósito en cuestión, sus problemas y su 

posición en el mercado asf como también las premisas que conllevaron a la realización del 

p..-oyecto. 

Se explican de manera delallada todos los pasas inherentes a la elaboración de el proyecto, se 

explican también las razones y ventajas de la elaboración de Censos a los clientes detallistas. asl 

como también cuales san los crilerios que se deben tomar en cuenta para iniciar ra nivelación. 

La bodega de venta del refresco de cola se encuentra establecida dentro de los limites del area 

de Ecatepec en el Estado de México, presenta niveles no óptimos d~ venta, por lo que se acude a 

personal especializado el cual conforma un equipo que conoce y maneja las principales 

herramientas de Mercadotecnia para resolver el problema existente. 



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. 

En al Depósito "P•rques'" •aieten cu•tro terrttorioa de vent., loa m•moa presentan un 

protnedio alto de vena. corn,,.rmclo con la rned .. de las Hm•• rubia • debido a la extenaión 

geogr6flca y a la deficiente estructuración de la• mtsmaa, los clientes no son bien atendidos 

y •• eat•n desperdiciando un gran nútnero de ventas potenciales. 

El problema fue anahzado y se plantearon diferentes causas por las cuales e:iciste el mismo. al 

final se planteó una hipótesis la cual sera demostrada mediante un caso practico que engloba una 

serie de actividades reladonadas con la Mercadotecnia y que ilustran de manera clara ta 

importancia de la labor de mercadeo en las empresas modernas y de manera allerna la imperiosa 

necesidad de que las compaftlas intensifiquen su labor de pT"omoción para subsistir en un mercado 

cada vez mas competitivo. 

HIPÓTESIS. 

La aaignación de canal- de diatribut:ión y tenritorios de venta proporciona bases 

confiables par• elaborar una conecta estructuración de las ruta•. la cual generar• un 

incremento en la frecuencia ele aervick> • lo• clientes. una menor rotación de envase. 

irnenoras diatanclas que recorrer en cada uno de loa tenitorioa y ••imiamo pennitir• localizar 

cHent- nuevos apoyados con una estrategia agresiva de promoción. 

Por último, se presentaran los resultados y la situaciOn que se pretende establecer en el 

mencionado depOsito una vez realizados los cambios que resolverán el problema. 
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CAPÍTULO 1. 

CANALES DE DISTRIBUCIÓN. 

Asl como existen diversidad de autores, hay también definiciones y conceptos diferentes de 

canales de distribución, sin embargo todos tienen en común el concepto de la asociación de un 

producto y la manera en que este llega a manos de un consumidor final, a la vez varias 

clasificaciones hay de los mismos, a continuación se encuentra la clasificaciOn de ; 

1.1. CLASIFICACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCIÓN. 

Existen dos tipos de canales: 

1.1.1. Canales para productos de consumo. 

1.1.2. Canales para productos industfiakts. (Fig. 1). 

Los canales para productos de consumo se dividen a su vez en cuat..-o tipos que se consideran 

los mas usuales: 

1.1.1.1. PRODUCTORES-CONSUMIDORES. 

Esta vla es la mas corta y réptda que se utiliza en esle tipo de productos. La forma que mas se 

utiliza es la venta de puerta en puerta, la venta por correo, el telemercadeo y la venta por teléfono. 

Los intermediarios quedan fuera de este sistema. 

1.1.1.2. PRODUCTORES-11111-ISTAS-CONSUMIDORES. 

E::ste es el canal mas visible para el consumidor final y gran número de las compras que efectúa 

el publico en general se realiza a través de este sistema. Ejemplos de este canal de distribución 



son los concesionarios automotrices, las gasolinerlas y las empresas refrequeras. En estos casos 

el productor cuenta generalmente con una fuerza de ventas que se encarga de hacer contacto con 

Jos minoristas que venden los productos al público y hacen Jos pedidos, después de los cual los 

venden al consumidor final. En muchos casos, los productores establecen sus propias tiendas al 

menudeo en las fábricas para atender directamente al consumidor. 

1.1.1.3. PRODUCTORES-MAYORISTAS-MINORISTAS-0-DETALLISTAS-Y­

CONSUMIDORES. 

Este tipo de canal se utiliza para distribuir productos tales como medicinas. ferreterla y 

alimentos. Se usa con productos de gran demanda ya que los fabricantes no tienen la capacidad de 

hacer llegar sus productos a lado el mercado consumidor. 

1.1.1.4. PRODUCTORES-INTERMEDIARIOS-MAYORISTAS-MINORISTAS­

CONSUMIDORES. 

~ste es el canal más largo. se utiliza para distribuir los productos y proporciona una amplia red 

de contactos; por esta razón los fabricantes utilizan este canal Esto es muy frecuente en la 

distribución de juguetes. 

1.1.2. CANALES PARA PRODUCTOS INDUSTRIALES. 
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Los productos industriales tienen caracterlsticas muy particulares que los diferencian de los 

productos de consumo, Jo que hace que su mercado sea también diverso. De esto se deriva que los 

canales de distribución utilizados para productos industriales sean diferentes también. 

1.1.2.1. PRODUCTORES-USUARIOS INDUSTRIALES. 

Los especialistas en Mercadotecnia industrial se concentran casi siempre en determinadas 

zonas geográficas. Por ende, la distancia entre los contactos con la clientela es menor que si se 

tratara de un mercado de consumo masivo. Además, muchos de los productos industriales 

requieren atención personal del fabricante para satisfacer en forma adecuada ras necesidades de 

los compradores. 

1.1.2.2. PRODUCTORES-DISTRIBUIDORES INDUSTRIALES-USUARIOS 

INDUSTRIALES. 

Los distribuidores industriales son los equivalentes de los mayoristas y adquieren en propiedad 

los prOductos y realizan las mismas funciones que aquellos desempenan para los productos de 

consumo. 

1.1.2.3. PRODUCTORES-AGENTES-DISTRIBUIDORES-INDUSTRIALES­

USUARIOS INDUSTRIALES. 

Los productores necesitan en ocasiones Instalaciones de almacenamiento que proveen los 

distribuidores industriales. En este canal, el agente facilita venta de los productos y el distribuidor 

industrial los almacena hasta que los necesitan los usuarios. Asl pues, el distribuidor proporciona 

un servicio rápido para satisfacer las necesidades de los usuarios. 



1.1.2.4. PRODUCTORES-AGENTES-USUARIOS INDUSTRIALES. 

En este canal los distribuidores Industriales quedan a un lado porque sus servicios no son 

necesarios. éste tipo de canal se emplea para distribuir muchos produclos agrfcolas. 1 

1.2. FUNCIONES DE LOS CANALES DE DISTRIBUCIÓN. 

Un canal de distribución tiene principalmente la función de desempenar un método de 

organización que necesariamente se tiene que realizar para desempenar los bienes desde los 

productores hasta los consumidores. El propósito del trabajo es vencer a los distintos obstacuk>s 

que separan los bienes y servicios de aquellos que quieren utilizarlos. El trabajo del intermediario 

está d1set'lado para crear utilidades de tiempo, lugar y posesión. Las siguientes funciones o tareas 

son las mas importantes contenidas en el trabajo de los canales de distribución. 

Con frecuencia, la canlidad y variedad de los bienes producidos por una compaftla estan fuera 

de balance con la diversidad y cantidad deseados por los clientes o usuarios industriales. Un 

negocio necesita papel. lépices, méquinas de escribir y escritorios, el propietario de una casa de 

semillas de pasto, fertilizantes para el suelo, rastrillo e inclusive la podadora de césped, pero una 

compaftia no tiene toda esta inmensa gama de productos por lo tanto es aqul donde surge el 

intermediario, necesariamente se requiere a alguien que iguale lo que se produce con lo que 

requiere el consumidor. 2 

1 l'IS(.'llER DI; 1.A Vli(i,\ l..AUKA. MERC.",\(X>Tl<CNI,\. 21lA EUICIÓN, IODIT. MdiR,\W 1111.1 •• l•JCJ3. PACiS. 212-2JJ 
" SCllEWli n. (."llARUL"i. SMJrJI Rl:UUION M .• Mt;H.CAIX>TECNIA. CONCEJ•'l()S y Al'l.IC.'ACIONES. r;urr. ft.h:GRAW 1111.1 •• 
1 l:RA EUll..'ION. 1 QK2. l'ACiS 422-&2,J 
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1.2.1. CONCENTRACIÓN. 

Es la función que consiste en recolectar los productos de los diferentes fabricantes para que de 

esta manera los consumidores puedan adquirirlos. 

1.2.2. IGUALACIÓN. 

Consiste en subdividir las grandes cantidades de productos en tamat'ios deseados por los 

consumidores y recolectar diversos articulas unidos en la diversidad deseada. 

1.2.3. DISPERSIÓN 

Dispersar esta variedad entre los consumidores o los compradores industr-iales . 

En unos cuantos casos basta solo el trabajo de el fabricante y el consumidor, pero en la mayor-la 

se necesita un especialista para realizar estas funciones, que es el intermediario. 

Creación de la utilidad. Los intermediarios ayudan a la creación de utilidad de lugar y precisión. 

La teorla económica clásica define a la producción como la creación de utilidad reconoce diversos 

tipos de ésta. Una es la utilidad de forma, en la cual, se adiciona de manera flsica o qulmica a un 

producto para hacerla más valiosa. la madera se convierte en muebles y el trigo en harina; se crea 

de esta manera la utilidad de forma. Otras utilidades son igualmente importantes para el 

consumidor final, por ejemplo: los muebles que se encuentran en Tijuana en abril son de poca 

utilidad para las personas del Distrito Federal que desean muebles como regalo de navidad. 



El transportar los muebles desde Tijuana hasta México incrementa su valor; se adiciona la 

utilidad de lugar. el almacenarlos desde abril hasta diciembre al"lade otro valor, la utilidad de el 

tiempo, el valor final es la utilidad de posesión, la cual se crea cuando las familias del D.F. compran 

el artlculo. 3 

1.3. ESTRUCTURA DEL CANAL. 

Los canales de distribución lienen una dimensión vertical y otra horizontal. éstas se encuentran 

interrelacionadas y juntas determinan la estructura del canal. 

1.3.1. LA DIMENSIÓN VERTICAL. 

La dimensión vertical de un canal (longitud) esta determinada por el número de diferentes tipos 

de partk:ipantes que forman el canal. 

El número de niveles de intermediario entre el productor y los compradores finales se usa para 

designar la longitud del canal. Existen mas niveles en los canales indirectos que en los directos. 

1.3.2. LA DIMENSIÓN HORIZONTAL. 

La dimensión horizontal de un canal (o ancho del canal) esta determinada por la cantidad de 

participantes de cualquier tipo en el mismo nivel del canal. Mientras mas grande sea la cantidad, 

mas ancho sera el canal; mientras menor sea la cantidad, como consecuencia, mas angosto sera 

el canal. 

• STANTON J. WILl.IAM. HJNDAMENTOS l.>I: MAkKEI INli. IODIT. McUH:AW IUU., lllA li:l>ICIÓN. 1990, PAG 332 
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1.4. TIPOS DE CANAL 

1.4.. 1 CANALES DIRECTOS. 

En el canal mas directo no hay intermediarios entre el productor y el comprador final. El 

productor vende en forma mas directa a esos compradores finales, no a través de los 

intermediarios. 

Los canales directos son más comunes en la venta de productos industriales que de consumo 

porque Tos compradores industriales con frecuencia estén concentrados geográficamente. pero en 

grandes cantidades. compran productos con un valor unitario alto, compran productos complejos 

que requieren de mantenimiento después de comprarlos e insisten en tratar de forma directa con 

los productores. 

Los pl"oductores que venden en forma directa a sus compradores finales los hacen por diversas 

razones. Es posible que crean que se puede hacer un mejor trabajo que los intermediarios 

disponibles. 

Tambtén pueden tener un mejor control sobre la distribución de sus productos cuando ellos 

mismos manejan el trabajo. Quizá no encuentren en los intermediarios aceptables. o si se 

encuentran. pueden no estar dispuestos a manejar los productos del fabricante. Los fabricantes de 

productos que son pesados o voluminosos no quieren transportarlos a los intermediarios cuando 

pueden enviarlos directamente al consumidor final. Los productores que sólo tienen un cliente que 

compra en grandes cantidades no sue~n emplear intermediarios. Tampoco los productores cuyos 

articulas son complejos y requieren de mantenimiento o capacitación después de la venta en 

cuanto al uso del producto solicitan servicio de los intermediarios. 

10 
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Los productores que usan la distribución directa también pueden mantenerse en contacto 

inmediato con sus compradores finales. Esto facilita la tarea de seguir con atención el 

comportamiento de compra y los gustos cambiantes del consumidor. Por tanto, es más fácil realizar 

la investigación de mercados y hacer ajustes a la mezcla de mercadotecnia. 

1 .•• 2. CANALES INDIRECTOS. 

En un canal indirecto el productor se encarga de parte de la tarea de distribución a 

intermediarios independientes. Sin embargo, debe trabajar muy cerca de los intermediarios para 

asegurarse de la satisfacción del comprador final. 

En la venta de productos de consumo el canal productor-minorista-consumidor final es común 

para los productos de conveniencia es común el canal productor-mayorista-minorista-consumidor 

final. Los cana~s para los productos de conveniencia tienden a ser largos porque los consumidores 

quieren comprarlos con un mlnimo de esfuerzo. De aquf que los productores tengan que vender a 

través de un gran número de tiendas. 

Los canales indirectos son muy comunes para los productores industriales, excepto las 

instalaciones y productos manufacturados de acuerdo a las especificaciones del comprador. Pero 

en general, los canales indirectos para los productos industriales son mas cortos que los canales de 

los productos de consumo. 

Los pr_oductores están dispuestos a entregar la responsabilidad de la distribución debido a que 

representarla un gran despliegue financiero. 

Aunque un fabricante tenga los recursos financieros para vender directamente a sus 

compradores finales, eligirla emplear a los intermediarios. Los intermediarios se especializan en la 

realización de las actividades de dislribución y, como resultado, pueden hacer que se economice en 

11 



considerable proporción. Los fabricantes que pueden elegir entre invertir fondos adicionales en 

manufactura. El rendimiento sobre Jos tondos invertidos suelen ser mayores y mas rápidos. 

Algunos fabricantes de productos de conveniencia tendrlan una tarea elCtremadamente diflcil al 

vender directamente a las decenas de miles de tiendas minoristas, en vez de ello emplean a los 

intermediarios que llevan productos relacionados y elaborados por otros fabricantes. Eslo reparte 

entre varios fabricantes el costo de la distribución a los numerosos minoristas.• 

1.5. FORMAS DE DISTRIBUCIÓN. 

1.5.1 DISTRIBUCIÓN INTENSIVA. 

Los productores de bienes de conveniencia y de materias primas comunes generalmenle 

buscan una distribución intensiva esto es, colocar elCistencias de su producto en tantos puntos de 

venta como sea posible. El factor dominante en el mercado de estos productores es su utilidad de 

lugar. Los productos de cigarro, por ejemplo tratan de captar todos los puntos posibles de venia 

minorista y todo dispositivo capaz de crear la máxima exposiciOn y conveniencia. Esta politíca ha 

culminado en el uso de mas de un millón de puntos de venta, los cuales tan intensiva como lo que 

puede alcanzar la dislribución. 

1.5.2. DISTRIBUCIÓN EXCLUSIVA. 

Algunos productores limitan deliberadamente el numero de intermediarios que manejan sus 

productos. La forma extrema de esto es la distribución exclusiva, la polltica de conceder a un 

número limitado de comerciantes el derecho elCclusivo para distribuir en sus respectivos territorios 

los productos de la compat\fa; a menudo esto esta acompat\ado con eJ manejo elCclusivo , donde el 

~ SCUOl!U. F. WILLIAM, GUll.TINAN JOSEl'll P .. MEKl...ADOTl:C:NIA. EPIT rRENTICli·llAJ.1. lllSl'ANOAMl~RIC..ANA. S.A. 
1991. J'AGS.388·390. 
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fabricante e1111ige que los distribuidores no manejen lineas competidoras. Esto se encuentra a nivel 

detallista por ejemplo: automóviles nuevos, etc. A través de la concesión de distribución e1111clusiva. 

el fabricante espera ganar un más agresivo esfuerzo de ventas y ser capaz de ejercer controles 

mtls directos sobre las pollticas de precios, promociOn, crédito y diversos servicios de los 

intermediarios. La distribuciOn exclusiva también tiende a realizar la imagen del producto y permite 

margenes de ganancias más altos. 

1.5.3 DISTRIBUCIÓN SELECTIVA. 

Entre la distribución intensiva y la exclusiva se encuentra un acuerdo intermedio llamado 

distribuc~n selectiva. La distribución selectiva implica utilizar más de un intermediario pero no todos 

los que estarlan deseosos de manejar un producto en particular. La emplean tanto las companlas 

que buscan obtener distribuidores, prometiéndotes la distribución selectiva. La compaftla no tiene 

que dispersar sus refuerzos sobre muchos puntos de venta, muchos de los cuales serian 

marginales. Ella puede desarrollar un buen trabajo de entendimiento con los intermediarios 

seleccionados y esperar un refuerzo de ventas mejor que el promedio, La distribuctón selectiva 

capacita al productor para que gane una adecuada cobertura del mercado con mas control y menos 

costos que en caso de la distribución intensiva. 

1.5 ••• TÉRMINOS Y RESPONSABILIDADES DE LOS MIEMBROS DEL CANAL. 

El productor debe de determinar la mezcla de condiciones y responsabilidades que deben 

asumir los diferentes miembros del canal. Los principales elementos en la mezcla de relaciones 

comerciales son: las pollticas de precios, las condiciones de venta, los derechos territoriales y los 

servicios especlficos a ser desempenados por cada participante. 
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La polltica de precios. es uno de los principales elementos de la mezcla de relaciones 

comerciales. Ef productor generalmente establece una lista de precios y luego concede descuentos 

a diversos tipos de intermediarios y posiblemente según las diversas cantidades compradas. Al 

desarrollar la escala de descuentos. el productor debe proceder cuidadosamente debido a que los 

intermediarios tienen fuertes opiniones acerca de los descuentos a que ellos y otros tienen 

derecho.e. 

~ KO'O.ER Pflll.IP. MHRCAIX>TIOCNIA. Jl~RA. füllCIÓN. Ellfl' PKl:NTIC.'li-llAU. lllSPANOJ\MliH:ICANA. S.J\. 19K". PAtiS. 
412-flJ. 
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CAPÍTUL02. 

TERRITORIOS DE VENTA 

ASPECTOS GENERALES: 

Un aspecto de vital importancia, definitivamente lo representa la correcta delimitación del 

territorio de venta, en el cual se desenvolveré la fuerza de ventas. sin embargo si la selección y 

creación de dichos territorios no se realiza correctamente. la labor de ventas se podrla venir abajo 

y todos tos esfuerzos anteriores correrlan el riesgo de perderse. 

El territorio de ventas es una área geográfica en que residen clientes actuales y prospectos a 

los que puede atender eficiente y económicamente un solo agente, sucursal minorista o 

distribuidor.6 El tamano y forma del territorio de ventas depende de la concentración y poder de 

compra de los clientes actuales y prospectos que en el radican, asl como sus hébilos de compra, 

de las caracterlslicas flsicas de la zona, de sus carreteras y facilidades para el transporte. Un 

territorio puede tener las proporciones de una cuantas manzanas o bloques de edificios de un area 

metropolitana, y también comprender varios barrios o colonias. estados o zonas comerciales. 

Los territorios de venta representan mercados integrados por consumidores, industrias, 

instituciones o agricultores, que necesitan los productos o servicios de la casa vendedora y tienen 

un poder adquisitivo para satisfacer sus necesidades Los territorios de venta se forman y 

deslindan con ObJeto de controlar las actividades de los agentes de venta individuales en sus 

servicio a los chentes. mayoristas. instituciones o comerciantes de menudeo o a determinado 

número de clientes o compradores potenciales establecidos en la misma zona geogrtlfica . 

.. UEKTH.ANI> K Cl\NFWl.l>. l\l>MINISTH.ACIÓN lll.i VENTl\.S.1;1>11 l>IANA M(;xu.:o. 21>A l!l>ICIÓN. 19K2. rl\G. 397 
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También se demarcan los territorios para permitir a los industriales controlar las operaciones 

de venta de sus agentes, comisionistas y vendedores, asl como a sus distribuidores exclusivos al 

por mayor que sirven a las instltudones, industrias o minoristas de sus áreas mercantiles. 

2.1. MÉTODOS PARA ESTABLECER TERRITORIOS DE VENTA. 

En diversidad de ocasiones los territorios son establecidos de manera arbitraria, no tomando en 

cuenta ningún tipo de lfmite y haciendo caso omiso de cualquier tipo de método cientlfico. Mucha 

compat\las asignan a su fuerza de ventas territorios sin analizar primeramente su capacidad ni su 

potencial. Este tipo de situaciones a la larga produce severos contratiempos puesto que genera no 

se explote de manera adecuada toda la capacidad del territorio mencionado. 

Al mismo tiempo desencadena una serie de gastos asl como también una fuga de recursos que 

afectan económicamente a la empresa. Definitivamente ta no consideración de los métodos 

. representa un gasto enorme para cualquier organización, asimismo los agentes se sientes 

insatisfechos, y ademas no se tendran parametros adecuados para la correcta evaluación del 

trabajo de cada vendedor. Actualmente la mayorla de las organizaciones han comprendido la 

importancia de una correcta determinación de los territorios por lo que han adoptado cada vez mas 

métodos cientificos, lo que les ha permitido mejorar su control y lograr un mejor aprovechamiento 

del territorio de ventas. 

2.2. ESTABLECIMIENTO DE UN TERRITORIO BÁSICO DE VENTAS 

La extensión de un área basica de ventas se determinara por el número de contactos que un 

agente es capaz de hacer con clientes y prospectos, con la periodicidad debida. En dicho número 

influye la cantidad y concentración de los compradores, la lndole del trabajo de ventas, la facilidad 
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de moverse denlro del área, y el talento del agente. Un agente puede establecer contacto con 

determinado número de clientes durante el tiempo que tiene a su disposición, y ese número decide 

al Brea geográfica que debe cubrir. 

2.3. SELECCIÓN DE LA UNIDAD SUBTERRITORIAL. 

El primer paso para deslindar un territorio de ventas es seleccionar el mejor tipo de unidad 

subterritorial. Las cualidades de éstas depende del tipo del producto que se vende y del método de 

distribución que se adopte . Las unidades subterritoriales que se seleccionen deben de adaptarse a 

los hébitos de compre de los consumidores, mas bien que a los deslindes politices arbitrario. Las 

unidades territoriales tienen que estar contiguas y conservarse intactas para comparar el 

rendimiento o producción de ventas con el potencial del mercado y lograr que los agentes cubran 

el área fácil y económicamente. 

Una vez seleccionado el tipo de unidad sublerritorial que corresponde al mercado. a la clase de 

producto y al método de distribución Jo que hay que hacer para demarcar el territorio de ventas es 

combinar o reunir diversas unidades para reunir una solo. 

2.•. VALORIZACIÓN DE UN TERRITORIO DE VENTAS. 

2 .... 1. DETERMINACIÓN DEL NÚMERO DE CONTACTOS QUE PUEDE 

REALIZAR UN AGENTE. 

La cantidad de contactos que es capaz de efectuar un agente en determinado territorio de 

ventas se determina en función de la experiencia de la compaflla, del criterio de los ejecutivos de 

ventas y agentes, y de las visitas de ventas realizadas en el Brea • según los informes rec1b1dos. El 
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número de contactos que pueden realizarse varia según el área, y sófo debe delerminarse 

después de tomar cuidadosamente en cuenta todos los factores. 

Asl por ejemplo, los agentes que venden directamente a domicilio hacen por término medio 

entre 35 y 50 visitas diarias. Los que establecen contactos con comerciantes al por menor giran 

entre 8 y 30 visitas al dla . según la naturaleza de su trabajo y segun trabajen áreas urbanas o 

rurales. Los que venden a mayoristas y a industriales vienen a hacer diariamente entre 4 y 12 

visitas, más o menos. 7 

2.4.2. FRECUENCIA DE LAS VISITAS. 

Para mantener buenas relaciones con sus clientes, los agentes de ventas deben visitar a sus 

compradores con cierta regularidad. La frecuencia de la comunicación con sus clientes y 

prospectos depende de la naluraleza del producto, de su fndlce de consumo, del movimiento de 

inventario de los comerciantes al por menor. del método de distribución, de Jos concentrados que 

estén los compradores, del tama,,o medio de los pedidos, de los hábitos de compra que tengan los 

clientes y de los cueste establecer contacto con ellos. 

Los agentes de ventas de las compa,,las industriales se ven con Jos distribuidores o mayoristas 

a una periodicidad de enlre 30 y 60 dfas. Con los minoristas suelen estar en contacto cada 15 6 30 

dlas y con los usuarios cada seis meses o una vez al a,,o. 

Para determinar la frecuencia de las visitas a clientes prospectos de un área determinada, 

deben tomarse en cuenta ros factores mencionados, asl como la práctica de la competencia. 

1 OERºfRAND R CANf,IEl.D. ADMINISTRACIÓN DE VENTAS. EDIT. DIANA Ml'i:XICO. 2DA EDICIÓN. 1982. PAGS. 406-408. 
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2 ••• 3. CÁLCULO DEL NÚMERO DE COMPRADORES A QUE DEBE DE VER EL AGENTE. 

Una vez que se haya determinado el número de contactos que el agente es capaz de 

establecer en un territorio y la frecuencia o periodicidad de los mismos, puede calcularse el total de 

clientes y prospectos a que debe atender. La extensión del territorio de ventas de estos agentes 

depende del numero de contactos que sean capaces de establecer a la frecuencia deseada 

2.•.•· DETERMINACION DE LA EXTENSIÓN QUE PUEDE CUBRIR EL AGENTE. 

Determinado, el número de clientes a quienes puede servir un agente de ventas. deberan 

estudiarse las unidades subterntoriales; areas comerciales. estados o municipios: que contengan 

el número de clientes que el agente pueda trabajar. 

En las relaciones contables del vendedor. se encontrara el número de clientes que hay en cada 

unidad subterritorial. El de posibles compradores, consumidores, minoristas y distribuidores puede 

averiguarse consultando los estudios económicos de la zona. Con esta información es posible 

determinar el número de contactos correspondientes a cada area comercial. 

La comparación entre la cantidad de contactos realizados en una unidad subterritorial y el total 

de clientes y prospectos a que pueda tender un agente serviré para determinar el número de 

unidades que es capaz de cubrir y la extensión bésica del territorio. 

De esta manera, los territorios de ventas se forman a base de sublerritorios que contienen 

aproximadamente la cantidad de clientes y prospectos a que es capaz de servir un agente de 

ventas, a la periodicidad conveniente para producir el mayor volumen posible. 

2.5. EL VOLUMEN POTENCIAL INFLUYE EN LA EXTENSIÓN DE UN 
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TERRITORIO DE VENTAS. 

Después de haber determinado el territorio basico de ventas, teniendo en cuenta el nümero de 

contactos que puede efectuar el agente a la debida periodicidad, debe calcularse el volumen 

potencial de ventas del área. Este volumen tiene que ser determinado para que el agente pueda 

obtener una remuneración adecuada con sus ventas. El volumen potencial sirve ademas como 

norma para medir la realización del agente. 

Dicho potencial tiene que ser comparable con el de los territorios de otros agentes, para que el 

que lo tiene a su cargo pueda vender tanto como los demés de la organización. 

El volumen potencial de un territorio de ventas se determina realizando un análisis del mercado 

de cada unidad subtenitorial que lo integra, sumando después el potencial de todas estas unidades 

subterritoriales para obtener el potencial completo del territorio. 

Puede determinarse el mercado potencial de una unidad subterritorial, cualquiera que sea su 

tipo, respecto de un producto de consumo, valiéndose de uno o varios de los siguientes cuatro 

Indices comerciales: habitantes y domicilios, niveles de vida, poder de compra y comercios de 

mayoreo y menudeo de la zona . Esto cuatro Indices suelen integrarse en un solo fndtce múltiple 

de mercados, en que se expresan el número de habitantes, los niveles de vida, el poder de compra 

del agente y los establecimientos comerciales que hay en la zona. H~y que seleccionar las factores 

del Indice, de conformidad con las ventas del producto, para determinar las que mas relación 

tengan con las ventas del mismo. 

El volumen potencial de un territorio de ventas de productos Industriales puede calcularse con 

un múhiple de los establecimientos de producción que haya en la zona, el valor de los productos 

manufacturados, la capacidad de sus equipos eléctricos, el número de quienes pel"Ciben sueldo, el 
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valor mayor por manufactura, los ingresos anuales agrlcolas. Después de calcular el potencial de 

un territorio de ventas, tal vez sea nece!iiario aumentar la extensión del territorio bésico para 

proporcionar un potencial mayor al agente, anticipar la demanda en los mercados de expansión, y 

lograr que el agenle tenga oportunidades iguales a las de otros territorios. Si es grande el potencial 

del territorio de un agente, qu1zé convenga dividirlo entre dos, con objeto de Obtener una mayor 

parte del potencial existente, que la que se lograra si sok> un hombre trabajase la zona. 

2.5.1. INFLUENCIA DE LAS CONDICIONES DEL MERCADO EN LOS 

TERRITORIOS. 

Las diversas condiciones comerciales que predominan en el territorio de ventas pueden afectar 

las frecuencias de las visitas del agente, el nümero de clientes y prospectos que puedan ser 

atendidos eficientemente por él, y a la magnitud de la zona. Dichas condiciones pueden requerir un 

ajuste el tama"o del territorio, para lograr una mejor cobertura del area, hacer frente a la 

competencia y conseguir una participación mayor en el volumen potencial, es decir, explotarlo 

mejor. Las condiciones del mercado que afectan a la extensión del territorio son la competencia. la 

demanda de consumo, la categorla de los mayoristas y minoristas. y las condiciones económicas. 

2.5.2. LA COMPETENCIA Y SU INFLUENCIA 

La competencia comercial existente en un territorio de ventas obltga a establecer contactos mas 

frecuentes con los compradores y reducir la parte potencial total que pueda lograr un agente. 

Cuando la competencia es intensa, hay menudear la periodicidad de las visitas, y reducir en 

consecuencia el tamano del territorio. Si la competencia es limitada, puede visitarse menos 

frecuentemente a los compradores, con lo cual el agente podrá cubrir un territorio mayor. 
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Cuando la competencia logra apoderarse de un parte considerable del potencial de una zona, 

quizll sea necesario ampliar el territorio para nivelar las oportunidades de su agente con las de los 

demlls pertenectentes a la misma organización. Si la competencia vende a la mayor parte del 

mercado potencial de una zona. quizll el agente no pueda lograr un volumen que justifique los 

gastos de cobertura, por lo cual se necesitarla preparar un territorio mayor. 

2.5.3. LA DEMANDA DEL PRODUCTO. 

La demanda que haya del producto en un territorio determinado afecta a la magnitud del érea 

que pueda cubrir Un gerente de ventas. 

Cuando la Demanda de ese producto es escasa, el agente tiene que forzosamente que 11astar 

mas tiempo para realizar las ventas. Se reduce el número de contactos 'que puede hacer, y lo 

indicado es formar un territorio menor. Al Introducir un nuevo producto, la demanda es limitada y 

puede convenir trabajar a unos cuantos compradores importantes de un territorio mayor, y no 

ocuparse intensamente de un a..-ea pequet\a. 

2.5.•. LAS CONDICIONES ECONÓMtcAS. 

Cuando son favorables las condiciones económicas esté justificado cub..-ir concienzudamente 

un te..-rito..-io mas pequer"to. Las condiciones económicas adversas, como el desempleo industnal o 

la disminución de la población, pueden justificar la creación de un ter..-itorio mayor de ventas, a fin 

de que el agente pueda lograr un volumen que le deje ganancias. En los periodos de depresión. 

las condiciones adversas imponen la reducción de las territorios de ventas, pa..-a reduci..- sus costos 

en proporción con el meno..- volumen. 
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En slntesis, existen ademas de estos, otros muchos mas aspectos que influyen en la creación 

de territorios de venta. tales como: la polllica de ventas de la empresa, el método de distribución, el 

tipo de producto, la capacidad del agente de ventas, los costos de operación, el programa 

publicitario, 
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CAPÍTULO 3 

VENTAJAS DE UNA BUENA DEMARCACIÓN. 

Existen var-ias ventajas que se pueden obtener- al establecer territorios de venta: 

3.1. MEJOR COBERTURA DE MERCADO. 

Si un ter-rilorio de ventas está adecuadamente designado, el vendedor puede elevar al maximo 

su eficiencia al visitar a clientes y prospectos. El territorio no debe ser tan grande que el vendedor 

sólo tenga tiempo de llamar a unos pocos de los mejores clientes ignorando asl a muchos otros 

prospectos. Por otra parte , el territorio debe ser lo bastante grande para que el vendedor tenga 

una carga de trabajo razonable, sin visitar a los mismos clientes con demasiada frecuencia. Se 

puede k>grar la cobertura adecuada sin incurrir en gastos desproporcionados de tiempo y viajes, 

aunque esta situación ideal tiene que ser violada cuando los clientes son pocos y están dispersos. 

En los casos en que una firma pequena no puede tener cobertura de ventas igual a su potencial de 

ventas, debe esforza,.se poi" asigna!" a los tel"l"ilol"ios la cobertul"a de ventas, de que disponga. En 

esta fol"ma puede formal" un núcleo de mel"cado en el cual cuente con una fuerte posición de 

mel"cado y pueda fortalece!" sus defensas contl"a los competidol"es. 

3.2. COSTOS DE VENTAS REDUCIDOS. 

Los gastos de venias pueden reducirse por un disel'\o adecuado sobl"e lo que sel"án sin 

tenitol"ios o con asignaciones fortuitas. 
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No debe haber sobreposiciOn de territorios ni los costos consecuentes de la duplicación de 

esfuerzos. Mediante rutas eficaces. k>s vendedores pasarán menos tiempo en el camino, 

reduciendo asl los costos de viaje y alojamiento. contando con más tiempo disponible para la 

verdadera venia. La cobertura mejorada del mercado, derivada de un tiempo para ventas más 

productivo disminuiré la relación de gastos de ventas a ventas. 

3.3. SERVICIO MEJORADO AL CLIENTE. 

Las visitas programadas con regularidad permiten tanto el mejor servicio a las necesidades de 

los clientes como a una mejor comprensiOn de sus problemas y preferencias. No es el menor de 

Jos beneficios de las visitas regulares la perseverancia. Los prospectos mas diffciles suelen 

convencerse a la larga por el vendedor que persiste en visitarlo tratando de obtener un pedido. 

3.4. MOTIVACIÓN INCREMENTADA DEL PERSONAL DE 

VENTAS. 

Un terrilorio bien diset\ado proporciona al vendedor una carga razonable de trabajo y potencial 

suficiente para fomentar los mejores esfuerzos. Si el territorio es lo bastante compacto, seran 

necesarias menos esfuerzos. El hecho de ser sOlo responsable de un territorio molivará al 

vendedor de manera psicolOgica, generando con ello un mejor aprovechamiento en la labor de 

ventas. 

En fas relaciones con otros vendedores, ras disputas se reducen puesto que no existe intrusiOn 

los clientes de algún otro. Sin embargo, se apoya el esplritu de competición con otros 

vendedores en otros territorios. Si los territorios son relativamente equitativos en potencial y en 

facilidad de cobertura, esta competiciOn interna puede estimular los mejores esfuerzos de 

individuos competitivos y ambiciosos, esto como consecuencia lógica afectara de manera positiva 
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en los reportes parciales de ventas, lo que al final del periodo desencadenara en incremenlo del 

Indice de creclmk!nto. 

3.5. EVALUACIÓN MAS PRECISA DEL DESEMPEÑO DE LA FUERZA DE 

VENTAS. 

El verdadero desempet\o de un individuo puede medirse con el potencial del territorio, y el nivel 

de logros resultantes puede después compararse con el de otros vendedores en otros territorios 

3.6. DEBEN TENER MAS O MENOS EL MISMO POTENCIAL EN 

VENTAS Y TRABA.JO. 

Los territorios asignados a los agentes de venias de una compania deben tener el mismo 

potencial aproximadamente De esta manera, todos Jos agentes podrán tener las mismas 

oportunidades, y será posible comparar sus realizaciones. 

Aunque los territorios de ventas tengan el mismo potencial desde el punto de vista estadlslico. 

rara vez son iguales las tareas que deben desarrollar los agentes. Factores como la intensidad de 

la competencia, la demanda limitada, lo desfavorable de las condiciones económicas, la extensión 

excesiva del área que debe cubrirse, y la baja categorla de los comerciantes al por menor se 

combinan frecuentemente para hacer mucho más dificil la tarea de vender el mismo volumen de 

un agente. que a otro cuyo territorio es potencialmente igual, pero su trabajo más fácil. 

Para que todos los agentes tengan igualdad de oportunidades es preciso que también sus 

tareas se parezcan lo más posible en cuanto a las facilidades de realización. Hay que equilibrar los 

factores de una competencia más intensa y otros por estilo, que dificultan la labor del agente y su 
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responsabilidad, con un mayor potencial, a fin de nivelar aproximadamente sus facilidades con las 

de los demas compat'leros. La gerencia de ventas tendré que utilizar su criterio para distribuir 

equitativamente las ventas tendrá que utilizar su criterio para distribuir equitativamente las 

oportunidades entre sus agentes de ventas. 11 

3.7. LOS TERRITORIOS DEBEN ESTABLECERSE POR ÁREAS 

MERCANTILES. 

Atenerse a las unidades pollticas. como estados o municipios, para delimitar los territorios de 

venta, tanto de mayoreo que de menudeo no es un procedimiento lógico, porque tales 

demarcaciones polfticas no reflejan el movimiento comercial. Los consumidores no se atienen a los 

limites pollticos de municipios o fronteras estatales cuando necesitan adquirir alguna mercancla. 

En realidad, pasan por alto lales limitaciones y adquieren en donde logren conseguir el satisfaclor. 

Por esto. cuando vayan a eslablecerse terrilorios para agentes de venta que venden a 

comercianles al por mayor y al por menor. es preciso tomar como base las unidades mercanliles 

de mayoreo y menudeo. y no las unidades polllicas o administrativas. En los territorios de venias, 

hay que conservar intactas las áreas mercantiles. para facilitar el análisis y el control del esfuerzo 

del vendedor . 

Cuando se trata de productos o servicios que se venden directamente a los consumidores, y no 

a través de canales de mayoreo y menudeo, no constituyen las áreas comerciales al por mayor y al 

por menor bases lógicas para establecer territorios de venta. Asl, por ejemplo . un territorio para 

vender seguros de vida no llene relación con áreas mercantiles de mayoreo o menudeo, porque 

los seguros no se venden a través de esle tipo de canales al mayoreo y al menudeo 

• r.:OH.NliY ca:H.AH.ll. Al>MINISTltACIÓN lll' llN .• uuu romo l>E VENTA!'i. El>IT. DIANA Ml'i:XIC:O. l liH.A U>1c:10N. 1•n1. 
l'ACiS 2;?.t.:;?:?7 
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3.8. LOS TERRITORIOS DEBEN DE ESTAR SUBDIVIDIDOS EN 

SUBTERRITORIOS. 

Los territorios de ventas estan compuestos de subterritonos segun las éTeas IOgicas de 

mercadeo relacionadas con el producto y el método de distribución. Los territorios de las agentes 

de ventas o distribuidores suelen comprender, varias unidades subterritonales, cuyo número 

depende de la extensión y tc'lctica del desarrollo de las ventas o de si se necesita una distnbuciOn 

minuciosa o amplia. o una cobertura intensa o extensa. La demanda de un determinado producto. 

el caracter de la competencia , el método de la distnbuc10n • el número de mayoristas o minoristas, 

y tas condiciones econOmicas determinan el número de subterritor-ios que debe reunirse para 

formar un territorio para un agente de ventas o distribuidor. (Fig. 2) 

Se subdividen los grandes territorios de venta en unidades subterritoriales porque se valoran de 

una manera más acertada en fracciones pequenas. la demanda. la competencia, las condiciones 

económicas, etc. y es mas fácil controlar en ellas las operaciones comerciales. Proporcionan 

mayor flexibilidad para aumentar o disminuir los terrilorios, puesto que pueden incorporarse o 

eliminarse unidades subterritoriales sin necesidad de revisar completamente el area primera. Los 

datos censales del mercado se utilizan para determinar el potencial de ventas y son compilados 

por las unidades gubernamentales y las publicaciones periOdicas de la ciudad o municipio y 

unidades comerciales del área. Las caracterlslicas del mercado y los problemas de distribución 

que afectan a éreas pequenas pueden aislarse más fácilmente y valorarse sus venlajas e 

inconvenientes. puede utilizarse un subterritorio para veriftear análisis de ventas y costos, 

carreteras, coberturas, publicidad y distribuidores. 
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CAPiTUL04 

REESTRUCTURACIÓN DE RUTAS EN UN DEPOSITO 
RE FRESQUERO 

4.1. MARCO HISTÓRICO • 

... 1.1. ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA REFRESQUERA. 

En México, la industria de bebidas carbonatadas y purificadas que. con el tiempo ha venido ser 

una de las mas importantes del pals, se estableció hace aproximadamente 80 anos. Su origen 

como la mayor de parte de las empresas, fue muy modesto principalmente por alguna de las 

siguientes razones: 

a) Inestabilidad social. 

b) Falta de capitales. 

e) Vlas de comunicación de poca infraestructura. 

d) Escaso consumo. 

Por aquella época las Leyes de Reforma y la Conslituci6n favorecfan el desenvolvimiento de la 

industria pero los capitalistas no realizaban inversiones importantes por la misma inestabilidad 

polftica, debido a las luchas civiles y a la desorganización del poder público. 

El comercio se encontraba casi paralizado como consecuencia natural de las agitaciones 

militares, de la falla de vlas de transporte, de la inseguridad en los caminos y de la baja capacidad 

económica de la población . 

El salario del campesino {que representaba aproximadamente el 80% del total de la población 

de la década de 1910), era el mismo que en el siglo pasado. pero el precio de los articulas 
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necesarios para la vida habían subido casi alrededor de tres veces; la oposición al régimen 

por1irista se iba robusteciendo cada dla mas, empezando a surgir ideas tales como la 

emancipación a lo largo y a lo ancho del pais vislumbrandose un posible rebelión, 

prácticamente todas las charlas de café en México se comentaban apasionadamente ideas 

totalmente contrarias a la tiranla en la que se habla vivido durante la prolongada dictadura. Asl 

comenzaron los movimientos polltico mihtares que tienen su desenlace en la Revolución Mexicana. 

Aún a pesar de las condiciones prevalecientes de la época, surgen los pioneros de esta rama de 

la industria en el pals. 

a) La planta "ELECTROPURA" La mas antigua de este ramo, misma que se inició con agua 

purificada y limonadas. 

b) "EL GALLO"'. Que embotellaba aguas purificadas para sifones y limonadas. 

c) .. LA HIGIÉNICA". Con productos semejantes a los anteriores 

El inicio del desarrollo industrial, coincidió con los albores del movimiento revolucionario, 

comenzando a instalarse en diversas poblaciones del territorio nacional. pequenas industrias para 

embotellar las clásicas y curiosas botellas conocidas con el nombre de "canicas", que servian para 

envasar Jos refrescos que entonces se conoclan baJo el nombre de gaseosas o sodas 

En la segunda década del siglo XX. aparece en el mercado la corcholata de metal con base de 

corcho, que transforma a la Industria Refresquera permitiendo de este modo, un embotellado 

rápido y una mejor conservación del produclo. 

Algunos de los pioneros de este movimiento en México son: 
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Don Arturo Mundee, quien en 1918 lanzó al mercado el producto denominado "Sidral" y Don 

Antonio Rivera que se dedicó a la instalación de fébricas de corcholatas en diversas partes de la 

Repüblica, par-a posteriormente instalar fabricas de embotellado de refrescos. 

El embotellador de refrescos sufre una gran transformación en 1935, ya que comienza a 

aprovechar los avances industriales de la época en propio beneficio: maquina de llenado y 

taponado r8pido, bandas lransportadoras. colocado ras, etc., asl como las te<:nicas de publicidad 

para difundir y hacer del conocimiento de los prospectos, las grandes ventajas de la botella de 

vidrio y la corcholata. Por otro lado comienzan a adecuar las técnk:as de distribución al mercado de 

refrescos: camiones reparttdores, depósitos, visitas frecuentes a clientes, servicios, etc. 

Es por ello que podemos decir que la d6cada de los 30's se podrla llamar "La época de la 

iniciación .. donde se comienzan a multiplicar en el ambito nacional las embotelladoras de refrescos. 

En el periodo de 1940 a 1945 es la segunda época de la industria. que se puede denominar "La 

época del desarrollo", es entonces cuando surgen las grandes embotelladoras de mayor capacidad 

productiva y mejores sistemas publicitarios en México. 

El periodo de 1955 a la fecha se clasifica como una tercera etapa, denominada "E::poca del 

Gigantismo'', en la que se dan los grandes volUmenes de producción, distribución y venta, las 

empresas mejor organizadas sobreviven. las otras fenecen a manos de tos grandes productores, 

actualmente las embotelladoras estén en pleno auge, y para no quedarse atrás tienen que 

establecer pollticas agresivas para poder mantenerse competitivas y sobrevivir ante el embate de 

las grandes transnacionales.9 

"EMUOTEU.AIXlH.A METH.OPOUfANA, S.A. DE C.V .• MANUEi. !>E IJIENVENll.lA, 1991 ... AGS. 6-10. 
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4.1.Z. ORIGEN Y EVOLUCION DEL REFRESCO DE COLA. 

En el ano de 1896, el senor Caleb Bradham abre una botica en el pueblo New Bern, estado de 

California del Norte, en la que prepara y vende por primera vez una bebida llamada la "bebida de 

Brad'', que poco después cambiarla de nombre y se convertirla en una de las bebidas de cola más 

importante hoy en dia; la marca quedo registrada por el Sr. Caleb Bradham en 1898 ante la oficina 

de patentes de Estados Unidos. 

Este refresco de cola fue bien aceptado por el consumidor exigente de aquella época, del tal 

suerte que la demanda se fue elevando ano con al'\o. Prueba de ello es que en la actualidad es uno 

de los productos más consumidos en todo el mundo al igual que los cigarros y los licores; como 

consecuencia, e)cisten franquicias en diferentes paises del mundo como son: 

China, Rusia, JapOn, Venezuela, Brasil, Corea, Egipto, Mé>eico, etc. 

En 1925, surgen una serie de problemas económicos; augurios de la gran depresión económica 

norteamericana, que obligan al Sr. Bradham a vender su empresa. 

Las ventas continúan estáticas hasta 1933, cuando Charles Guth, Gerente de Ventas de la 

companla tuvo la idea que revivió a la empresa, decidió vender 12 onzas de refresco por solamente 

5 centavos de dólar. Por aquel entonces la competencia vendla por el mismo precio, su refresco en 

envase de 6 onzas. 

La idea resultó ser un éxito comercial debido a que fue la época en la que Estados Unidos 

pasaba por una gran depresión económica. 

33 



Fue hasta 1938 que esta empresa inicia sus operaciones en Mé>dco, en la Ciudad de Mexicali; a 

partir de los •O's dicha embotelladora se exttende por todo el territorio Nacional, y actualmente 

opera con 52 plantas embotelladoras. 

En Méxk:o. la franquicia de este refresco se constituyo el 1ero de octubre de 1984, atendiendo 

btlsicamente el area metropolitana, y algunos municipios cercanos a los limites de la ciudad tales 

como: Ecatepec, Texcoco, Tecamac, entre otros. 

Esta empresa es controlada por una corporaciOn mundial la cual tiene su sede en las Estados 

Unidos y ademas dirige la distribución a nivel mundial. 

•.1.3. ESTRUCTU- ORGANIZACIO-L. 

La estructura organizacional de esta empresa presenta las siguientes éreas: (Fig. 3) 

1) Proyectos. 

2) Relaciones lndustria\es 

3) Ventas y Operaciones 

4) Mercadotecnia.(Fig. 4) 

5) Servicios Técnicos (Producción). 

6) Finanzas. 

7) Compras. 

Todas ellas teniendo a su cargo un grupo numeroso de elementos humanos con diferentes 

niveles jerarquices, los cuales reportan en forma ascendente a su superior inmediato. con el objeto 

de presentar al Director General un informe concentrado del total de las actividades de la 

compania. 
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Los departamentos que atal\en directamente a este trabajo son lógicamente los Depanamenlos 

de Distribución, Ventas y Promoción Hogar que se encuentran, todos, dentro del Departamento de 

Mercadotecnia, Ventas se divide en varios depósitos los cuales tienen como principal objetivo 

facilitar el traslado de los grandes volúmenes de producto que se desplazan a los largo de la ciudad 

concentrando el refresco de cola en un lugar determinado y de ahi distribuirlo a &os detallistas, 

algunos de los depósitos existentes son: 

- '"Tecámac·. 

- '"Texcoco-. 

-"Ticomén'". 

-"Parques'". 

-'"AragOn'". 

-'"Tacuba"-

- '"Rojo GOmez". 

- '"Troncoso·. 

- "Centro" (el cual se compone de dos minidepósitos que comprenden Tepito y la Merced'". 

- "Zaragoza". 

- "Xochimilco" (Fig. 5) 

E:.stos a su vez, presentan un organizac10n Up1ca como la que enumero a conlinuaciOn: 

Gerente de venta•. éste le reporta al Gerente de mercadotecnia. 

Gerente Regk>n•I. todos los depósitos se encuentran divididos en dos grandes grupos, Area 

Norte y Area Sur dependiendo lógicamente de su ubicación dentro del mapa geográfico del área 

metropolitana. 
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Gerente de 0.póe,lto, e1 cua1 es el encargado en general del depósito y responde directamente 

de los resultados de ventas al Gerente Regional del area correspondiente. 

Coonlln•dor de ventee, sirve de enlace entre el gerente y los supervisores de ventas. su papel 

es de una importancia trascendental, ya que en muchas ocasiones es la persona que toma de facto 

la responsabilidad de las ventas ya que el Gerente de Venias se dedica mas a labores estratégicas 

y de planeaci6n, por los menos asl sucede en Pepto Cola . 

Supervisor de ventaa, éste a su vez controla y coordina a un nümero especifico de vendedores 

los cuales se determinan de acuerdo el terrttorio total del depósito y al nümero de zonas que se 

requteran para cubrir satisfactoriamente la totalidad del depOsito. 

Vendedor, es el encargado de la ruta y trata directamente con los detallistas. 

Ayud•n•-. ellos auxilian al vendedor surtiendo flsicamente a la tienda o estanquillo que se 

requiera y en ocasiones hace las veces de vendedor cuando éste tiene algün problema. 

Gerenci• d• Di•trlbución, Aqul existe un Gerente de Distribución que coordina junto con el 

Gerente del Depósito la elaboración de los 11amados censos que son la base primordial de una 

correcta creación o en su defecto reestructuración de rutas. 

Coordinador de distribución, Es el encargado de elaborar el plan de acción y coordinar a los 

analistas de mercado. 

An•li•ta d• m•rc•do. Es el encargado de elaborar directamente la labor de censo y 

posteriormente la reestructuraciOn.10 

lo FUF.NTE: EMUOTELLADORA METROPOLITANA, S.A DE C. V .• OE.."iCRlPCIONES DE PUESTOS, 1991. 
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4.1.4. ANTECEDENTES DE LA REESTRUCTURACIÓN. 

Pepto Cola es una de las empresas refresqueras mas importantes del pals, y cuenta con 

canales de distribución como se eJCplican en el punto 1.2.2. del capitulo 1 de este trabajo: 

Productor-Minorista-Consumidor. Debido a su enorme magnitud se determinó organizar sus ventas, 

mediante la asignación de territorios magnos que englobasen a todo el territorio de la Cd. de 

MéJCico, y zonas circunvecinas para lo cual se crearon enormes depósitos que a su vez . operan. 

sustenténdose en su propia organización utilizando como base subterritorios disel"lados de acuerdo 

a las necesidades propias de cada sitio geogréfico comprendido en el mismo. 

Esta empresa por su magnitud tiene la capacidad de distribuir su producto prácticamente por 

todas partes, ya que cuenta con una inmensa fuerza de ventas, solo por mencionar un ejemplo en 

algunas regiones de la zona metropolitana no eJCiste agua potable y el producto sustituye al vital 

liquido. 

Las ventas a menudo se ven afectadas por infinidad de factores inherentes a la Mercadotecnia 

para la cual la Empresa creó el Departamento de Distribución integrado por varios elementos que 

acuden a cada depósito para elaborar una investigación a fondo utilizando para ello infinidad de 

herramientas de Marketing las cuales ya han sido tratadas en capitules anteriores 

El caso especifico que atar.e a este trabajo acaeció durante los meses de Junio hasta Agosto de 

1992 en el Depósito "Parques" En el municipio de Ecatepec de JuéreZ, Edo. de MeJC. 

4.1.4. IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA. 

Una vez conociendo los antecedentes de las ventas en la zonas y analizando los diferentes 

fuentes de informaciOn se determina que: 
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En el Depósito .. P•rqu_.. ••islen cuatro territorio• de venl•, lo• mlemo• preaenl•n un 

promedio •ho de venia comparado con la medl• de I•• dem•• rua.s • debido a I• extensión 

geogr6flc• y a la deficiente -•ructur•clón de la• mlema•. los clienl- no eon bien •tendidos 

y •• -••n d-perdlcl•ndo un gran número de venia• potenciales. 

La Gerencia del Depósito de "Parques" solicitó la ayuda del Departamento de Distribución 

debido a que presentaban problemas en varias de sus rutas, las cuales reflejaban ventas no 

acordes al potencial de las mismas, para lo cual se acudió a las ventas históricas plasmadas en los 

archivos y en los denominados "Libros de Ruta", los cuales son bitacoras con todos los datos de 

cada cliente atendido por cada uno de k>s camiones de la flotilla de ventas. apoyados a su vez con 

los registros monetarios de los totales vendidos diariamente y entregados a caja. 

A continuación se presenta un mapa geograifico de toda la extensión que es cubierta y surtida 

por el Depósito •parques", el cual colinda con los Depósitos de "Tecamac .. ,"Texcoco ..... AragOn" y 

"Ticoman". (Fig. 6) 

... 1.5. HIPOTESIS 

Una correcta estructuración de I•• rul•• generaran un Incremento en la frecuencia de 

•ervlclo, una ntenor rotación de envaae, rnenorea diaqnclas que recorrer en cada uno de loa 

territorios ••lrniamo permltiriln localizar clien... nuevoa apowadoa con una -trategl• 

agreaiv• de prolftOCión . 

... 1.5. METODOLOGIA DEL PROCESO DE REESTRUCTURACION DE RUTAS. 
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EMBOTELLADORA COSMOPOLITA 
SITUACION ACTUAL 

. 
@ 
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Fueron asignados cuatro .. Analistas de Distribución y un "Supervisor de DistribuclOn" para la 

elaboraciOn y realizaciOn del denominado Proyecto "Parques 1", es menester mencionar, que en 

esta requislclOn se elaborarlan dos proyectos de reestructuraclOn, pero que en este trabajo solo me 

referiré al primero de ellos. 

Una vez conocidas la rutas probleméticas, 8014, 8089, 8087 y 8104, se asignaron cada una de 

ellas a los "Analistas de mercado", los cuales se abocaron a acudir directamente al campo, 

acampanando a los vendedores y dos ayudantes, provistos de formatos de censos, asl como de un 

mapa Individual de la zona, el cual tendrla que ser punteado manualmente para con ello epresentar 

de una manera fidedigna la ubicaciOn exacta de los puntos visitados y censados de venta, para con 

ello poder realizar la reestructuración de una manera mas exacta, asimismo se recibieron 

instrucciones precisas del "Supervisor de Distribución" de apoyar la labor de venta y de la 

introducción de la nueva presentaciOn de Pepto Cola envase de litro y medio conocido como "PRB" 

por sus siglas en inglés "Plastic Resistent Bottle", la cual en aquel entonces vivla sus primeros 

instantes de vida en el mercado, y por lo mismo existla enorme interés de parte de la Gerencia de 

Ventas de posesionar lo mas pronto posible el producto, en el mayor nú.mero de puntos de venta 

en el mercado. 

La labor de venta. consistió en revisar y evaluar, asl como resolver problemas cotidianos del 

vendedor, como ejemplo, la presiOn a clientes morosos. yA que es polltica de la empresa la 

constante promoción tanto de envase como de liquido de acuerdo a los resultados de censos 

anteriores utilizando como base los Indicadores y los análisis de mercado, 

Paralelamente se platicó con los detallistas para tratar de evaluar la posición de la competencia 

que es representada por la otra embotelladora que comercializa el refresco de cola, la cual 

tradicionalmente en el pafs lleva la delantera en la preferencia del segmento de mercado al cual se 

dirige el producto. 
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Una vez concluida la ruta diaria, y ya de regreso al Depósito nos concretabamos a la elaboración 

de los resúmenes y a la tabulación de la información recabada asf come al traspaso del punteo 

individual al punteo general en un mapa que contenla el total del territorio cubierto por "Parques". 

Una vez terminada la tabulación de todas las rutas involucradas en el proyecto de 

reestructuración; los mismos .. Analistas de Mercado" realizábamos la captura en unas pequenas 

microterminales denominadas "TELXON'' las cuales una vez con la información Integra dentro, eran 

conectadas a un PC que estaba inlerconectada con el sistema AS 400 con el cual se controla toda 

la información del universo de clientes de toda la Embotelladora; posterior al traspaso, se emitieron 

listados de todas las rutas capluradas para la elaboración de la validación con el objetivo de 

corregir errores cometidos durante la captura, tales como información equivocada que 

posteriormente pudiese producir algunos malos entendidos y por ende resultados erróneos, cabe 

hacer notar que esta información se convierte en la base de datos oficial del la Companla, por lo 

que sobra mencionar la capital importancia que representa tener la plena convicc16n de la veracidad 

de los datos recabados. 

Posterior a la captura, es el cálculo de la venta ajustada tomando en cuenta para ello el factor 

conocido y proporcionado por la propia Compania, para posteriormente "jugar'' con los limites y asl 

crear una nueva ruta, y asimismo reestructurar las demas involucradas lomando en cuenta la zona, 

la loglstica del lugar y también la posibilidad de desarrollo con que cuenten C¡Jda una de ellas. 

El Departamento de Distribución fue creado originalmente para auxiliar al Departamento de 

Ventas en la creaciOn y modificación de mejores rutas y 1erntc:irios de venta, analizando la 

información para la posterior toma de decisiones, pero un segundo, pero no por ello menos 

importante objetivo y fin del Departamento de Distribución, es Ja preparación y correcto 

entrenamiento de los futuros supervisores de venia, ya que tradicionalmente en la companla ros 

vendedores más experimentados sallan con el tiempo convertirse en supervisores. definitivamente 

ellos contaban con algo muy importante que es la experiencia y el conocimiento exacto de el 
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comportamiento de sus clientes, pero carecfan de los més elementales herramientas de 

Me..-cadotecnia. para obtener el mejor provecho de su mercado, debido a ello el analista al mismo 

tiempo de elaborar el trabajo de campo, se involucra directamente en problemas reales de venta al 

entrar en contacto con los clientes. para que en un futuro cuando empiece con sus labores de 

supervisión conozca ya a los minoristas y sepa como desenvolverse ante ellos 

Después del término de los censos, los cuales son la base para realizar la reestructuración, una 

vez ajustada la venta. se evalúan los resultados de los mismos. 

4.1.6. INDEMNIZACIÓN. 

Una vez terminado el proyecto de reestructuración. éste se presenta a la Gerencia de Ventas, 

presentando un informe detallado, sustentandolo con los listados de la situación proyecto, el 

anélisis de inercado, los indicadores, los mapas con la nueva ruta y las rutas ya existentes con sus 

nuevos limites, para su autorización, cabe hacer notar que el momento mas dificil, es el que se 

presenta cuando se informa de los resultados al Sindicato, debido a su ya tradicional historia de 

confrontación con el personal que se dedica a la modificación. los vendedores se sienten agredidos 

ya que se les esta pnvando de algunos clientes que ya sientes seguros, y ademas implica para ellos 

una labor de recuperación de ventas 

La indemnización se calcula multiplicando el total de las cajas que se quitan a la ruta por la 

suma de las comisiones del vendedor y los dos ayudantes, multiplicado por quince semanas que es 

el tiempo que tienen los vendedores para recuperar al menos la mitad de las cajas perdidas. 
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REESTRUCTURACIÓN DE RUTAS 
CLAVES PARA CENSOS Y LISTADOS. 

EX.= CLIENTES EXCLUSIVOS 
6.5 PRESENTACIÓN DE 6.5 ONZAS 
12 PRESENTACIÓN DE 12 ONZAS 
26 PRESENTACIÓN DE 26 ONZAS 
1.5 PRESENTACIÓN DE 1.5 LITROS 
2 PRESENTACIÓN DE 2 LITROS 
PC PEPTOCOLA 
ce COCICOLA 
MIR MI RINDA 
SPR SPRITE 
MZA MANZANOTA 
7 UP SEVEN UP 
SQT. SQUIRT 
TIT. TITAN 
OM OTRAS MARCAS 
.JA .JARRITO 
BA BARRIUTO 
SM SIDRAL MUNDET 
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FORMA DE CENSO 
DEPOSITO JARDINES EQUIPO RUTA B013 HOJA 1 FECHA 

FRECUENCIA DE SERVICIO .. ·~ ... G'IONOlllRE OIRECCIOH DELEG.O e,. u . ~ CIUDAD V PEPTOCOL..l COCICOU """""" "''"' l M 111 J V S Dl 111 111 J V S DL 111 lllJ V 1 D 

• 1 1 1 ARNOLOQ PEÑALOZA FRESAMZ 1lT 1B ECATEPEC 55297 1 1 1 1 

• 2 2 1 ALFARO OZUMBA MZ 1 L T 53 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

• 3 3 • EVELIA GONZALEZ OZUMBAMZ1LT51 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

•• 4 1 BLANCA OZUMBA MZ ILT 39 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

• 5 5 2 PREFERIDA AV. TOLUCAMZ1 LT68 ECATEPEC 55297 ·1 1 1 1 1 1 

• 6 6 2 VENTANITA PABLO NERUDA MZ 8 LT 22 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

4 7 7 4 LAl/ENTANITA RID DE LOS REMEDIOS MZ 1LT12 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 

• 8 B 8 MIGUEL RUBIO RIO DE LOS REMEDIOS MZ 1 L T 11 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 

4 9 9 1 NATMDAOGONZALEZ RIODE LOS REMEDIOS MZ 2 LT 60 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 

4 10 10 2 EL PASO AV. ALMANZORA MZ 2LT1 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 

'11 11 2 TOÑ!TA AV ALMANZORA MZ 2LT10 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 

~ • 12 12 4 EFIGENl.I AGUILAR AV ALMANZORAMZ2LT12 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 

• 13 13 4 MA LUISA HERNANDEZ JOSEMONCAYO MZ 3 LT 9 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 

• 14 14 2 TO~O PEORO OJEDA MPONCESIN ECATEPEC 55297 1 1 1 1 

4 14 15 5 ANTOJITOS MEJllCANOS MOQ PEORO MONROY LOC 17 ECATEPEC 552971 1 1 1 

4 15 16 10 PAPELERl.l LEO JOSE VELJ\SCO MZ 4 L T 5 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

4 16 17 1 VICKY DR.AnMZHT18 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

• 17 1B • AMPARO JIMENEZ J CLEMENTE OROZCO MZ 6 L T 26 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

• 1B 19. ROMELl.I JIMENEZ 01EGORIVERA41 ECATEPEC 552971 1 1 1 

4 19 10 1 EL ARBOLITO NARANJA MZ 1l T62 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 

• 10 21 1 IACHIOUITA LEONA '-'CARIO MZ 2 L T 26 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

• 2 1 22 1 VENTANITA JUAN ALVAREZ MZ 2L T26 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

• 22 23 1 ALBIN AV ALMANZORA Y V GUERRERO ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

4 23 24 1 ARACELI V. GUERRERO MZ 2 LT 3' ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

• 2 4 25 2 SUEELEN V GUERRERO MZ 3LT 14 ECATEPEC 55297 1 1 1 1 1 1 1 1 

TOTAL 5 25 025 025 o 02 o 01 o 0200 0120 01200 



FORMA DE CENSO 
DEPOSITO Jardines EQUIPO RUTA 8013 HOJA 2 FECHA ELABORO l F C 

... 1tL REFftJG STOCK DE ENVASE VENTASEllANAL ..... 
PC ce "1R SPR lllA !UP SQT TIT Dll --:: -x ~z ~ 6.5 12 2fi15 6.5 12 261.5 1226 2 1226 2 1226 2 1226 2 1226 2 1428 2 12 261.5 PC ce MI SP MZ 7U so TI OM • M W 

1 5 11 6 20 25 12 o o o o o o 15 1 1 1 

2 5 6 2 2 6 2 2 2 15 30 10 8 o' o o o 20 1 1 1 

3 10 8. 3 3 2 2 15 20 15 10 o. o o o 15 1 1 

• 6 15 5 8 2 2 1 1 1 1 20 20 "10 o 2 2 2 o 20 1 1 1 

5 5 29 15 10 8 J 2 2 20 25 35 JO 5 o o o o o 25 1 1 

6 19 59 8 10 19 10 2 2 • 8 2 2 2 2 25 25 "35 5 o 9 2 Jo 251 1 1 

J 2 6 2 3 3 20 20 15 6 o o o o o 25 1 1 

8 20 8 J J 5 20 20 12 3 o o o o o 15 

9 • 8 2 6 20 25 15 6 o o o o o 15 1 1 1 

10 3 8 29 5 8 19 2 2 2 20 20 23 5 5 o o o o o 251 1 1 

11 '10 10 15 15 16 o o o o o o 20 1 1 1 

l; 12 '1 2 3' 2 1 1 7 6 Jo o o o o 151 1 1 

13 • 2 o 2 J 6 J o o o o o o 1 1 1 

14 o o 5 9 o o o o o o o 1 1 1 

15 3 o o 3 o o o o o o o 1 1 1 

16 10 10 4 '' 2 2 2 2 3 15 20 16 8 6 o 'o 6 o 151 1 1 

17 • 8 2 2 • 2 1 1' 20 20 13. o 1 o 6 o 20 1 1 1 

18 o 12 o 6 10 8 15 25 11 • o 2 o o o 15 1 1 1 

19 2 6 o 10 o o o o o o o 1 1 1 

20 13 15 10 2 J 20 20 32. o o o o o 20 1 1 1 

21 7 27 o 2 9 2. • 20 25 16 5 o 3 o 3 o 25 1 1 1 

22 6 9 2 5 5 2 2 1 1 1 1 20 15 16 5 6 o 2 o 2 o 20 1 1 1 

23 9 15 2 • 10 2 2 2 2 2 20 20 48 10 'o. o o o 20 1 1 1 

2• 20 15 o • 6 2 2 2 1 15 20 26 7 6 o J o o o 20 1 1 1 

25 6 15 J '11 2 2 2 2 2 2 2 20 20 16 5 o 2 2 2 o 20 1 1 1 
TOTAL J 176331 87 88140 2315 15 o 2335 5 5 1410 375430 UOl74 'ºo 40 6 24 0410 

• 



.. 
"' 

- -··-···----·-- ··- --- , ... -.- ... -.-;· .. ~-.. ~...-.----""""'"º'""'"'""':0.-T!«.<>,..,~~"~ 

FORMA DE CENSO 

~ ... .. . 
~ .. 
""' ~ 

• 25 26 

4 26 27 

• 27 28 

• 28 29 

• 2 9 30 

4 30 31 

• 31 32 

• 32 33 

• 33 ~ 

4 ~ 35 

DEPOSITO JARDINES 
ELABOROLFC -- -- ·- - -

G.a NOMBRE 

1 tANUEVA 

2 BOULEVARES 

1 tAFE 

1 SAGITARIO 

1 CAlDERON 

2 LULU 

1 M1 PEQUEÑA LULU 

1 ROCIO 

4 ALVARO CRUZ 

4 MA DEL CARMEN GOMEZ 

• 35 3ó. GLORIA HERRERA 

• 3ó 37 4 BEATRIZAlVARADO 

• 37 31 2 ROSA TORRES 

4 31 39 1 PERLA 

4 39 'º 1 SERAPIO JUAREZ 

4 40 ,, 1 lAHORMIGA 

5 41 .42 1 ROLANDO CALO E RON 

5 42 43 10 DULCERIA LALO 

5 o " 2 CREME RIA COR TEZ 

5" 45 1LILI 

5 45 46 1 lA VENTANITA 

5 46 47 4 GUADALUPE APARICIO 

5 47 'ª 1 LA VENT ANIT A 

5 •8 49 10 EXP.OEPAN 

5 •9 50 2 AB. Y CREMERIA 
TOTAL 

EOUfO, ____ _ 

OIAECCIClN 

ZUMPANGO MZ 8 L T 3 

TEMOAYA Y ZUMPANGO MZ 8 LT 17 

TEMOAYAMZ9LT51 

JOSE MA MORELOS MZ 8 L T 59 

MIGUEL HIDALGO MZ 8 L T 5 

MIGUEL HIDALGO MZ 9 L T 65 

MIGUEL HIDALGO MZ B LT 11 

AV ALMANZORAMZJLT3 

RIO DE LOS REMEDIOS MZ 3lT 1 

RIO DE LOS REMEDIOS MZ 4 L T 7 

JORTIZ DE OOMINGUEZMZ 9 Ll 5 

AV TOLUCA PLATAFORMA20 

TEMOAYA MZ 9 LT65 

PAPALOllA MZ 2lT 56 

TECAJ.IAC39 

TECAMAC Ll5MZ2 

V DEL PANAMA MZ 10 LT 4 

V DEL Al.IOR MZ 2LT 1 

V DE OSIRIS l.IZ 2LT 1 

VOEOSIRISSIN 

OMAR ESO OLIMPIA 

Ol.IAR ESO OLIMPIA 

PROLG R OARIOMZ 1LT36 

NARANJA MZ l L T 45 

NARANJA ESO DURAZNO 

RUTA 8013 HOJA 3 FECHA._. __ _ 

FRECUENCIA DE SERVICIO 
DELEGO CP. U 

1 COCICOl.A l lllWJtOTA "'º'° V PEPTOCOl.A 
L MM J V S DL 11 M J V 5 DLM MJV SD 

ECAIEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECAIEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECAIEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPfC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 
1 9 16 9 16 9 160 1212 1212 12120 0100 01000 



~ 

o 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8013 HOJA 4 FECHA ELABORO l F C 

1u rn. REFRIG STOCK CE ENVASE 
PC ce MIR SPR llZA 7UP SQT 

~ ~ w zou6. 5 12 2 61.56. 5 12 2 61,51 226 2122 621 226 2122 6 21 226 

26 10 1 o 2 10 1 o 2 

27 8 20 5 3 6 2 2 

28 20 30 5 10 1 4 2 1 1 2 2 2 2 3 3 

29 12 12 2 6 6 

30 20 2 o 3 6 6 2 2 3 2 2 2 3 3 

31 3 3 1 6 7 

32 6 6 1 1 1 1 

33 13 29 20 10 1 7 10 3 3 2 2 3 3 2 2 4 3 

34 5 7 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

35 3 8 12 9 2 2 

¡¡ 6 6 7 2 4 4 1 1 1 1 1 1 

37 5 2 5 5 

38 6 10 5 10 10 5 1 1 1 1 

39 8 12 2 2 2 

40 7 8 2 2 5 2 1 

41 15 16 10 12 

42 10 15 1 10 14 7 1 1 2 1 

43 7 7 4 7 7 3 1 1 1 1 1 1 .. 10 20 5 6 15 6 2 3 

45 15 15 3 15 15 3 1 1 

46 15 15 10 15 15 10 4 4 

47 10 5 3 2 2 .. 7 7 6 5 5 

49 '1 J ' 3 J 

50 15 15 12 8 8 5 
TOTAL 3 2453il'108 159188 631613 • 7 1715 9 9 1715 

VENTASEllANAI. _.. 
TIT CM -2142 8 2 1 2 261. 5 PC ce MI 5 P MZ 7U SO TI CM• ~ .. 

15 20 22 10 o o o o o 15 11 

20 25 58 1 5 o o o o o 2 51 1 

20 20 21 1 o 3 o 3 2 3 o 20 1 

20 20 22 10 o o o o o 20 11 

20 20 22 1 o 5 o 2 2 2 o 24 1 

15 15 4 4 o o o o o 101 

15 15 5 2 o o o o o 101 

25 25 28 1 5 6 2 5 5 5 o 25 

10 10 8 1 3 o 2 1 2o101 

8 8 24 o 6 o o o o o 151 

10 10 \\ 7 o 1 1 1o101 

11 10 o o o o o o 1 

20 20 8 8 3 2 o o o o 151 

15 15 \\ 1 o o o o o 101 

20 25 16 5 1 o o o o 201 

20 20 34 25 o o o o o 251 

8 8 22 18 2 1 1 o o o 101 

10 10 32 JO o 1 1 1 o 121 

12 15 •2 25 o o o 3 o 201 

10 10 52 30 2 o o o o 201 

15 15 32 30 o' o o o 201 

1 16 10 3 o 2 o 2 o 11 

6 6 22 15 o o o o o 201 

5 5 16 15 o o o o O 81 

7 7 37 15 o o o o o 251 
3273« 576307 ¡¡ 8 2112 19 0390 

• 



FORMA DE CENSO 

.. -. ~ 
ª"'"' 

5 50 

5 51 

5 52 

5 5l 

5 5' 

5 55 

5 56 

5 57 

5 58 

5 59 

5 60 

5 61 

5 62 

5 63 

5 63 

5 63 

5 6l 

5 63 

5 64 

5 65 

DEPOSITO JARDINES 
ELABOROLFC 

...... "'""'' 
51 2 LACHEPINA 

52 2 PACHUCA 

53 2 LAPASAOITA 

54 6 El POLLO LOCO 

55 1 ANA MA. MARMOLEJO 

56 1 JOSEFINA 

57 1 AMAZONAS 

58 1 IRMARIVERA 

59 1 EMMARUIZ 

80 1 KAREN 

61 4 WENCESLAO CORBENTE 

62 ' GUADALUPE SANCHEZ 

63 4 ESTHER RAMOS 

64 5 CECILIA ESPINOZA 

65 5 TERESA CONDE 

66 5ESTHERMATZ 

67 5 JOSEFINA SANCHEZ 

68 5 OSTIONERIA 

69 1 GUADAlUPEGAlVAN 

70 4 FAM. ITURBIOE VILLEGAS 

5 66 71 4 JO~TABARCENAS 

5 67 72 1 LA GLORIETA 

5 66 73 4 EUGENIA BACILLO 

5 69 74 4 TEODORA MARIN HOEZ 

5 70 75 4 FAM. CHAVEZ 
TOTAL 

EQUIPO _____ _ 

.. ,_ 

DURAZNO CANAl NACIONAL M l5' 

VAllE DEL DON MZ 35 LT 20 

VAlLE DEL DON MZ 4 LT 13 

VAi.LE DEL DON esa OTUMBA 

EO 16·A OEPTO 104 

RTNO VOELOONtAZFLT41·8 

ED 9·B DEPTO 101 V DEL YUCON 

RTNO V OELDONMZ FLT41·8 

EO 9·B OEPTO 101 V DEL YUCON 

V DEL AMAZONAS 28·8 

EUFRATES 1ER ANDADOR 

EO 8-B OEPTO 101 MZ. 1 ZONA Z 

EO 2~A OEPTO 101 EUFRATES 

MDO CTM LOC 55 

MDO CTM LOC 63 

MDO CTMLOC 64 

Moa. CTM LOC 65 

MDO CTM LOC 67 

V DEL DON MZ «5LT 1 

EO 1 OPTO 103 ZN 3 V. DEL DON 

EO 21·A OEPTO 1022N·2 

V. DEL DON ED 9·B DEL 102 

GTA COLON MZ 575 LT.21·8 

GTA OEREFORMAMZ 562LT5 

ETl0PIAMZ«7LT21 

RUTA 8013 5 FECHA. ___ _ 

FRECUENCIA DE SER~CIO 
DEU.G.O C.P. O 

1 COCICOl.J """"' V PfPTOCOl.A ......... 
l 11 11 J V 5 D l 11 111 J V 5 D l 11 11 J V 1 D 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55294 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5529' 1 1 1 1 1 1 ' 1 

ECATEPEC 5529' 1 ' 1 ' 1 1 
025 o 25 025 ººo 25 o 25 o 250 o 8D l 000 



1 --·--·11-- ---- .. - ·-·-·· 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8013 HOJA 6 íECHA ELABORO l FC 

... "' REFRIG STOCK DE ENVASE VENTAl!IWW. -pt ce ~R IPR llZA 7UP SQT TI! OM ,_ 
·~· 

~ 6 5 t2 26 1.56. 1 1 2 2 61. 51226 2122 6 21 226 2122 6 21 226 2142 8 2 1 2261. 5 PC ce MI SP MZ 7U SQTI OM • .... 
11 6 1 os s 8 1 2 1 s 8 37 2 o 9 1 o o o o 1 o 1 1 

52 10 1 o 1 5 5 8 1 1 1 2 1 1 • 3 " 7. o 2 o 2 o 5 1 1 

13 50 '9 5 60 59 5 10 10 22 10 o o o o o 15 1 1 

54 1 1 1 1 2 3 3 5 o 2 2 o o 2 1 

55 10 10 3 8 8 7 1 1 1 10 15 10 3 o 5 o o o 8 1 1 

56 15 20 3 12 18 2 2 3 2 6 10 57 'º o o o 1 o 8 1 

57 8 7 2 1 1 16 8 1 o o o o o o 
18 6 12 5 6 15 10 1 1 10 10 16 18 1 1 o o o o 10 1 1 

59 3 14 4 3" • 1 8 3 21 20 1 o o o o o 10 1 1 1 

60 10 10 10 10 10 10 1 1 1 5 5 1 15 22 30 1 1 5 o 1 O 10 1 1 1 

;~ 61 8 8 7 6 5 5 3 o o o o o 7 1 

62 5 5 5 5 1 8 \\ 8 2 o o o o o 8 1 

63 10 20 6 15 1 10 1 28 6 2 o o o o o 6 1 

61 2 2 1 3 2 o o o o o 1 1 

65 2 1 2 7 3 o o o o o 2 1 

66 2 1 2 6 2 o o o o o 2 1 

67 2 2 1 • 3 o o o o o 2 1 

68 2 2 2 7 6 o o o o o. 1 

69 5 5 3 5 5 3 1 1 1 5 5 16 15 2 o o o 2 o 3 1 

70 •• 3 3 2 1 9 7 o o o o o 2 1 

71 2 1 1 2 1 2 1 7 5 o o o o o 3 1 

72 12 29 10 1 6 5 1 10 18 71 16 o 1 1 o o 38 1 1 1 

73 •• 2 2 • 3 o o o o o o 
71 6 1 3 1 1 1 1 3 3 3 22 15 • o 1 1 2 o 61 

75 1 5 o •• 2 18 12 o o o o o 2 1 
TOTAL o 19022113 161189 4911' 2 2 1511 3 o 8 2 125 77 W272 35 3 19. 8 016' 



"' w 

FORMA DE CENSO 

w, .. .. . . ~ ,_,, 
5 71 76 

5 72 T7 

5 73 78 

DEPOSITO JARDINES 
EWIOROLFC 

..,,_, 

' FA. GARC1A MIAN 

1 LUISITA 

4 JULIALOPEZ 

s 74 7 9 4 M\GUELINA FlORES 

5 75 80 1 VICKI 

5 76 81 2 STA.FE 

'77 " 2 MARGARITA 

TOTAL 

EQUIPO _____ _ 

OIAECCll)fll 

LA GLORIETA MZ.'48 LT. 8 

V DEL DON MZ •SO LT.17 

ED 11·A DEPTO 201 V DEL DON 

ED 1S..A OEPTO 101 

ZONA 2 MZ 1 ED. ~B 

GUAOAl.QUMR Y AMATEPEC 

VALLE DEL DON Ml.9 LT 35 

RUTA 8013 HOJA 7 FECHA. ___ _ 

FRECUENCIA DE SER~CIO 
OEl..EG.0 C.P. El 

1 COCCOl.l l lllAHZAHOTA C1UO&D V PEPTOCOt.A 
L • 11 J V 5 D L 11 11 J V S D L 11 11 J V S D 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

o o 7 o 7 00 o 7 o 7 o 70 o'º '00 

' 



"' .. 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8013 HOJA 8 FECHA ELABORO L F C 

u:u1 ttL REFRIG STOCK DE ENVASE 
PC ce MIR SPR MZA IUP 

~ce"' ,.5, 5 1 2 261. 56.5 1 2 2 61.51 226 2122 6 212 26 21226 

76 2 2 2 2 1 1 

77 5 5 3 '' 2 2 1 

78 10 10 1S 15 1 

79 3' 2 2 

80 8 1 5 8 s 16 11 1 1 1 3 

81 20 39 20 20 'º 15 2 1 1010 

82 11 'º 'º 30 'º 'º 20 2 1 1010 

83 

84 

85 

86 

87 

BB 

89 

90 

91 

92 

93 

9' 

95 

96 

97 

91 

99 

100 
TOTAL o 88115 61 88119 •9 6 3 3 2 o 2023 o o 

VENTASEllANAL .... 
SQT TI1 OM -21226 21'2 8 2 1 2 261. 5 PC ce MI SP Ml 7U so TI OM ~ ~ .. 

2 2 8' 2 o o o o o¡ 1 

2 15 10 22 1 5 3 1 o o 1o12 1 1 

15 10 16 30 2 o o o o o 25 1 1 1 

7 3 o o o o o o 

8 S 28 2 s 3 1 2 o o o 10 1 1 

so 20 75 60 8o10 o o o 251 1 1 

so so 85 25 9o10 o o o 251 1 1 

2 o 140 97 241162 27 2 22 o 1 o 99 

' 



.,, ., 

FORMA DE CENSO 

..... 
m ~ . .., ~ 

1 1 

1 2 

1 3 

1 • 
1 5 

1 6 

1 7 

1 8 

1 9 

1 'º 
111 

1 12 

113 

114 

115 

116 

117 

118 

119 

1 20 

1 21 

1 22 

1 23 

1 2• 

1 25 

DEPOSITO JARDINES 
ELABOROLFC -------- -

... .., -
1 2 CREMERIA El QUINTO SOl 

2 2 LA IMPERIAL 

3 1 LA VENTANITA 

' 1 lA VEN! ANIT A 

5 4 FRANCISCO FLORES 

6 1 YOZI 

7 1 MA ANTONIETARAMIREZ 

8 1 lA ENCRUCIJADA 

9 1 ROSITA 

10 2 CREMERIA KATE 

11 • FELIPETREJO 

12 t LA MIXTECA 2 

13 5 CATALINA SANTIAGO ,. 2 DANY 

15 1 LAMIXTECA 

16 • GLORIA VlllAREAL 

17 • SANTOS NUÑEZ GALEANA 

18 1 ELGAVllAN 

19 10 PAPELERLI. EL PEQUE 

20 1 EL PROFE 

21 4 CARLOSALCANTARA 

22 4 LOSPINOS 

23 2 LUISANGEL 

2• 1 ADELITA 

25 2 LATAPATIA 
TOTAL 

EQUIPO. _____ _ 

DIAECCION 

MAÑANA Y lA OSCURIDAD MZ 7 L T 5 

OBSCURIDAD MZ 7 l T 5 

CREPUSCULO MZ 6 L T 20 

CREPUSCULO MZ 6 L T 2 

CREPUSCULO MZ 5 LT J2 

MADRUGAOAMZ 3 LT 25 

SOMBRAMZ2LTJJ 

OESPERTARMZ 8LT 2 

ALBAMZ2LT6 

MANANAMZ 1LT4 

ENSUEÑO MZ HT J 

ENSUEÑO MZ 4 LT B 

ENSUEÑO MZ 4Ll 14 

ENSUEÑO MZ H 122 

AVILA CAMACHOMZ l LT 23 

EJTO LIB DEL SUR MZ Bll '1 

EJTO LIB DEL SUR MZ 8 L T 42 

CENTAURO DEL NORTEMZ 5 LT 3' 

AV. MOCTEZUMAMZ B LT 18 

ANGEL OTERO MZ 1l 30 

RAMOS ARIZPE Y A ITURBIOE 

CENTRALISTAMZ Jl65 

AV. MOCTEZUMA MZ 5 L T 3' 

BENITO JUAREZ MZ 9 L T 4 

l. CARDENAS ML75 LT J 

RUTA 80!9 HOJA 1 FECHA~---

FRECUENCIA DE SERV1CIO 
DELEG.O C.P. U 

1 COCICOl.J l lllNUMlTl ,.,.. V PEPTOCOLA 
L MM J V 5 DL 111 M J V S Dl 111 •J V SO 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55266 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 552651 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 552651 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55266 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55266 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 552651 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55265 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55266 1 1 1 1 1 
725 o 25 025 00 1 17 1 • 1 1700 'ººo 00 

~ 



,, 
°' 

t¡'" 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8089 HOJA 2 FECHA ELABORO l F C 

ICOO TIL REFR1G STOCK DE ENVASE 
PC ce MIR SPR MZA IUP 

oe ~e uz ow 6.5 12261. 56.S 12 261, 51226 21226 21226 21226 

1 6 1D 1D 4 6 1 1 2 

2 4 1 D 10 e,.' 
3 9 1 o 10 6 B 4 2 1 

4 10 10 3 10 1 e 2 s 3 

5 • 4 •• 
6 10 15 

7 10 15 

8 15 15 10 10 3 3 

9 10 19 6 10 10 

10 15 18 8 ,, 5,. 2 2 

12 15 25 20 

13 4 4 3 2 3 2 ,. s 5 2 '8 1 1 

15 10,. 10 10 16 5 1 2 

16 10 10 4 3 3 1 ,, 20 20 10 

18 4 9 ID 3 5 1 2 

19 3 9 4 12 

2D 25 35 ID 1 

21 3 2 

22 12 2D 10 ID 10 4 2 2 1 2 

23 6 9 10 8 12 4 21 3 1 1 

24 1 2 1 1 

25 60 40 20 s s 
TOTAL 27634' 153 o 105138 25 913 o 2 3 12 9 o o 

SQT TIT 
21226 21'28 

1 1 

1 1 

\IEllTAS- -°" -2 12261, SPC ce MI SP MZ7U 5011 CM . ~ .. 
15 21 3' 1 5 3 o o Do D 4D 1 1 1 

9 211 19 20 o o o o o 30 1 1 

12 25 54 4 5 5 o o o o o 50 1 1 1 

4 4 29 30 o 3 o o o. 
12 12 o o o o o o 

5 5 100 o o o o o 5 

19 o o o o o o 

4 5 29 20 o 3 o o o 9 

s s 29 211 o o o o o 6 

3 49 o o o o o 3 

5 s 30 8 o o o o o o 1 

8 8 30 o o o o o 8 

s 4 12 6 o 3 o o o 5 

4. 8 4 o 2 o 2 o' 

30 35 JO 40 2 o o o o o 35 1 1 

6 15 5 o o o o o 5 

1D 10 4D o D Do D ID 

9 6 18 7 3 o Do o o 2D 1 

8 6 15 2D D D Do D 12 

20 'º 82 2 o o o o o 751 1 1 

s 7 8 o o o o o 151 

8 17 45 3D 8 3 o o o o 451 1 

15 18 30 35 3 2 o o o o 301 1 1 

3 4 5 4 o D o o o 10 

15 15 so 5 o o o o o 15 
205267 792321 26 5 ,, o 2 o 4361 o 7 4 



.,, ... 

FORMA DE CENSO 

N •W 

M " 

"""' 

·~ ... 
DEPOSITO JARDINES 
ELABOROLFC 

_.., 

1 26 26 4 MARIA LUISA MUÑOZ 

1 21 27 1 LAFE 

1 28 28 1 TOÑITA 

1 29 29 10 PAPELERIA BETOS 

1 JO JO 1 OONBETO 

\JI JI • TERESA CAMARGO 

\ J2 J2 lEL PROGRESO 

\ JJ JJ 2 LA GUAOAlUPANA 

\ J4 J4 10 RECAUDERIA LAS GEMELAS 

\ J5 J5 1 CARMEN 

1 J6 J6 10 PAPELERIA ALEJANDRA 

\ J7 J1 2 SANJOSE 

2 J8 J8 1 LEMUS 

2 39 J9' PROCOPIO CHAVEZ 

2 40 40 4 ISABELALVAREZ 

2 41 •1 1 MISCELANEA 

2 42 42 10 TALLER DE BICICLETAS 

2 •J 4J • CLAUDIA GONZAlEZ 

1 .. .. 'DELFINO LARA 

l 45 •5 10 IGNACIO ACAME 

2 •6 •6 l LA ESTRELLA 

2 47 47 5 ESPERANZA BRAVO 

2 48 'ª 1 SANMARTlN 

2 49 •9 1 LA PEQUEÑA 

2 50 50 2 TRES HERMANOS 
TOTAL 

EQUIPO _____ _ 

OIRlCCION 

ARIES MZ 9 L TJ9 

UBRAS2 

LEOS 

ESCORPION J9 

ESCORPIONJ6 

TAUR0'4·A 

VlRGO"·B 

M. OOMINGUEZ MZ.82 L T 87 

JO DE DMGUEZ YL CARDE NAS 

JO DE DMGUEZ lTB NO. 1'2 

JODEDMGUEZLT\\NO 12 

M HIDALGO MZ 74 LT 5 

AV. L CARDENAS MZ 2 

LIBERTADMZ 6LT18 

LIBERTADMZ 7LT49 

SAGITARIO MZ.1JLT 2J 

EJTO. DEL TRABAJOMZ 1lLT 1 

C OELSOMBREROMZ1'LT\7 

CERRO DEL SOMBRERO 'l/_ 2 L T 21 

C. DE LA HARRADA MZ. J L T 41 

L CARDENAS Y C DE LA SILLA 

L CARDENAS MZ 5 L T 2 

C OELPICACHOMZ 7LT.'6 

C OEL PICACHO MZ 6 LT 8 

C DEL PICACHO Y SAGITARIO 

RUTA 8089 HOJA J FECHA ___ _ 

FRECUENCIA DE SERVlCIO 
OELEG.O C.P. U 

'""" V PfP10COU COCICOLA ......... 
l 1111 J V S DL 11111 J V S Olll llJV SO 

ECATEPEC 55261 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55266 \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55266 \ \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55261 1 \ 1 \ \ \ 

ECATEPEC 55266 \ 1 \ 1 1 1 \ 

ECATEPEC 55266 \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55266 \ \ \ \ 1 1 

ECATEPEC 55266 \ 1 \ \ \ \ 

ECATEPEC 55266 \ \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55266 \ \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55266 \ \ \ \ 1 \ 

ECATEPEC 55266 \ 1 \ \ 

ECATEPEC 55166 \ \ \ 1 \ \ 

ECATEPEC 55266 \ \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55266 1 1 \ \ 

ECATEPEC 55266 \ \ 1 1 1 1 

ECATEPEC 55266 1 1 1 \ 1 1 

ECATEPEC 55166 \ 1 \ 1 1 1 

ECATEPEC 55266 \ \ 1 \ \ \ 

ECATEPEC 55266 \ 1 1 \ \ 1 

ECATEPEC 55266 \ 1 1 \ 1 1 

ECATEPEC 55266 1 \ 1 1 1 \ 

ECATEPEC 55266 \ \ 1 \ \ \ 

ECATEPEC 55266 \ 1 \ \ \ 1 

ECATEPEC 55266 1 \ \ \ \ \ 
212 13 12 1312 \JO 1112 \\ 8 11120 O JO o 000 



" .. 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8089 HOJA 4 FECHA ELABORO L FC 

... m. REFRIG STOCK DE ENVASE 
PC ce 111~ SPR llZA 7UP 

oCCClllOlil 6.5 12 261.5 6.5 12 2'1.5 1226 2 1226 2 1226 2 1220 2 

26 3 3 '. 3 

27 7 10 10 8 13 • 1 1 1 

28 1 10 15 10 20 32 s 3' 1 2 

29 7 8 s 6 2 1 

Jo s s • 8 1 

31 7 9 3 s 1 1 

32 3. 2 2. 3 

33 14 20 15 8 12 '1 1 

3' 10 13 10 17 1 2 1 1 

35 8 12 10 s 8 • 1 1 2 2 

36 • 8 2 3 1 1 

37 10 7 10 1 2 

38 12 25 12 15 1 2 1 

39 s 7 s 8 

'º 3 3 

" 4 10 10 6 7 1 2 

•2 8 6 7 s 1 1 

•3 3. 2 3 1 1 .. 5 3 2 3 

45 5 g 6 9 1 1 1 

•6 17 25 10 28 18 5 1 1 

" 2 2 

48 18 20 10 7 8 1 2 1 1 1 

•9 • 8 s 6 

so 16 28 10 6 12 s 1 3 
TOTAL 190262 97 o IS9206 2918 23 o 910 7 o o o 

VENTASEUNAL -SQT TI! Oll -122' 2 1428 2 12 251.5 PCCCMIFSPMZ1USQTI OM . ~ .. 
3 s s 8 4 o e 6 o 3 o 31 1 

15 2G 2D 25 2 2 o o o o 351 1 1 

20 15 45 55 10 2 o o o o 'º 1 
1 1 

18 IS 30 20 2 o o o o o 451 

2 2 2 15 5 o o 1 o 1 o 21 

15 10 20 15 3 o o o o o 151 

2 2 • 2 o o 2 o o o 21 

15 20 SS 35 so o o o o JO 1 1 1 

15 20 25 3 2 o o o o 351 1 

• 6 20 10 3 2 o o o o 18 

10 15 15 6 1 o o o o o 201 1 

12 6 20 o • o o o o o 201 

1B 25 so 20 3 2 o o o o •51 

12 10 10 15 o o o o o o 10 1 

6 o o o o o o o o 
9" 13 10 1 o o o o o 20 1 1 

10 18 22 17 3 o o o o o 351 1 

9 7 12 10 2 o o o o o 181 

15 11 15 8 o o o o o o 201 

IS 13 10 20 2 3 o o o o 251 

16 25 35 so 2 o o o o o so 
2 5 5 o o o o o o 2 

18 20 30 IS 3 2 o o o o 2S 1 1 1 

8 12 10 s o o o o o o 12 1 1 1 
16 ,, so'º o 2 o o o o 'º 1 

1 1 
3 2 281285 5'0'17 4917 g o • o 56710 7' 

• 



"' ~ 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO JARDINES 
EW!OROLFC ... woo . .., ,_, . ~ . ., ~ 

211 51 2 LAROSITA 

2 52 52 • FRANCISCA CRUZ 

2 53 53 1 MARINA 

2 5' 5' 1 MEDIALUNA 

2 55 55 1 AOELAGONZALEZ 

2 56 56 1 VERO 

2 57 57 1 LETY 

2 58 58 1 ROSA MA GARCIA 

2 59 59 10 PULCUERtA BLANCAS 

2 6-0 60 1 AORIANA 

2 61 61 1 LA ORUGA 

2 62 62 1 LOLITA 

2 63 63 'JUAN ACOSTA 

2 6' 6' 1 GLORIA NAVARRETE 

2 65 65 1 LUPITA 

2 66 66 1 VERO 

2 67 67 1 EL PINO 

2 66 68 1 LA JACARANDA 

2 69 69 1 L.AFE 

2 70 70 • GRACIELAATENCO 

2 71 71 1 ARACELI 

2 72 72 4 MARGARITA COTO NIETO 

2 73 73 1 IVONNE 

2 74 74 1 EL FARO 

2 75 75 10P ALETiRlA 
TOTAL 

EQUIPO, _____ _ 

DIRECCllJN 

C DE LOS REYES MZ 17ll 22 

C OELAAMISTAOMZ8LT2 

AV SAG1TARIOMZ10LT26 

NEPTUNO ESO CAL 

C DEL TEPEYAC MZ 10 LT 1 

C CIPRESM22LT13 

CEDRO ESO ENCINO 

C CEDRO MZ 2lT 28 

C CEDROMZ2LT29 

C BREZOMZJHT52 

BAOBAB MZ l LT 1 

BAOBABMZHT 31 

AVELL4NAMZ6ll 12 

AVELLANAMZ6LT.17 

AVELLANA MZ 5 

ALAMOMZ 7LT 22 

ENCINO MZ 7lT 30 

AJENJOMZ7LH8 

C PINOMZ9LT.32 

C ACEDERA MZ 11LT 35 

C ACEOERAMZ1\LU6 

C ACECERAMZ'1L1'7 

ENCINO Y ACEBO 

ACEBO MZ.13LT 21 

C ACACIA Y L CARDENAS 

RUTA 6089 HOJA 5 FECHA~---

FRECUENCIA DE IER~CIO 
otLEG.0 CJ. U 

1 COCICOU l IU.NZANQTA ''"'"" V PfPTOCOU 
L 111 111 J V S D l 11 M J V S D L M 111 J V S D 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 , 
ECATEPEC 55295 , 1 1 1 1 , 
ECATEPEC 55295 1 1 , , , , 
ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 , , 1 , , , 
ECATEPEC 55295 1 1 , 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 , 1 , , , 
ECATEPEC 55295 1 , , 1 , , 
ECATEPEC 55295 , 1 1 1 1 , 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 , 1 1 1 1 , 
ECATEPEC 55295 1 1 , 1 1 , 
ECATEPEC 55295 1 , 1 , 1 , 
ECATEPEC 552951 , 1 , 
ECATEPEC 55295 , , , , , , 
ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 , 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295, , 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 , , , , 1 , 
ECATEPEC 55295 1 1 1 1 , 1 

ECATEPEC 55295 1 , , , , , 
3 25 o 25 02 5022 022 o 22 00 o 10 o 000 



~ 
o 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8089 HOJA 6 FECHA ELABORO l f C 

... m. llmlG STOCK Df ENVASE 
PC ce 1111 Sl'll IZA 7UP 

-~ ~~ 6.5 12 261.5 6.5 12 261.5 1226 212 26 2 1226 212 26 2 

51 1 8 18 10 15 25 4 2 1 1 1 

52 8 12 5 4 10 1 1 1 

53 12 27 10 5 6 1 

54 10 15 10 17 16 4 2 1 

55 4 9 10 5 4 2 

56 14 18 10 6 4 2 2 1 

57 10 10 2 1 

58 6 10 5 

59 10 3 3. 2 

60 5 7 2 5 2 1 

61 10 10 1 2 1 

62 12 12 5 5 

63 •• 2 1 

6' 4 4 2 2 2 

65 13 18 10 5 8 5 2 2 

66 • 6 

67 7 7 5 6 

68 15 20 10 ,, 10 '2 1 1 2 

69 6 8 8 7 1 2 

70 • J 1 1 

71 8 14 10 10 6 5 

72 6 9 8 7 2 1 

73 9 8 8 13 1 2 

74 3 J 2 2 

75 4 8 3 4 1 1 
TOTAL 197263 93 o 133147 3119 12 o 2 4 1 1 o o 

VENTA SEllANAL .... 
SQT TIT OI -1226 214 28 2 12 26 1.5PC ce MI~ SP MZ 7U SO TI CM . ~ .. 

16 18 25 35 3 2 o o o o 4111 1 

10 8 15 10 o 3 o o o o 251 1 1 

15 20 JO 20 o o o o o o 351 1 1 

10 18 20 25 2 o o o o o JO 1 1 

3 2 15 10 o o o o o o 21 1 

17 28 JO 18 3 o o o o o 25 

6 3 o o o o o o o 

9 10 25 o o o o o o o 201 1 1 

8 9 12 7 3 o o o o o 201 

15 10 18 9 4 o o o o o 21 

1 2 3 3 JO 8 o o o o 2 o 31 

3 1 35 10 o o o o o o 41 

1 8 2 o o o o o o 1 

2 2 10. o o o o o o 21 

10 18 35 20 2 o o o o o 'º 1 1 

7 12 10 o o o o o o o 20 1 1 1 

2 2 29 25 o o o o o o 121 1 1 

30 15 30 22 2 o o o o o 351 1 

9 15 20 JO Jo o o o o 451 1 1 

10 o 2 o o o o o o 

8 12 6 • o o o o o o 12 

15 10 • 2 o o o o o 
18 16 3' 40 Jo o o o o 3' 1 

2 2 6 Jo o o o o o 2 

20 10 5 o o o o o o 
1 2 198221 04325 J6 7 o o 2 0409 



~ 

FORMA DE CENSO 

°" •wr0i.io . ~ 
{llfSC!oQ 

'76 76 

2 77 71 

DEPOSITO JARDINES 
El.ABOROLFC --

~o~AE 

2 LA CONSENTIDA 

2 MORENITA 

2 78 7 6 1 O EL NARANJO 

'79 7 9 1 O ROSTICERIA EL PERIQUIN 

2 6 o 60 1 LA CHIQUITA 

2 6 1 61 2 MARTINEZ 

TOTAL 

EQUIPO _____ _ 

DIRECC:!Off 

AV PINO MZ 16 LT 1 

C ABEDULES 50 MZ 16 

ABEDULES MZ 16LT 36 

ABEDULES Y ENCINO 

L CAROENAS Ll 6 ENTRE VlRGO 

L CARDE NAS MZ 1LT 20 

RUTA 8089 HOJA 7 FECHA~---

FRECUENCIA DE SERVICIO 
omGo C.P. U 

1 COCCOl.A CIUDAD V PEPTOCOL.A """""" L 111 111 J V S O L 111 • J V S O l 111 111 J V S D 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 

'' '' '' so o • o • o 'º o o 00 ººº 



'· -'," 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8089 HOJA 8 FECHA ELABORO l f C 

, ...... REFRIG STOCK DE ENVASE VENTASEIWW. -PC ce MIR SPR MZA 7UP SQT m OM ,_.. 

"" ··~ 6.5 12 261.5 6.5 12 261.5 1226 212 26 2 1226 212 26 2 1226 21' 28 2 12 26 1,5PC ce MIF SP MZ rusa TI OM . ~ .. 
76 1 8 13 10 14 1S 

'' 3 
14 20 3' 27 'o o o o o 'º' 1 1 

77 9 12 10 12 16 '1 2 16 20 2• 30 'o o o o o 351 1 1 

78 12 18 19 14 1 2 16 25 20 28 5 o o o o o 'º 1 1 1 

79 2 1 1 2 o 1 o o o o o 1 

80 s 6 6 9 1 2 9 12 18 2S o 2 o o o o 201 

81 12 22 10 • s 20 1S ,, o 5 o o o o o 301 1 

82 

83 

"' 
85 

86 

~ 87 

88 

89 

9() 

91 

92 

93 

9' 

95 

96 

97 

98 

99 

100 
TOTAL 48 71 30 o 51 54 81112 o 1 2 o o o o o o 76 92 143110 19 2 o o o 0166 



e; 

FORMA DE CENSO 

~ •w . ~ 
Cl..sllllll 

1 1 

1 2 

1 J 

1. 

1 5 

1 6 

1 7 

1 8 

1 9 

1 10 

1 11 

111 

1 12 

1 13 

1" 

115 

1 16 

1 17 

118 

119 

1 20 

1 21 

1 22 

1 23 

1 2• 

DEPOSITO JARDINES 
El.Al!DROLFC --·-- --

IOl,IOGSO NC.BRE 

1 1 LACHAPARRITA 

2 1 MARIOS 

J 1 ANALIZ 

• 'JULIA CRUZ 

5 4 MA DEL CARMEN RAMOS 

6 1 HERMELINOA SANTIAGO 

7 1 EL ACUARIO 

8 1 EL PORVENIR 

9 2 LA PEOUENA GUADALUPE 

10 2 MILUPITA 

11 1 MAC 

12 1 MA GUADALUPE PEREZ 

13 1 FLORITA 

" 4 ISABEL OCHOA 

15 1 LIZBETH 

16 1 VlCTORIA VAZOUEZ 

17 1 lA VENTANITA 

18 1 EL DURAZNITO 

19 1 EMELIAMTZ 

20 1 LA VENTAN!TA 

21 2 VERONICA 

22 4 TERESA ROLDAN 

23 1 ROSARrlERA 

2• 4 ELIAS GONZALEZ 

25 6 BEATRIZ GARCIA 
TOTAL 

EQIJIPO. _____ _ 

DIRECCION 

CAllMAYANO 3' 

GUAOALOUMR S N 

JILOTEPECMZ.10LT 

CALLEBMZ9LT 1 

CALLE e Ml.6 eo 13 e OEPTO 101 

CALLE E MZ. \L T6 

CALLEJMZ7LT 24 

CALLEJMZ7LT 22 

GUAOALOUMR Y VALLE DE PLATA 

VALLE DE PLATA NO 6·B LT 2 

V DE EUFRATES77 

V DE EUFRATES 79 

V DE ORINOCO MZ JLT 28 

CAllE 1 MZ·1 LT·~5 

CALLE 1MZ2 LT-13 

V DEGUAD-MZ~LT-2 

CALLE 10 MZ8LT 6 

CALLE8MZLl 16 

CALLE 9 MZ 7LT 3' 

CALLE 9 MZ 7L 1 22 

CALLE< MZ-2 Lf.21 

CALLE 1 MZ-2LT 26 

CALLE 1 MZ \L T 38 

CALLE 1 MZ.1LT37 

V. GUADALOUMRMZ.1 LT-36 

RUTA 8087 HOJA 1 FECHA~---

FRECUENCIA DE SERVlCIO 
DfüG O C.P U 

1 COCICOU 1 IUJalJIOTA """' V PEPTOCOU. 

l 11 111 J V 5 D l 11 M J V S O L 11 111 J V SO 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 11 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 552361 1 1 1 

EWEPEC 51236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 15236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 11236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 15236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 

ECATEPEC 51236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 11236 1 1 1 1 1 1 

ECAIEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 51236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 552361 1 1 1 

ECATEPEC 15236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 
'24 o 21 025 0021 021 o 21 ººº 240 220 

• 



FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8087 HOJA 2 FECHA ELASDRO RCR 

... "'- REFRIG STOCK DE ENVASE VENTA SEllANAL """' PC ce M1R SPR MZA 7UP SQT TIT Oll -~" "~ 6.5 12 261.5 6.5 12 261.5 1226 212 26 2 1226 212 26 2 1226 211 28 2 12 ¡¡ 1.5 PC ce MI SP MZ 7U SO TI llM . ~ .. 
1 8 8 1 9 8 '1 1 1 1 1 1 1 1 10 15 )2 6 2 o 2 2 2 o 15 1 1 

2 1 10 5' 10 15 15 10 o o o o O O 10 1 1 

3 '8' ' 7 6 1 1 2 1 15 20 18 12 3 o 3 o o o 201 1 

' 5 8 '6 1 1 5 5 10 6 3 o o o o o 5 

5 1 3 1 1 10 5 6 o o o o o 5 

6 5 7 J 6 2 7 7 12 10 o o o o o o 10 

7 10 1J 7 6 1J '2 2 '2 15 20 33 25 3 3 o o o o 20 

8 10 10 1 20 10 1 1 1 1 1 15 20 9 10 1 2 o o o o 151 1 

9 15 30 10 15 2, 10 2 2 1 1 20 20 58 J5 3 5 o o o o 25 1 1 

10 15 25 15 10 JO 10 1 1 1 2 20 25 1' JO 1 5 o o o o 20 

11 7 10 5 1 J 2 2 1 1 15 JO 15 J J 2 o o o o 18 

~ 
,, 10 20 10 e 20 • J' 1 1 15 20 ,3 25 6 2 o o o o 20 

13 5 7 4 5 7 4 20 15 o o o o O DO 

14 5 e 2 1 2 13 o Jo o o o o o 

15 10 'º 6 20 25 25 o o o o o o o 251 

16 10 20 4 30 50 10 20100 o o o o DO O 

17 5 5 6 7 3 2 2 2 2 1 1 15 20 10 12 Jo 2 o 2 o 201 1 1 

18 1 ID 1 10 1 1 2 2 2 2 15 20 12 12 Jo 2 o 2 o 151 1 

19 8 10 10 10 2 1 15 25 10 J 3 o o o o o 15 1 1 1 

20 15 22 8 10 20 '3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20 2 27 25 2 3 2 2 2 o 251 1 

21 15 20 10 15 10 3 2 1 1 20 25 59 35 3 5 o o o o 25 1 1 1 

22 5 6 3 5 8 10 J o o o o o o 81 1 1 

23 1 2 10 o o o o o o o o 1 

2• ' 4 1 2 ' 8 3 3 1 o o o o 5 

25 4 2 2 2 5 8 3 3 1 o o o o 7 1 
TOTAL 18530 2 90 017423 5 7 2JD2 6 01611 9 8 3 3 6 6 266J22 48138 8 5'29 11' 8 0328 



"' "' 

., 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO JARDINES 
ELASOROLFC 

... w .. ... o NOMBRE . ~ 
tl..SCW) 

1 25 26 5 JUAN A OEMETRIO O O 

1 26 27 1 LOURDES HDEZ 

1 27 28 1 MA ROBLEDO 

1 29 29 1 GABY 

1 29 30 1 MARY 

1 30 31 1' LAVENTANITA 

1 31 32 ' ERNEST!NA GIRON 

1 32 33 HRONMAYA 

1 33 3' 2 LANORMITA 

1 3' 35 1 CLAUDIA 

1 35 36 10 HELADOS ADAMAR 

1 36 37 1 LAGUERA 

1 37 39 1 PROGRESO 

1 39 39 1 JOSEFINAGALVAN 

1 39 'º. OANY 

1 'º '1 <CONSTANTINO LOPEZ 

1 ,, •2 2 NAO 

2'2 •3 • LA VEN! ANIT A 

2 •J ... HIDIACRUZ 

2 4' •5 • jullABAEZ 

2 •S •6 'MAANTONIETAM 

2 46 '7 1 MA LIMANO CISNE ROS 

2 47 48 2 NAYEU 

2 •8 •9 2 LAJAROCHITA 

2 49 50 1 SUSY 
TOTAL 

EQUIPO _____ _ 

OlllEC~ 

AV GUAOALOUMR MZ 1l T 35 

GUADALOUMR MZ • L T 2' 

ZONA 3 EOIF 19 DEPTO 203 

ZONA3 EOIF 15 OEPTO 101 

VENUSMZBLT29 

TRITON MZ 7L 127 

V GUAOIANA MZ 7LT 15 

MERCURIO MZ HT 29 

V GUAOALOUlVIR 12 

V. GUADALCUtVIR MZ S l T 22 

V GUADALOUMR MZ 5l135 

NEPTUNOMZ 14 LT 13 

FOSOS Y NEPTUNO MZ 15 L T 1 

CERRO OELTEPEYAC MZ 10L1 1 

CERRO DEL TEPEYAC MZ10LT. 2 

V. DE GUAOIANA Y TEPEYAC 

V DE GUADIANA MZ. 10 LT.39 

C DE OJO DE AGUA MZ.9L120 

C. OJO DE AGUAMZ 10LT. 57 

C. DEL PE ÑON MZ 4 L T 26 

C. DEL PICACHO MZ 10 L T 5 

C GORDO MZ. 80 l T 15 

C DEL PICACHO MZ 6 LT 30 

C DEL PICACHO MZ 3 LT 2 

C DEL PICACHO MZ 3 L T 3 

RUTA 8087 HOJA 3 FECHA. ___ _ 

FRECUENCIA DE SERVICIO 
DEl.EG.0 CP. El 

1 COC:ICOLA 
¡..........,, 

C~Dlll V PEPTOCOU. 
L M 111 J V S DL 11111 J V S OLM MJV SO 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55236 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 1 1 
112 14 11 14111 'º 2• o 2• o 2• 00 o 18 o 070 

' 



FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 6067 HOJA 4 FECHA ELABORO R C R 

·~ TU. REFRIG STOCK DE ENVASE VENTA SEMANAL -PC ce MIR SPR llZ.l 7UP SQT llT Oll ,_.. 
~~ """ 6.5 12 261,5 6.5 12 261.5 1226 212 26 2 1226 212 26 2 1226 21' 26 2 12 21 1.5PC ce M1 SP MZ 7U so TI OM . ~ .. 

26 7 7 2 15 10 7 o 2 o o o o 201 1 
27 10 10 8 6 1 2 1 15 20 41 13 o 2 o o o o 20 
26 5 16 6 3 12 6 1 1 2 2 2 2 2 2 20 20 51120 o 5 2 o 2 2 251 1 
29 4 6 3 4 10 2 2 2 10 10 41 25 o 5 o o o o 10 
30 10 25 6 6 14 2 2 2 2 2 2 2 2 15 20 J-0 20 o 5 3 3 2 o 25 1 1 
31 3 3 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15 15 16 5 3 2 2 2 2 o 15 1 1 
32 3 3 1 1 15 2 o o o o o o o 
33 5 15 1 2 3 1 1 15 5 o o 3 o 2 o o 1 
34 20 J-0 20 50100 40 5 4 1 1 5 5 1010 JO J5 122150 6 OJ-0 1010 o J5 1 1 1 
35 10 25 4 10 20 2 2 1020 J J 3 3 20 25 511 J-0 o 5 6 6 6 o 30 

~ 
J6 4 3 1 J 2 1 1 1 1 J J 15 20 6 2 Jo o o o o 151 1 
J7 6 10 1 6 10 1 20 20 JO 15 o o o o o o 20 11 1 
38 1J 6 6 4 2 2 20 10 2 o o o o o o 1 1 
39 2 1 10 o o o o o o o o 
40 7 5 5 9 10 25 JO o o o o o o o 
41 5 6 J J 1 1 15 6 Jo o o o o o 
42 20 20 10 20 20 10 2 2 2 J J J J 3 25 25 6() 4 o o 4 J 2 Jo 25 
4J J 4 2 2 J 1 1 1 2 2 6 10 6 5 4 2 o 2 o o 10 11 1 
44 2 2 1 1 1 10 10 2 o 1 o o o o o 51 1 t 
45 5 4 3 2 2 10 10 4 3 o o o o o o 10 
46 11 16 6 9 1 15 20 JO 1 6 o 215 o o o 151 1 1 
47 15 1 5 4 4 6 4 20 15 17 1 2 o o o o o o 151 1 1 
46 10 1 o 6 10 1 5 12 6 2 2 20 15 17 1 5 o o 2 o 2 o 15 
49 3 4 1 1 2 2 15 10 15 2 o o o o o o 10 1 
511 5 5 1 6 16 1 1 2 5 5 5 5 20 20 10 2 o 2 5 3 o o o 20 1 11 

TOTAl 188246 12 176288 601 111 02118 2645 1616 2424 J18J20 66145 5 26J 9692 529 2340 

' 



~ 
~ 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO JARDINES 
ELJ,BOROLFC 

..... , ..... """"' ~ ~ 

ª"' ~ 
2 19 SI 1 AZALIA 

2 so 52 4 FRANCISCA PEREZ 

2 S1 S3 2 MARLEN 

2 S2 SI IROSA VEUA SANCHEZ 

2 S3 SS 1 SANJUAN 

2 SI S6 4 JHERMANOS 

2 SS 57 4 REYNAVITE 

2 S6 S8 1 YENI 

2 S1 S9' ANTQNIACALVILLO 

2 S8 60 2 LJ, ESPERANZA 

2 S9 61 6 SOCORRO ROORIGUEZ 

2 6-0 62 1LEO 

2 61 63 2 IJ,SUIZA 

2 61 6' 2 ISMAEL MEDINA 

2 61 6S 1 TERESA HERRERA 

2 61 66 S ISIORO MARTINEZ 

2 61 67 S SUPER COCINA EL RINCON 

2 61 68 S IRMALETICIAMfZA 

2 61 69 S LOUROES PEREZ 

2 61 70 S ALBERTO GONZALEZ 

2 62 71 1 GUZMAN 

2 63 72 1 CARMELITA 

2 6' 73 2 LA ESTRELLA 

2 6S 71 2 LJ, VENTANITA 

2 66 7S 1 GUADALUPE CAMARGO 
TOTAL 

EQUIPO. _____ _ 

OIRECC~ 

C DEL PICACHO MZ 3 LT 36 

C SILLAMZ3LT62 

C SILLJ,Ml1JLT69 

C PIEDRA HERRADA Ll3S 

C PIEORAHERRAOAMZJLT.3 

V GUAOIANA MZ 9 L T 38 

C ENCINALMZ9LT34 

C SUPERACION MZ S LT 28 

DE LA AMISTAD MZ 8 LT 21 

EJERCITO CEL TRABAJO Y L CAR 

ENTRE ABEDULES Y L CAROENAS 

LEOMZ3LT60 

L. CAROENAS Y CANCER 

MOO IZCALLISTA CLJ,RAL.CA 

MOO IZCALLI STA. CIJ,RA L7 

MOO IZCALLISTA CIJ,RAL58 

MOO IZCALLISTHLJ,RAL 16 

MDO 1ZCALLI STA- CIMA L 79 

MOO ~CALLISTACIJ,RAL80 

MOO. IZCALLI STA. CLJ,RAL 18 

CERRO DEL ASTILLERO MZ 1L T.7 

C OELJ,ESTRELIJ,MZ1LT.7 

C DELAESTRELLAMZllLT 

C OELOSCIMIENTOSMZILT 1' 

C DELOS CIMIENTOS MZ 7L T.1 

RUTA 8087 HOJA 5 FECHA ___ _ 

FRECUENCIA DE SER~CIO 
DElEG.O C.P EX 

' COCICOU. 
cruDAO V PEPTOCOLA ........ .. 

L•MJVIDLlllllJVSOLll•JVSD 

ECATEPEC SS230 ' 1 1 1 ' ' 1 1 

ECATEPEC 55230 ' ' ' 1 1 1 

ECATEPEC smo 1 1 1 1 1 

ECATEPEC SS230 1 1 1 1 

ECATEPEC smo 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC S5230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC smo 1 ' 1 1 1 1 

ECATEPEC S5230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 ' 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC SS230 1 1 1 1 

ECATEPEC SS230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC S5230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC SS230 1 1 ' 1 

ECATEPEC smo 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC SS230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC SS23-0' ' 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 1 

ECATEPEC SS230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5S230 1 1 1 1 1 ' 
ECATEPEC SS230 1 ' 1 1 1 1 

ECATEPEC S5230 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55230 1 1 1 ' 1 1 

ECATEPEC S5230' 1 1 1 1 1 

ECATEPEC SS23-0 1 1 1 1 1 1 1 1 
6 o 2S o 25 o 250 613 613 S13 00 01 o 010 

' 



---···;;-----1 ¡--·----

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8087 HOJA 6 FECHA ELABORO RCR 

... ' L REFRIG STOCK DE ENVASE VEN! A SEMANAL -re ce lllR SPR llZA !UP SQT TIT Oll -. Wlt11i16.S 12 261 .16.5 12 26 1 .51226 21226 21226 21226 21226 21428 2 12 261 .5PCCCMI SPMZ7USOTI OM ... 
51 10 15 7 8 3 2 2 20 20 15 JO 6 o (o o o 20 1 1 

52 5 8 2 6 8 2 1S 20 15 15 o o o o o o 20 1 1 

S3 \O 1 o 5 9 7 2 1S 20 10 1 5 o o o o o o 2S 

5' 3 7 7 ' 10 o o o o o o o o 
55 20 1 s \O 11 7 3 3 3. 3 3 20 25 16 1 o o o. 2 2 o 20 

66 • 8 •• 2 20 2S 30 1 o o o o o o O IS 

S7 • 3 3 2 3 15 15 20 1 2 o o o o o O IS 

58 3 20 9. 20 1 os 1 1 2 2 20 20 10 1 o. so o o o 20 

S9 8 12 3 2 6 3 s 6 10 6 o o o o o o 71 

60 •• 2 10 10 3 2 2 20 15 10 3 o o 3 o o o o 20 1 1 1 

61 10 " o o o o o o o o 
~ 62 2 12 24 10 15 17 13 15 19 61 60 o o o o o o 20 

63 2 9. 7 10 J. 2 2 25 20 81 20 os o o o o 20 

64 1 1S IS O o o o o o o o 
61 3 2 3 so 2 o o o o o 
66 s 3 6 6 1 o o o o o o 6 

67 8 2 10 18 o 1 o o o o o 10 

68 1 • 2 o o o o o o o 6 

69 1 • 1 1 10 3 2 • o o o o o 7 

70 4 3 1 1 10 • 2 4 o o o o o 7 

71 5 13 6 4 12 2 20 20 30 IS o o o o o o 20 , 1 

72 12 11 4 4 7 1 1 20 20 30 8 o 2 o o o o 20 11 , 

73 20 30 9 9 30 10 2 2 1 2 21 2S "JO 4 s o o o o 2S , , 
74 4 6 2 1 1 2 3 1 20 25 10 o 4 o 1 o 1 o 20 

7S 1S 12 2 4 20 15 9 3 o o o o o o 15, 1 1 
TOTAL 01952 00 60 1231 42 51 10 8 010 9 s 6 3. 3. 335310 5032 "'27 22 s 2 3 0338 



> o 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO JARDINES 
ELABOROLFC ... WfCUOG " "°""' . ~ 

""' ~ 
2 67 76 2lUPiTA 

268 71 < CAMELIA ROMAN 

2 68 78 4 ROSA CAlOERON 

2 69 79 2 GARCIA Y DE LA CRUZ 

2 70 80 5 MA. VICTORIANO 

2 70 81 5 COONA ISABEL 

2 TO 82 5 NAIMOAO HERRERA 

2 70 83 5 MARCELA QUE CHAL 

2 71 8' 1 LA SERRANllA 

2 72 85 2 LUCY 

2 13 86 1 MISC SN 

TOTAL 

EQUIPO _____ _ 

ou:tECC~ 

AV. GUAOIANA Y C CIMIENTOS 

CERRO DE CANTARRANAS 

CERRO DE CANTARRANAS MZ 7 L T <O 

e OE LA CABRA MZ 3LT 18 

Moa. SAN MIGUEL LOC 9 

MOO SAN MIGUEL LOC 8 

MOO.SANMIGUELLOC7 

MOO SAN MIGUEL LOC 3 

C. DEL CABALLETE MZ 3 L T <2 

V OE GUAOIANA MZ.7 LUO 

CERRO REYES Y CERRO GOROO 

RUTA 8087 HOJA 1 FECHA. ___ _ 

FREtUENCIA DE SERVICIO 
OELEG O C.P. U 

} IWWMJTA , .... V ptPJOCOU COCICCU 

L M lf J Y S D L M lf J Y SOL lf MJ Y 5 D 

ECATEPEC ~5295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 

ECATEPEC 55195 1 1 1 1 

ECAIEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55291 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECAIEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55195 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55195 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECAIEPEC 55295 1 1 1 1 1 1 1 1 

3 011 o" º"º o 8 o 8 o 8 o o.o 10 o 70 



.., 
o 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8087 HOJA ! FECHA ELABORO R C R 

... 'IL REFRIG STOCK DE EHVASE 
PC ce MIR SPR llZA 7UP 

~-~ 6,5 12 211 .5 6.5 12 261 .512 21 2 1226 212 26 2 1221 

76 JO 8 3 8 6. 1 2 

77 • 2 1 

16 1 1 

79 8 'º 2 
80 2 2 1 

81 l • 2 1 

82 5 1 

&J 7 8 1 1 • 
8' 20 20 10 15 1 2 1 2 2 J; 2 \ 

8.5 20 20 • 20 20 2 2 J J 2 2 2 l 

86 Jo J5 10 5 • 2 2 2 2 2 

87 

88 

89 

90 

91 

92 

93 

9' 

95 

96 

97 

98 

99 
100 

TOTAL 112 95 19 sa •s 7 7 • o 5 5 1412 8 s 

~llTASElllAHAL -SQT TIT Oll --212 21 2 1428 2 12 211 ,5PC C C MI S P MZ 7 U SOTI CM• .... 
2 Jll 15 2! 11 o o 5 o. o 12 1 

10 9 o 1 o o o o o 6 

9 o 1 o o o o o o 
6 6 29 o o o o o o o 12 

10 2 2 o o o 1 o o 10 

'º • 3 o o 2 1 o o 6 

J , o o o o o o o 
5 ro • ; 2 o. o 5 o 10 

20 30 32 20 1. 5 2 o O 25 

2 20 25 21 20 2 6 • • 3 o 30 

2 J 3' 12 o o 2 2 2 o o 

• 10 126 76 17) 76 71 022 101! 0111 



::! ~ 

FORMA DE CENSO 

w .. .. . 
M • 

ª"' ~ 
1 1 1 

DEPOSITO JARDINES 
ELABOROL FC 

iG"aNOlllSRE 

1 LUPITA 

1 2 2 1 OPULOUERIA 

1 3 3 6 GUADALUPE CATAÑQ 

1 3 • 1 SOTO 

1. 5 5 GOROIT AS VERO NI CA LOPEZ 

1' '1 O HELADOS w.NEY 

1 6 1 2 DON REYES 

1 1 8 A PEORO MARTINEZ 

1 a 9 1 EL MILAGRO 

1 8 10 1 RAFAEL ROORIGUEZ 

1 8 11 1 LA GUAOALUPANA 

1 9 12 A REYNA MERINO 

110 13 4 MA OE LOURDES MENDEZ 

1 \\ " 1 ESTELA FLORES 

112 15 • MA ELENA IRIGOY'EN 

113 16 2 PINO 

, 14 17 2 SAN MIGUELJO 

1 15 18 2 LA FLOR DE LIZ 

1 16 ,9 10 MATERIAS PRIMAS ANDV 

117 20 A JUANA CORREA 

118 21 • SOCORRO HERNANOEZ 

, 19 22 A LUCIA HERNANOEZ 

1 20 23 2 MARIO CASPETA 

1 21 2C A MARGARITANUÑEZ 

1 22 25 C IRMAALEMAN 
TOTAL 

EQUIPO. _____ _ 

OIAECCIOl<I 

LOPEZ MATEOS 21 

FCO 1 t-ROMZ•HT11 

L ECHEVERRIA JUNTO AL NO 12 

L ECHEl'ERRIAN023 

L ECHEVERRIA MZAO L136 

l ECHEVERR!A NO 53 

MATAMOROS •5 LTJ 

MATAMOROS« 

A LOPEZIAATEOSMZ64LT 12 

ALOPEZMATEOSMZ6JLT 2 

JAV1ERMl~MZ•6LT 1A 

M MATAMOROSMZ62LT2• 

M MATAMOROSMZ62LT 18 

ACACIA Ml 19 L T 52 

ACACIAMZ.18LT.17 

ACACIA MZ 18 L 129 

AV. PINOMZ 1Bll31 

ABE103J2 

ABEDULES ESO PINO 

H GALEANAMZ62 LT.12 

ACANTOMZ.19LT2 

ACANTO MZ.19 LT.10 

PINO MZ 2\LT 31 

ACEBDMZ20L121 

ACEBO JMZ20LT.15 

RUTA 8104 HOJA 1 FECHA~---

FRECUENCIA DE SERVICIO 
DELEGO CP. U l COCICOlA '-· "'"" V PfPTOCCMJ 

LllllllJVSDLllllllJVSDLllllllJVSD 

ECATEPEC 55160 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 5526 o 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 15260 1 1 1 1, 11 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 , , 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 , 1 1 1 1 

ECATEPEC 15260 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55160 1 1 , 1 , 1 

ECATEPEC S5260 1 1 1 , , 1 

ECATEPEC 51260 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 , 1 1 1 

ECATEPEC 55160 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 , 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 51260 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 51160 1 1 , , 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 552'0 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 552'0 , 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 552'0 1 , 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 , 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 1 1 
1025 5 25 525 50 15 o ,. o 15 00 o 51 o 010 



FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8104 HOJA 2 FECHA ELABORO R C R 

.. ru. REFRIG STOCK DE ENVASE VENTA SEllANAl """' PC ce lllR SPR llZA TUP sor TIT OI --~~ 006. 5 1 2 2 61. 16. 11 2 261. 11226 2122 621 226 21226 21226 2112 8 2 1 2 261. 1 Pe ce MI S P MZ 1U SO TI OM ~ .... 
1 1 15 1 s. 2 J 2 2 2 1 2 6 s 23 o 1 o 1 • 1 o 10 1 

2 • J 8 o 2 o o o o o o 

J J 2 15 o so o o o o o 

• 10 7. J 2 10 s 2l o • o o o o o 20 1 1 

1 1 6 12 o Jo o o o o o 

6 20 J 1 10 2 s 18 o 11 o o o o o 6 

7 70 80 20 JO •O 10 2010 1 35 lS 150 so 22 l o o o 0120 1 1 

8 10 8 6 2 2 1 2 8 6 J 2 o o o o o l 

9 10 10 J 8 7 2 2 1 J 2 7 8 20 18 • o 7 o o o 201 1 1 

10 20 30. s s s 2 1 J 2 1 1 32 15 12 o 8 o Jo JO 1 1 

11 10 9 J 10 12 l J 2 1 1 2 J 20 15 18 8 6 2 • o o o 151 1 

;j 12 2 1 1 1 2 1 8 2 J 1 1 o o o o o 1 1 

13 s. 1 2 2 1 1 2 1 1 1 2 s 2 2 o o o o o 6 1 

" J s J J 1 1 1 J. 9 5 2 o o o o o 5 1 1 

15 J 4 1 J. 1 6 1 8 10 2 o o o o o o 

16 25 15 112 20 5 5 1 1 3 4 Si 32 s 2 3 o o o JO 1 1 1 

17 9 9 s. 1 1 20 30 20 8 1 o o o o o 8 1 

18 18 25 3. 6 6 2 1 1 1 2 1 2 2 3. 32 20 • 1 1 2 o o 71 1 1 

19 2 3 1 1 27 5 • o 2 o o o o o o 

20 • 7 1 2 16 o 5 o o o o o 9 1 

21 2 1 1 • 2 3 o 1 o o o o o o 

22 • 2 1 1 1 1 8 o 1 o o o o o o 

23 3 s 1 1 2 1 1 1 1 16 5 3 o o o o o 61 1 

24 4 8 2 2 2 2 1 2 • 2 2• 11 3 o o o o o 151 

25 6 7 1 2 2 1 1 1 2 1 14 l 1 o o o o o. 
TOTAL 269262 60 82 111 35 27• 40 5 3 3 1614 •• 2 l 170122 S43195 • 8 28 6 8 0315 

• 



~ 
w 

......... ~""·-·-t.--... ,, .. 

FORMA DE CENSO 

lU nu1cua . ~ 
C!IM<llO 

1 23 26 

1 24 27 

1 25 28 

1 26 29 

1 27 JO 

\ 28 31 

1 29 32 

DEPOSITO JARDINES 
ELABOROLFC 

"'o NOMBRE 

4 RAQUEL MELO 

4 REYNA CASTRO 

4 ESMERALDA VAZCUEZ 

4 GRACIELA ESOUMOL 

1 RAMIREZ 

1 1AA DE LA LUZ GARCIA 

1 LAFE 

EQUIPO _____ _ 

DlllECCIOH 

ALl.ANTOMZ 24·A LT 11 

\A DEMANGLEMZ28LTJ2 

1A DEMANGLEMZ28LTJ6 

AV. PINO MZ 28 L T 20 

BADIANA CASI ESO PINO 

ANONA MZ 2HT 19·A 

RUIZCORTINEZ 132 

\ 29 3l 10 PAPELERIA MI PRIMERA ILUSION RUIZ CORTINEZ 1211 

\ 29 31 4 ANA IAA GARCIA Ai.LANTO MZ 24L T 35 

1 30 35 .t LA VENTANITA L MUÑOZ LOPEZ MZ 67L T 2 

1 31 36 2 RINCONCITO A LOPEZIAATEOSMZ 6Bll3 

1 31 37 6 ROSA RODRIGUEZ A LOPEZ MATE OS Y JAIME NUNO 

\ 32 38 2 El PERICO L ECHEVERRIA Yl MUNOZ 

\ 33 39 2 SAN PEDRO L ECHEVERR~ 57 Y N BRAVO 

2 34 40 4 TACOS RAUL RAMIREZ FCO 1 tAAOEROMZ39LT2 

2 35 11 4 FELIPA RODRIGUEZ 1 ALLENDE MZ 40 L125 

2 36 42 2 LUPllA l.ALLENDEM140LT21 

2 37 43 
I ''''" 

l AlLENOEMZ 56LT 18 

2 38 .. 1 CQNASUPO l. ALLENDE MZA 56LT 17 

2 39 45 3 FERNANDO RAMIREZ FCO. l. MADERO 97 

2 'º 46 4 BEATRIZ HERRERA FCO. l.IAADER0\09 

2 41 17 2 LA VlLLA DE ARAGON FCO. l. IAADERO 154 esa MOCTEZ 

2 .t2 48 .t SATURNINO MéZA l.ALUENOE 86LT22 

2 43 49 3 LAGLOR~ L CARDENAS Y ALLENDE 

2 44 so 1 UCHA MOCTEZUIAA52 
TOTAL 

RUTA M!M HOJA 3 FECHA~---

FRECUENCIA DE SERVICIO 
DELEGO cP. El 

, COCICOU. CNDAD V PEPTOCOlA ........ ,. 
LMMJVSDLMMJVSOLMMJVSO 

ECATEPEC 55260 1 1 1 \ 1 \ 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 \ \ 1 1 

ECATEPEC 55260 1 \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55260 1 1 1 \ \ \ 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECA1EPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 \ \ \ \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55260 1 1 1 \ 1 1 \ \ 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 \ \ \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55250 \ 1 1 \ 1 1 1 \ 

ECATEPEC 55260 \ 1 \ 1 

ECATEPEC 55260 \ 1 1 1 \ \ 

ECATEPEC 55260 \ 1 1 \ \ \ \ \ 

ECATEPEC 55250 1 \ 1 \ 1 \ 

ECATEPEC 55260 \ \ 1 \ \ 1 1 1 

ECATEPEC 55260 \ \ 1 \ \ \ 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 1 \ 

ECATEPEC 552601 1 1 1 

ECATEPEC 55260 \ \ 1 1 \ \ 1 \ 

ECATEPEC 55260 \ 1 \ 1 \ 1 
814 111.t 111(1 10 8 9 8 9 8 90 o 08 o 060 



FORMA DE CENSO 
llfPOSITO J EQUIPO RUTA 11114 HOJA • FECHA EIABORO RCR 

... .... REF~IG STOCK DE ENVASE \IEMTASEllAIW. .... 
PC ce 1111 SPll llZA 7UP ser TIT CM -JtCCVZOlil 6,5 12 261,5 6,5 12 261.5 1226 2 1226 2 1226 2 1226 2 1226 2 1'28 2 12 261,5 PCCCMllSPMZ7USOTI OM ..... 

26 2 6 3 2 1 1 3 3 • 2 5. 2 o o 2 o o • I 1 

27 • 8 2 5 6 7 1 1 10 10 22 25 2 o o o o o 201 1 

28 7 8 2 5 5 2 1 2 3 2 5 1 1 o o o o o 5 1 1 1 

29 3. 1 1 1 6 o o o o o o o 31 

30 20 20 5 21 o o o o o o o o 
31 10 11 3 • 5 1 1 1 5 9 9 1 2 o o o o o 3 

32 20 20 5 7 8 3 2 1 20 20 .t5 w 2 o o o o o 'º 1 
1 1 

33 20 20 1 3 2 20 10 39 o 11 o o o o o 131 1 1 

3' 2 3 1 1 1 1 6 o 2 o o o o o 3 1 

35 8 7 •• 1 1 2 2 2 2 2 1 15 20 7 o 2 o o o o o 31 1 

36 30 20 10 20 20 10 2 2 2 2 30 30 88 'º o o o 5 5 o 70 1 

t 
37 2 2 o o o o o o o o 
38 22 20. 25 25 1 2 1 1 1 10 12 73 70 3 o • o o o 'º 1 

1 1 

39 20 30 3 10 10 3 2 2 2 l 2 2 1 20 10 '3 10 1 o 2 2 1 o 20 1 1 1 

'º 15 5 5 5 8 o 2 o o o o o 51 

•1 2 2 1 2 3 1 1 • 2 2 1 1 o o o o o 31 1 

•2 10 10. 5 6 1 2 2 1 2 2 3 2 1 2 10 12 25 20 1 1 2 2 1 o 101 1 

43 8 7 1 •• 2 1 1 6 2 8 B 1 o o o o o 9 1 .. 10 10 3 ·3 • 1 1 1 2 1 10 6 16 15 2 o 1 o o o 8 1 

•5 50 50 10 'º 40 10 70 80 3'0100 o o o o o o 150 1 

46 • 2 3 1 1 10 o 1 o o o o o o 
•1 10 1 2 8 5. 1 1 1 1 6. 65 2 o 1 o o o o o 10 

•8 • 2 1 1 5 7 o 1 o o o o o. 1 

•9 'º. o 10 20 1 o 10 • 5 3. 3 3 3 • 2 3 2 45 55 50 50 5 • • 3 1o601 1 

50 12 2 5 3 10 3 2 10 5 35 2 o 3 o o o o o 20 1 
TOTAL 33333 9 79 172156 523 128 8 5 3 1212 1613 9 7 310298 937411 5 4ii 5131 • 8 0503 



.., 
·~ 

.•.. -·-'" ;,-·-···,-;-· 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO JARDINES 
El.ABOROlfC 

""•.&U' .. ..,_,,, 
" " OG" 

1 •l 51 < VICTOR MANUEL MfNOOZA 

2'6 52 4 JUANA BOLAÑOS 

z 41 5l 2 lAMAATITHA 

2 48 5' • OOtORES VARGAS 

2 49 5 S 2 ROSITA 

150 l6 4 ZENAfDO OOMINGUEZ 

2 50 S1 2NUCV 

2 SI 58 4 HECíOR RESENDIZ 

l 51 5 9 1 O PAlETERIA LA NUEVA 

2 5 l 60 10 PAl lA j:lQR DEL PUENTE 

2 53 61 2 CREMfRIA GONZALEZ 

154 61 1 SALOIVAR 

155 63 t JIMENfZ 

1 l6 64 1 LACOlMENA 

l 51 65 t BENITAA!MANZA 

l Sl 66 ! TACOS MIGUEL ZARA JE 

/ 58 67 5 LA58RISAS 

2 se 68 5 LAPASAOITA 

1 SS 69 5 COCINA SRA. IVONNf 

158 10 5E LT ACO GIGANTE 

2 SB 71 S FlOEl/O >!ORES 

158 11 5 TORTAS Rl GORDO 

159 73 5 SANTOS 

2 59 74 5 CONCEPCION HERNANDEZ 

l 59 75 5 INES DE LA CRUZ 
1101/.L 

EOUIPD. _____ _ 

DIAECC!OH 

V. GUERREROMZ 8!lT 8 

NICOlAS BRAVO 

l.CAROENASMZS!LT 1111 

J.MA MORELOSMZ19LTll 

RU~ CORTINEZ MZ 59l1 15 

MORElOS MZ 59 l T 6 

C HANK GONZAlEZ Ml 58 l T9 

HANK GONZALEZ MZ 58 l T 1 

HANK GONZALEZ MZ '1 L 121 

l ECHEVERRIA Y HANK GONZAlEZ 

NICOlAS BRAVO 64 

N BRAVOMZ•WIB 

N BRAVO ESO lOPEZMATEOS 

l ECHEVERRIA MZ 19 l T 16 

MOO. NVVA ARAGON lOC 61 

MOO NVVA ARAGON tOC 97 

MDO NVVA ARAGON toe 95 

MOO NVVA ARAGON LOC. 161 

MDO NWA ARAGON LOC 1'1 

MDO NVVA ARAGONLOC 1'1 A 

MD0 NWA ARAGON lOC. 16 

MDO NVVA ARAGON Loe 9 

MOO PRIZO toe 103 

MOO PRIZO LOC. 1114 

MOO PRIZOLoe. 98-99 

RUJA 811)4 HOJA 3 FECHA ___ _ 

fRECUEHCIA DE SEIMCIO 
oeu:ao C.P. U 

l IWIZUIOTA """"" V P!.l'?OCOl..I "'"'"" l • • J V! Dl • M J V S t>L• •JV '. 
ECATEPE e is2 95 1 1 1 1 

e 5l295 ECATEPE 1 j j 1 1 

e 552!5 ECAJEPE 1 1 ' ' 1 

ECATEPE e 55295 1 1 ' ' j 

ECATEPE e ss2ss ' 1 1 1 1 1 t 

e 55195 ECATEPE 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 j j j j 

ECATEPEC 55295, 1 1 1 

ECATEPEC 55295 t 1 1 1 

ECATEPEC 55195 j 1 j j 1 1 1 

ECATEPEC 55195 t t 1 j t 

ECATEPEC 5l295 1 1 j 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 t t j 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 t 

ECATEPEC 55195 j 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 55295 j j 1 1 

ECATEPEC 55295 1 1 1 1 

ECATEPEC 552951 ' j T 

ECATEPEC 55295 1 ' j 1 

ECATEPEC 5 51951 1 j j 

ECATEPEC 5 5195 I j 1 1 

ECATEPCC 5 ~95 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5 5295 1 1 1 1 

ECATEPEC 5 5295 j j 1 1 
1211 14 1 11411 "º 13 o 1o1 3 000 'ºº 'ºº 



... 
"' 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 8104 HOJA 6 FECHA EIABORO OMM 

·~ 1 11~ 1 REFRIG 1 STOCK DE ENVASE ' VENTA SEMANAL 1 _.. 
PC 1 ce 1 MIR 1 SPR 1 lllA 1 7UP 1 SQT 1 TIT 1 °" ~ 

'<¡•¡~¡.,¡6,5/ 12/ 26/ l,5/6,5/ 12/ 26/ l,5/ 12/26/ 2/ 12/ 26/ 2/ 12/26/ 2/ 12/26/ 2/ 12/ 26/ 2/ 14/ 28/ 2/ 12/ 26/ t5/PC /CC/Ml~SP/MZ/7U/SO/TI /OMI•/~/"' 

51 11 ,; 11 DI D/ D/ DI O/ DI O/ D, 

52 101101 J 61 5 112 151 51 l11l1DI JI DI DI OI DI Dl2Dllll 
5J 1Dl2DI J 21 J 11 \ 151 51 1181 61 JI DI ol ol ol 0110111 

64 51 5, 31 2, 11 \ 11 11 1 81 51 11 01 DI ol 01 01 2 
55' 101101 J 2Dl2DI •I 111 •12 11 • 11 51 1111601181 DI 515151 Dl2Dllllll 

56 \DI 91. JI 2111111 51 61 l 261 si 11 DI DI ol DI DI 611 
57, \DI 5 51 51 1111 1Jl1DI 1 515111 DI OI DI DI DI Jllll 

58 51 5 11 2 61 21 DI DI DI DI DI DI D, 

59 19 81 ol DI DI DI ol DI Dl2J 

60 11 2 JI 1 21 DI DI DI DI DI DI DI 11 11 

61 151131 J 21511)2121 J •12 11 \ 11 \ 1Dl12 2Dl2Dl 11 DI •I 1111 Dl2Dl11111 

62 51 71 2 91 61 111 \ \DI 5 16l1DI 11 DI DI DI DI Dl1811 

63 11118/ ¡ 7/ 9/ 11/ 2 JI' 2DllD 2DI 11 DI DI JI ol DI Dl1511/ 11 

64, 161211 5; 6/25 21 \ 1Dl1DI 1181121 11 OI DI OI OI 0111 

65 21 \ 11 11 OI DI DI OI DI OI O! 

66 2D 9l2DI OI DI OI DI DI OI D 

67 21 OI OI DI OI OI DI DI 6 

68 11 OI OI DI DI OI OI DI 9 

69 21 DI DI DI OI DI OI DI 51 11 

7D 17 2/ DI DI DI DI DI DI DI 8111111 
71 2/ O/ O/ OI O/ OI DI OI 1/1 

72 21 OI DI OI OI OI OI OI o: 

73 21DI1/ OI OI DI 01211111 

"' 21 1 1 •I OI OI OI OI DI OI OI 21 11 
75' 61 1 1 21 DI ol OI DI DI ol DI 31111 

TOTAL 155l130f261- f 66] ~¡ 6/13/131 31 DI DI 1111 81 1 21 51 1 11 1, mi 7DI J2'4ll66IJ1I 0112161 61 21181, 



. . 

FORMA OE CENSO 

.... ... . ~ 
º""' 

.. -
DEPOSITO JARDINES 
ElABOROlFC -

2 59 76 TOP M.ETERJA 

2 59 77 4 IAA OELREFUGIOLEON 

2 59 78 4 JUGOS SALVADOR ROSAS 

2 59 79 5 IACOS 

llO 8G 2 CASA AURORA 

) 61 81 4 Jl GONZALEZ 

3 62 82. EFIGENIA MORA 

362 83 4 AGUSTINA ACM.CO 

TOTAL 

EQUIPO, _____ _ 

l>IAECC~ 

MOO PRIZO LOC 27 

MOO PRIZOLOC. 26 

M00 PRIZO LOC 91 

MOO PRIZO LOC 10'l 

ACADERA WJ. 21 LT 4 

ACAOERAM!A21 llll 

FCO VlllAMZ66LTT 

L CAROENAS IR 7lT 20 

RUTA 8104 HOJA 3 FECHA, ___ _ 

FRECUEllCIA DE SERVICIO 
DllEGO CP. U 

1 COCICW 1 IWW.MOTA """" ' "'10<0\.\ 
l M 111 J V S D L 111 111 J V S D L 111 lllJ V 1 D 

ECATEPEC 15260 1 1 1 1 1 1 

ECATEPEC 5526111 \ 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 5526111 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

ECATEPEC 55260 1 1 1 1 

6 8 o 8 o 8 00 o o 2 o o 000 o 10 010 

t 



... 
~ 

FORMA DE CENSO 
DEPOSITO J EQUIPO RUTA 610< HOJA 6 FECHA ELABORO OMM 

IOUI 111. RfFRIG STOCK DfENVASf 
l'C ce llJR SPR IZA !UP SQT 

-~~ .. 6. 5 12 261. 56.5 12 26 1,512 26 2122 6 21 226 2122 6 21 226 

76 6 2 2 1 1 1 2 3 1 1 

77 1 

76 3 

79 5 

60 1 32 26 25 16 22 5 2 1 

61 1 2 

62 7 5 1 

63 7 6 2 3 1 1 2 2 

9' 

65 

66 

67 

66 

69 

90 

91 

92 

93 

9' 

95 

96 

97 

98 

99 

\00 
TOTAL 6' •l 25 16 25 6 6 • 2 o o 1 1 2 3 1 1 

VENTA SEMANAL -TIT Oll -21•2 6 2 1 2 2 61. 5 PC CC MI SP MZ JU so TI 0M . ~ .. 
7 6 10 o 2 o 2 2 1 o 10 1 

2 o o o o o o o o 
3 1 o o o o o o o 3 1 

1 o o o o o o o o 
16 23 71 20 2 o o o o o 601 

2 o o o o o o o o 
2 2 19 o 1 o o o o o 51 

13 2 1 o o o o o o 

33 36 126 22 6 o 2 2 1 o 78 



RUTA 

SEMANA1 

SEMANA2 

SEMANA3 

SEMANA4 

SEMANAS 

SEMANAS 

SEMANA 7 

SEMANAS 

SEMANA9 

SEMANA10 

SEMANA 11 

SEMANA12 

SEMANA13 

SEMANA14 

SEMANA15 

VENTAS HISTÓRICAS DE RUTAS 
INVOLUCRADAS. 

ESTAS VENTAS SON LAS ACUMULADAS DURANTE QUINCE SEMANAS 
Y FUERON OBTENIDAS DE LOS LIBROS DE RUTA DE CADA CAMIÓN 

REPARTIDOR 

•013 8007 ..... 
EPSA MIR EPSA MIR ACUM EPSA MIH: ACUM EPSA MIR ACUM 

1698 122 1820 1932 2022 1513 

1762 173 1935 1715 99 1814 1220 

3355 3836 

150< 146 1650 1527 73 1600 1090 

5436 

1747 166 1913 2862 107 2969 1387 

7318 5955 

1067 97 1164 820 71 891 822 

8482 9296 6893 

1424 136 1560 1166 60 1226 1223 

10042 10522 8267 

1499 147 1646 1707 100 1807 1379 

,, ... 12329 9839 

1579 162 2821 1765 124 1889 1771 

13429 14218 

1706 147 1853 1938 107 2045 

15282 16263 13428 

1936 163 2099 2068 122 2190 1508 

17381 18453 15145 

1784 143 1927 2007 94 2101 2000 

19308 17357 

2083 89 2172 2118 15 2133 1688 

21480 22687 19181 

1928 182 2110 2112 135 2247 1748 

23590 24934 21203 

1932 112 2044 2073 122 2195 1499 

25634 27129 

2171 220 2391 1775 112 1887 1753 

28025 ,... 29016 ,..,. 24840 

79 

1682 110 1716 

193 1 526 209 1735 

3451 

158 1248 1322 115 1437 

4888 

225 1612 1592 96 

6576 

116 938 702 21 723 

7299 

151 1374 1366 106 1472 

8771 

193 1572 174'1 117 1861 

10632 

204 1975 1512 91 1603 

12235 

210 1614 1740 1 .. 2 1882 

14117 

209 1717 1668 87 1755 

15872 

212 2212 1933 111 2044 

17916 

136 1824 1857 64 1921 

19837 

274 2022 1912 162 2074 

21911 

107 1606 1903 79 1982 

23893 

278 2031 1467 110 1577 

t•H 25-470 1620 reN 

ESTA 
SAUR 

N&l BEBE 
Di~LlOTECA 



FACTOR ESTADISTICO. 

Para obtener el factor estadlstico se emplean tos valores de la venta histórica. la cual es la 

que se obtiene de el promedio de las ventas de las Ultimas quince semanas, tomando en cuenta 

las ventas registradas en los lib..-os de ruta de todos y cada una de las rutas de el total del 

depósito; y la venta censo, la cual es la que, como su mismo nombre lo indica resulta de la 

investigación de campo. 

La finalidad principal de realizar y emplear el censo es de aprovechar, ademas de datos 

recabados directamente en los puntos de venta. la experiencia de los detallistas que conocen el 

mercado mejor que nadie e inclusive pueden predecir el comportamiento del mercado con 

respecto a ta competencia, lo cual nos dotara de una gran ventaja con respecto a nuestros 

competidores. 

80 
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CÁLCULO DE FACTOR ESTAoiSTISCO POR RUTA 

RUTA8013 

VTA. 1721 147 1868 
EST. 

VTA. 1701 138 1839 
CENSO 

FEST. 1,01175779 1,06521739 1,01576944 

RUTA-7 

VTA. 1839 95 1934 
EST. 

VTA. 1818 114 1932 
CENSO 

FEST. 1,01155116 o 83333333 1,0010352 

RUTAll089 

VTA. 1590 108 1698 
EST. 

VTA. 1969 130 2099 
CENSO 

FEST. 0,80751651 0.83076923 0,80895665 

RUTAS11M 

VTA. 1467 189 1656 
EST. 

VTA. 1850 192 2042 
CENSO 

FEST. 0,79297297 0.984375 0,81096964 

81 



-
COMPARATIVO DE VENTAS 

1000 1
---- ---_ ---- 1 1 aVTA. EST 1 

•VTA. CENSO' ; 

500 

RUTAS 1 
-------- --------- ----- ---

__ ! 

CLAVE RUTA VTA. EST. VTA.CENSD 
8013 1866 1839 

2 8087 1934 1932 
3 8089 1698 2099 
4 8104 1656 

FIGURA 7 

82 



2lU'FNT_n .. 

·--OJIUENl'Z 

• ROUELLA J-N'EZ 

t .ACHIOUITA 

1 .ANUEVA 

t '-Al.OERON 

t .,..PEOU'E~lUl.U 

• GLORIA HERRERA 

.. aEA.TRIZ Al.VARADO 

tOlntllC'ERloAt...._0 

u.oTS~ co-Jl"O&.JTA., a .... DI: c;:.Y. 
Dl-CC:Jm,, D& -.rr- T OnlUICJ..CS 

__ , .. OC DJSTllJ-..CJmo 

DC..0.IT'O-S 

oz·--·MZtLTi!>I 

MP........-'E SIN 

MIGU'l'l HIDAl.GO MZ 11 L T !> 

MtG•'"'L IUDALG0MZ9LT fl!o 
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1 ' ..... SEFINA 

•FA. r-AAClA-

C~~ ~~TA. ....... DC C:.Y. 
DJR&C:CU:-0 -. ..,...T,.. Y CO-....CIDOIC8 

CICR&ooc:IA DS Dl•Tal-1~ 
DS-11'0~8 

V DE OSl.USSN 

PRO!.. Rll .. f.NDANtOMZ ILT3e 

RTNO YOEL n<»<IMZF LT •1·D 

ED 9 D DEPTO 101 V DEL TUCON 

E fR.A.lF"S 1ER ANDADOR 

ED ll·B DloPTO 101 lll.Z ' 2'0NA Z 

E070-A"""'PTO IOIEUFRA.TES 

·~ CTMLOC 6!> 

En 71.AOEPTO Ul72N·7 

Y Otl DON f.O 9·0 OEL 107 

V Dfl DONIMZ •!>01..T •7 

VAl.lf. DEL ~MZllLT 3!!. 

84 

- f.M F....._T E•• F....._, o::ST VTA V1A VTA 
A.JUS A.JUS A.JUS 



MI M ACT 0<.ST F....._T EST PC VTA VfA. 
PC MIFI A.JUS A,JUll 

llLACttAPARFllTA 

., 1 011~17 D.ll333333 

•'···e 
1 ¡..._ .. OUAOALuPE PEFIEZ 

ZnMA3EDrF 15DEPTO 101 

V DEGUADtAMAMZ 10LT38 o •• 
COEOJOOEAOUA Ml'.lilLT20 

85 



, 

ii •i! 
~¡I· 

!l;!i ¡;1 

! !ji 
81 

¡! 
~ " 1 ~ ¡1 "! '[ 11 :¡ :¡ ~1 :¡ !f~ ·~ !I i¡ i¡-RJ ~1 ·~ !I ;¡ ~1 :¡ ~1 "! •¡ e¡ "I •¡ 'I i¡ i! :ror 21 ~¡ =I =I 11 "14 ·1 ·1 >l ~rn 

·~1-l ºl ºl°lºl ºl "l 'm
 ºl'l°lºI "I ºl'l "1 ºl°l "1'1'1 ·1

°l"í"f'I 
01 "i"í•l

0
1 ·1-1°1 •1 •IO

I "' 
-1 

-101 
>~ 

~il -¡ ·¡ 11 Tal ~I !I ~¡ ~¡ !I !I !I 11 il !I :1 !I ;I :1 :¡ ~¡ "I :1 :1 .. 1 "l 'I :1 ti :1 :1 :1 ti :1 :1 :1 :1 :1:1 :1 :: 
,,: 

; 
j 

111 
!J 

! 
! 

! 
!1 

:I~ 
§ 

§ 
§ § § 

§ 
§ 

o 
§ 

§ 

1;: 
' 

• 
; ; • " 

" 
. 

'1 
, .. ~i 

" o 
e 

o 
o 

o 
"' 

111 
o 

o 
o 

e 
o 

o 
• 

o 
o 

o 
o 

Q
 

o 
o 

o 
.. 

o 
• 

" 
o 

o 
• 

" 
o 

ci 
.
.
.
.
 

o 
o 

o 
o 

,., 
.. 

,. 
e 

"' 
• 

li! 
::: 

:: 
~ e ~ 

~ e e ~1 :¡¡ 
~ e e e ; 

:;1 ;;; 
~ 

.., 
"'l ~ 

... 
"' 

• 
ii!I :;¡ 

; e °' 
i; 

"' 
"' r. .. • 

r
l 

• 
:::; 

;;; 
~ 

1 
. 

!! 
•. "

"
 

; 
' 

¡ 
'1 

"
"
~
 

::1~ 
~ 

.. ~º¡ 
................ 

; 
i 

TI)., 
eS 

~ 
>

>
>

 
-
-
~
'
 

• 
-
·
·
·
"
·
 

: 
~ 

~~~ 
=•~,~= 

·H
H

H
 

~ 
d
i
~
8
8
n
 

d 
.. 

.. 
c 

....
• 

~ 
u

u
u

u
u

u
 

o
 

.
.
.
.
.
.
.
.
.
.
 

, 
'¡ 

111~ 
~9••11 

• 
~<<<<<< 

i 
u

l
l
l
•
•
•
•
 

lu
l 

• 
~~~= 

.
:
1
·
~
¡
:
<
 

·•••••• 
1 

·
q

5 n
n

 
1: 

~ 
1 

~q"¡ 
n
¡
•
u
~
P
 
i
"
"
'
~
 

, 
p

u
5
l
l
n

 
i~1 

r 
g 

.L
 

H
¡
ig

p
¡
 
~
~
5
5
5
5
,
 

~
i
n
 

H
H

 
¡~1 

_
,a

:
 

.. 
_

,_
.j 

I
S
!
G
~
~
 

ü
"

' 
~!:!!:!'::l!:I!:!!:! 

.. 
G
º
º
~
~
~
~
~
 .. G

o 
~ 

~ 
~~~~ 

~~,~~~~~ 
.. §

i§
§

jj 
~ 

~~~~§§§§~~~ 

¡ 
• 

1 
~ 

~ 
a: 

TI) 
~ 

o' 
:e 

~ 
~ 

fi 
N

 
0 

~
1 

~ 
;~ 

,r 
: 

~ 
g 

d 
~ 

¡ 
.: 

d 
~z 

~
~
<
 

r
~
 

s~ 
i 

J
:
I
~
 

u
}
~
~
~
.
:
;
~
<
 

:!f 
.. 

w
 

i 
s
~
 

~i 
0 

g
Q

o
c
 

r
~
!
~
!
·
6
~
 

~ 
¡2

i_
8

 
~~pj 

'r
 

! 
~~ 

e5S
 

~ 
!5d¡~~~~1 

u
 

!¡~ji,.~ 
... ~iila: 

-~.a 
.., 

!
i
 

¡ 
~u>-i!:u~,. 

5 
H1iddid~ 

n; 
§ ! 

H
 ni 

G
 ~d1~iid 

-
-.... "'., ........ 

11 ~I ti ;¡ :1 :1 ~ •l ~I il ll ~I irn ir~ ilin
l :1 11 ~I 11 •I ~I :rei ,1 ~rn :rn l!I ~I ~I ~I il •I g¡-;r-1111 1 

~ 



10 P&J><l'lERIA BEl'OS 

•'-·-· 

~~ cc-m.c>L1T•, 8.A. Da C:.Y. 
Dl-C:C:IOot Ds YKHT .. T -aM;IDt&.8 

--..:1• Da Dl•Ta1-..C:l-
-.mlftJ ..__. 

JO OE ~ll' V l CARDENAS 

87 

--

IS ~eo1s16S 



' 

;¡ •i! 
;!!¡ 
: .. ~, 

I ·¡;! ! •t 

1 1¡1 
BI 

¡! 
~ ; ii1 :1 :1 :1 :1 :1] :1:1 :1 :1 :1 :1 :1] :1 'I ·1 :1 :1m·1~¡mr1

11r1 'J ~1 R1 ·1 ·1 'I 
~
-
·
 

··•
-
•
 

-
•
-
•
 
•
-
•
-
•
·
~
~
·
~
-
o
w
•
•
~
•
q
w
o
w
1
0
I
O
l
~
~
~
~
 

.. l
~
O
l
~
 

.. I
O
l
•
l
~
~
~
-
I
O
I
O
 

~~ 
• ,, ~r ·1 ~

~
I
 ·1 il RI ~I ~I ~I ,1 ~I ·1 RI •I •I zl ~

J
~
r
 ZI zn

l •1 ·r~I ~l "f~I ~I RI ~I '•I •I ~' 
1; ~ 

n
1

1
 

: 
1 

11 
1 

n 
111 

n
n

 
a 

1 
n 

1 n 
n 

0
0

0
0

 
o

 
o

 
O

C
I 

c
o

c
i
 

001 

1

'2 
; 

'2 
~ 

'2 
~ 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
::¡ 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
; 

; 
~l 

!l 
in

n
n

in
n

iiiiiiH
H

iiiH
H

iiiiiH
H

1 

1 
O

 
CI 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

CI 
O

 
O

 
O

 
CI 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

O
 

CI 
O

 
O

 
O

 
O

 
O

' 

1 : 
,
,
 o
'
.
~
'
 i 

~' 
i 
~' ~. ~' ~ ~ ~

.
'
 
'
'
 ~' ~

'
.
 ~
'
.
 ~ ~ ~ ~" 'il 

., .. 
ol 

,.¡ ..,¡ oi ,,¡ 
oi D

i ,,IO
JO

J ,..¡ 0
1

 .. rQ
T

C
ífif-•l o[ 

o
~
o
r
 ~
o
r
 •1 
r
i
~
¡
 

•I 
o11I 

o.¡ 01 
ot1: 

'I 2niR
11'1 il ~¡-,¡ i!R

nl il "l~I ,¡ •I ~¡ ~l"nl ~¡ ef~I IT
T

nl •! ~r ~l'IRI ~I ~I RI ºI •I ; 

" 
º' 

• 
; 

<
 

2 
~ 

¡:~ 
'·~ 

~~ 
!I 

¡
"
1

.
:
q

 
:
:
 

~
n
 

j 
.1

 
~R¡ 

•
i
g
:
·
·
~
 

¡
2

 
o 

R
~
 

·'º 
::: 

~
.
-
.
o
~
:
 

•
•
 ;
;
.
 

¡
;5

 
1 

•
•
•
•
•
•
 
·
i
1

i
·
·
·
 

··=··· 
! P•~n Hg 

~ 
~í~~::.;:::iii~ 

~-1-~=·¡¡ 
"
l
i
i
P
~
 

P
· 

g 
n
n
•
n
·
¡
¡
~
H
I
~
 

.,;!:ii 
~
·
n
·
n
 

1
·~ 

• 
p 

!P
 

·
n
~
~
 

h
6

··n
 

~!nH! 
~~. 

~ 
.¡qL;qn~n~ 

~·~Pn 
tiu

 .. 
_

.u
u

u
 
u~l 

t1 
~
u
i
~
~
~
t
~
 .. ~

~
u
u
u
 

.. 
u
~
u
~
f
 .... 

~ 
1 ... 1 

í 
• 

I~ ·~ 
1 

i 
~ ~ ,, 
~ 

i 
qn.11 

l~ 
h 

i 
d~ 

"'2~~ 
.. ~! 

:8
 

i; 
g< 

<
 

~ 
a 

º 
~~i 

~"•rjr' 
l 
lo~pl~r 

r
o

i 
• 

!~ 
1.,. 

~l~IL!d 
ld

h
iH

d
 H~1i 

¡ ~; 
dl~l1 

·• ~
r
 •1 ~
-
1
 ·1"1-f2r ·1 ·1 ·r•1 ·1 ·1 ·1 ·1 ·1 ·1 •1 ·1 ·1 ·

r
·
r
~
·
1
2
1
w
·

1 
"
' 

;1 l~~~~~~~~~i~~~~~~~~~~~~~~~~~1111~1~~1ii 

=
 



cAl.C\AOOE Vl:NT"'ESTAOISTK:¡1> 

tO PUlQUFRl,ll. 

1 El MI ·--o 

4 - ElFNA JRIGOV'EN 

4 ESME<>uPAVA20UEZ 

.-

--~ C0900POl.1TA. •.A. DC C.V. 
1u•cc1c»r PS .....,T,.. " 0 .... .....:1 .... 1:• 

-M-1A C>S 1PlaT1'U-IÓH 
PS-ITO PAAQLJK• 

ANOMAMZ:r4lT1....., 

89 

--



;¡ ii! 
~!!i 
t ~i i 
Ri! 
l ¡

li 
1

!i 

! !P 
HI 

¡i 

<'I o¡ 11 •1 il 'I !I •14:1 ~1 ·1;I01 •1 •1 el ·1~r·r·1 ·
~
P
I
 ·1 ·1 ·1 -1 ·1 •1 •n

f'P
r•1

 ~1 ·1 ~I e1 
l>l 

• 
111 ¡ "'I ·a¡--..¡-r¡ .. ¡ "( "'f O

f"f "'/ .. ¡ :::1 .. ¡ .. ¡ o/ Q/ 
o
~
f
 .. fo

l .. TO
fO

T
O

rt•I o
/ o

/ o/ 
o/ 

,.¡ o, 

l~l 
·~I ~

!
f
'
H
I
 'l •I ~1 ·1 =I ~

~
~
l
 •P

I 'l 'l 'l •l •
P
r
·
~
·
r
·
1
 ·1-1-1 ·1 ·n1 ·1 ·1 ·1 ;J •J 01 • 

5
¡ 

l!,j i! 11 1¡ 11 11 11 m
n

 n n n n fll 11 1¡ iJil 11 11 11 1¡ 11 1¡ 11 1¡ 11 1¡ 1¡ 1 1 11 11 1 1 n 1 
o 

o 
o 

o 
o 

o 
o 

o 
o 

o 
o 

o 
o 

o 
o 

o J~ ~ 
o 

o 
o 

o 
o 

o 
o. 

o 
o 

o 
o 

o 
o 

o 
o o~ 

o 
o 

o1 o~ o~ ol 

·1-·1-1 -1 -1 ·1 ·1 ·1 ·1 ·1-1 •1 ·1 ·1 ·1 ·1 ·1-1-1 ·1-1 ·1 ·1 ·1 ·1 ·1 ·1 "C"l 'l ºI TC"lºl ºl "l ºl ·1 · 
~
r
u
~
a
~
~
~
~
~
~
~
m
~
~
~
-
~
~
-
-
~
~
·
~

1
,
,
~
,
,
~
~
.
,
~
,
~
~
•
•
 

. 
i 

• 
~ 

1 
.
~
 

~
:
:
g
 

~
'
0
2
~
~
!
!
!
'
e
'
~
 

~ 
i 

~~ 
'·: 

1
~
8
8
8
8
8
8
8
8
 

-
~ 

• 
• 

•
· 

¡
!
.
!
 
·
•
~
·
·
·
·
·
·
·
·
s
i

1 
1

'"
 

• 
.
1

J
 

~ 
H

 
=
n
l
:
:
~
¡
U
H
U
U
-
-
i
~
u
.
:
:
 

~¡ 
¡¡¡ 

·~ 
n
~
 
~
n
P
i
~
H
H
H
!
H
~
n
n
n
n
 

¡ 
H~ 

!~ q; 
~H~

1n
H
H
i
i
H
H
H
!
!
!
i
H
 

!. 
ªn ~i i~! 

~!!d!!~nnnnnnnd~ ~I 

~ 
i 

. 
~ 

3 
• 

z 
' 

=
 

q
=

 
í 

• 
í 

~ 
·1 

8~ 
1 

3 ¡ 
p 

~ 
~ 

l.
 

g 
• 

~ 
~I 

d
l! 

1 :qs 
1lg.1n 

~ n 
~ 

~=H'¡ 

i l 
.¡

, 
~
-
.
 

~ 
,,_

, 
-
.•

 
• 

l
'
 

' i 
J • • . 

! 
., ~ •• 1 • 1 • ~ ~ ~ ! 

o 
~ • ~ 

• 
• 

3 
~ 

¡ i, 
g
~
~
!
~
 

¡g
 
~
>
~
C
~
1
~
1
~
~
~
1
:
-
~
 

.. ~~~:¡; 
111 

t)\2~
1 

l~ 
,;, •• 1

.<
 
-~·••~•r.i~•.8. 

!~ºi' 
g 

L
.j

1. 
u .. 

.J
0

.J
 

.. :¡;~.Jli 
N2:Z:11.11.u~-..;111 

.. 
:i.Ju

111 
.. ~

u
 

11. 
~ 

u
-...,J

J
 

.. 
t1 

,. 
" 

t1 
.. 

" 
" 

r. 
" 

" 
,. 

" 
e 

o 
,. 

" 
.. 

r. 
.. 

.n 
.n 

"' 
"' 

"' 
"' 

on 
.n 

.n 
e 

" 
.. 

• 
" 

• 
--

-
ll ;1 •I ;I :1 :1 llIT

T
I-~I il ~I 11 ~1 11 ~I sn

l ~I 11 ~:111 ~I IT
T

n
rn

 -~, ~I ~I i!IITT:I f[ ~I il •I i1 : 

o "' 



• ARNOl..l:X>PEÑ ... lOlA 

AY T9LUCAMZ1LT6& 

AIO"-'LOSAEME....,...SMZ1LT 2 
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RIOnf' lOSAEMEDIOSMZ 7ll60 

2 TOÑITA 

• MA LUISA HEANAN~"'~ 
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RUTA8013 

HOJA\ 
HOJA2 
HOJA3 
HOJA4 

R:UTA8087 

HOJA 1 
HOJA2 
HOJA3 
HOJA4 

RUTA8089 

HOJAS 
HOJA& 
HOJA7 
HOJAS 

RUTA8104 

HOJA\ 
HOJA2 
HOJA3 
HOJA 4 

CLIENTES 
CTEPC ce,. SP '1 711'!01 

25 25 21 18 \\ s 2 4 
25 25 24 7 13 10 6 8 
25 25 19 7 6 2 1 2 
11 11 es 2 6 s 4 

86 16 72 37 32 23 14 18 

CLE<TES 
CtEPC ce., .. " 711''"1 

25 25 20 e 12 3 7 
25 25 24 9 5 9 6 8 
25 25 25 12 J 6 J s 
7 7 7 6 2 J 1 

82 82 76 J5 10 JO 12 21 

CLIENTES 
C!EPC ce •• .. " ""'" 25 25 18 7 2 s 1 
25 25 23 16 B 3 2 
25 25 22 12 3 1 1 
6 6 4 5 1 

81 81 67 40 14 9 o 4 

CLIENTES 
C:TEPC ce"' .. " """" 25 25 15 25 4 6 2 2 

25 25 20 20 2 6 6 5 
25 25 13 11 3 2 2 
e e 2 1 1 1 1 

BJ 83 so 56 7 16 11 10 

Et!llOT!LWOR>. COSMOPOLITA, S.A. DE C,V. 
DIRECCIÓN DI V!llTAS Y OPDACIONIS 

GlP.!NCIA DI DISTRIBUCI6N 

DEpÓSITO PARQU!S 

OCLUSIVOS JUC.IEI~ FltECUlNCIA DE ISIVICIO 

TI1'" PC ce ""' PC ce " "'" ..... """ "'""' """"' 20 4 73 63 15 24 24 24 21 
19 1 76 72 18 12 11 11 24 
21 6 75 56 6 14 14 14 6 \J 
e J 33 24 14 25 25 25 e 

11 11 11 
o 611 14 o o o 257215 53 36 50 35 50 35 50 o 51 21 

PClUllVOI 'llC.111'1 FllCUINCIA CI sav1c10 

TI1'" "ce """ PC ce """ ..... "'" ... ... ""'"" 21 5 75 50 26 25 25 25 20 
24 1 75 72 20 9 16 9 16 9 16 12 12 
23 75 75 11 25 25 25 25 
6 21 21 e 7 7 7 7 

o 74 6 o o o 246228 65 66 16 66 16 66 16 o 32 44 

OCLUSIVOS mc.mv FltECUENCIADESPVIC10 
TIT Olil PC CC •Z"' PC ce """ 1W11i1.E """ "'"" ""''"' 23 7 75 39 s 25 25 25 1 16 

.. "" " ... 
21 21 
24 24 
6 13 s 13 

8 e 

51 21 50 21 

.. "" ,, ... 
20 20 
12 12 12 12 

25 25 
7 7 

32 44 32 44 

y,E JUE ""' 1 4 1 16 

24 2 87 65 1217 12 17 12 17 111211 B 11 12 
22 2 75 66 J 25 25 25 22 22 22 
6 2 18 12 2 1 s 1 s 1 5 4 4 4 

o 75 IJ O o o 255182 10 63 22 6J 22 6J 22 o J4 32 J4 16 J4 32 

DCLUINOS flEC.UI~ FltECUENCIADEsatVICIO 
TIT CM PC ce " .. PC ce """ YAA1111E ~·"' ''"'º" """"" fll'E JVE " ... 

18 10 90 44 7 25 s 25 s 25 s 15 14 15 
22 B 75 51 14 14 11 14 111411 B 9 8 9 8 9 

12012 75 27 B 11 14 11 14 11 14 13 1 13 
4 6 24 2 2 e 8 e 2 

1 64 J6 o o o 264124 JI 58 JO 58 JO 58 JO o J6 9 25 9 J6 9 

""'"" ... .. "'"' "'"" 4 4 3 4 
1 9 e 

J J 
7 7 

o o 5 23 o 3 22 

""'"" ..... "'" ... ... 13 13 
10 10 
e J 
4 4 

O IJ 22 o 20 10 o 

OOlil'.llN ru.111i11E ""' ...... s 
3 
2 

o o 10 o o o o 

"""""' li!Allw.E """ "'"" s 1 1 

8 6 
4 4 

1 1 

o o 9 10 o 4 e 
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RUTA 8013 

HOJA1 
HOJA2 
H0JA3 
HOJA4 

RUTA 8087 

HOJA! 
HOJA2 
HOJAJ 
HOJAI 

RUTA BOB9 

HOJA 1 
HOJA 2 
HOJA 3 
HOJA 4 

RUTA 81111 

HOJA! 
HOJA2 
H0JA3 
HOJA4 

STOCK DE ENVASE 
pp ce MIR 

EM&OTtLLADOR.l COSl«lPOLITl, S . A. DE C. V, 
OlPlCCIÓN DE VENTAS ! OPERACIONES 

GER1NC:1A DE DlSWllOOIÓN 

SPR MU. 7UP SQT TIT 
7 1 2 26 1,5 7 1 2 2 61. 5 1226 212 2 6 2 12 26 2 12 2 6 2 1 2 26 2 1 • 2 8 2 

176331 87 881• o 2 J 15 15 23 35 5 5 "10 
245304 'º' 1S918 '6 3 16 13 • 7 17 15 9 9 17 15 
190227 53 161189 49 11. 2 2 15 11 J '2 
88115 61 8'11 9 .. 6 3 3 2 20 23 2 

699977 309 496636 184 'ª 35 3 8 9 75 6' 17 1' ,, 27 

STOCK DE ENVASE 
pp ce M:R SPR MU. 7UP SQT TIT 

7 12 261.5 7 12 261.5 1226 2 12 26 2 12 26 2 12 26 2 12 26 2 14 28 2 
185302 90 mm 72 JO 26 16 11 9 8 J 3 6 6 
188246 82 176266 80 1111 21 18 28 45 16 16 24 24 
195200 80 123142 51 10 8 10 9 5 6 3. 3. 
112 95 19 58 15 7 7. 5 5 ,, 12 8 5 • 10 

680813271 531690 210 58 •9 52 4J 56 71 JO 28 37 4' 

STOCK DE ENVASE 
pp ce MIR SPR t!J). 7UP SOT TIT 

7 12 2615 7 12 261.5 1226 2 12 26 2 12 26 2 12 26 2 12 26 2,. 28 2 
2763 .. 153 105138 25 9 13 2 3 12 9 1 1 
190262 97 159206 29 16 23 9 10 7 3 2 
197263 93 133147 311912 2 1 1 1 1 2 
48 71 JO 51 5' 8 1112 1 2 

711940373 U85'5 93 57 60 14 19 20 10 o o 5 5 

STOCK DE ENVASE 
pp ce MIR SPR MU. 7UP SQT TIT 

7 12 261.5 7 12 261.5 1226 2 12 26 2 12 26 2 12 26 2 12 26 2 14 28 2 
269262 60 82 111 35 2" 10 5 J J 16 14 1. 2 3 
333339 79 172156 52 31 21' 5 3 12 12 16 13 9 7 
155130 26 86 6' 6 13 13 3 11 8 2 5 1. 
~ 4S 25 18 25 6 6. 2 1 1 2 3 1 1 

821776 190 82 387300 66124 85 18 8 6 •O 35 2• 25 13 15 

VENTASEMANAl. 
OM 

12 26 2 PC ce MIR SP MZ 7U SO TI DM 
375 •JO "º 17 

• 10 10 6 21 "º 327 JU 576 JO 7 36 8 2 11211 390 
125 77 444 272 35 j 19 . ' 16' 

"º 97 241 16 2 27 2 22 1 99 

967 9'8 1701 915 138 13 102 22 52 1063 

VE"'lTA SEMANAL 
OM 

12 26 2 Pe ce MIR SP MZ 7U SO TI OM 
266 322 481 386 5' 33 11 4 8 323 
318 320 661 461 26 '2 56 25 29 3'0 
m 310 503 284 27 22 5 2 3 338 
126 76 173 78 7 10 n 10 14 111 

10451028 18181211 11C107 9' 41 5' 1112 

VENTA SEMANAL 

º" 12 26 2 Pe ce MIR SP MZ 7U 50 TI OM 
205 267 792 326 26 5 15 2 ... 
281 285 5'0 117 49 17 9 1 567 
198 221 4S. 325 36 1 1 2 '27 
76 92 143 110 19 2 166 

760 865 19691178 130 25 25 o 8 16111 

VENTA SEMANAL 
OM 

12 26 2 Pe ce MIR SP MZ 7U SO TI 01,1 
170 122 5'3 195 109 8 28 6 315 
310 298 937 420 •6 5 18 19 510 

"' 70 2" 166 31 12 6 187 
33 38 126 22 6 2 2 78 

687 528 1850 803 192 13 60 JJ 1090 



ÍNDICES. 

P•rtlcip9ck\n de ven .. y de enw•••· Es el producto de la suma total de la venta del Peplo 
Cola entre el total de la venta de colas. y el total del envase de Peplo Cola entre el total de el 
envase de colas. también se calcula el de Mirinda y Ecsa. 

Rotación de enva••· Se obtiene al calcular el producto del total de la venta entre el total del 
envase, indica el número de veces que se llena al envase de liquido, si es mayett" a uno significa 
que el envase es insufidente y serla conveniente contemplar la postbilidad de implementar 
alguna promoción de envase. 

Frecuencia de -rvicio. Es el producto de el total las visitas de una ruta entre el numero de 
clientes, conociéndolo, se puede establecer si a~una ruta no es visitada con la frecuencia 
debida. 

Cobertura. Es el Indice que nos indica que porcentaje de la ruta es cubierta por el producto. 

CLAVE DE REPORTES' 

UNIV. = UNIVERSO. 
PC. = PEPTOCOLA. 
MIR. = MIRINDA. 
ECSA. = PEPTOCOLA Y MIRINOA. 
VTA. =VENTA. 
ENV. =ENVASE. 
SABS. SABORES. 

101 



s 

,-. 

<S.N.P.D.> 

... -· -.-- -·--- -·-~-,-·----·--

EllBOTEU.ADORA COSllOfOUTA 

DIRECCION DE VENTAS'{ Ol'EIACIONES 
&ERENCIA DE DIS11JBUCION 

DEl'OSITO PARQUES 
-ANAl.ISIS DE llEJICADO'" 

SITUACION ACTUAL 

¡··--~---·· -- --

MERCADO ECSA MERCADO TOTAL 
RUTA CLIENTES COLAS MIR ECSA COLAS SABORES TOTAL VOU.WN POTtllCW. 

UNIV PC VTA ENV VTA ENV VTA ENV VTA ENV VTA ENV VTA ENV COLAS SABS TOTAL 

8013 82 82 1721 1985 147 86 1868 2071 2636 3301 1399 2276 4035 5577 915 1252 2167 
8087 86 86 1839 1794 95 107 1934 1901 3050 3225 1516 2541 4566 5766 1211 1421 2632 
8089 81 81 1590 2024 108 117 1698 2141 2768 3110 1745 1815 4513 4925 1178 1637 2815 
8104 83 82 1467 1787 189 227 1656 2014 2255 2556 1393 1608 3648 4164 788 1204 1992 

[TOTAL R 3321 

~PROM u 03ll 03g1554f1098Il 1350 134u1199u2032n 2s11n 3048Jl151mosoíl4191u 5108n1023n1319f2402n 
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EMBOTELI.AllORA COSllOl'OUTA 
DIRECCION DE ~ENT AS '{OPERACIONES 

6ERENCIA DE DISTRIBUCION 

DEPOSITO PARQUES 
... ANAUSIS DE MERCADO ... 

SITUACION ACTUAL 

RUTA % PARTICIPACION ROTACIONDE FRECUENCIA EXCLUSIVOS COIERTURA 

PEPT MIR ECSA ENVASE SERVICIO PEPTO COCI O!RAllARCAS 

VTA ENV VTA ENV VTA ENV PC MR PC ce NO VTA NO VTA NO VTA PC MIR 

8013 65,3 60,1 10,5 3,78 46,3 37,1 0,9 1,7 3 3 6 80 o o o o 100 43 
8087 60,3 55,6 6,27 4,21 42,4 33 1 0,9 3 3 14 216 o o o o 100 42,6 
8089 57,4 65,1 6,19 6,45 37,6 43,5 0,8 0,9 3 2,7 14 375 o o o o 100 49,4 
8104 65,1 69,9 13,6 14,1 45,4 48,4 0,8 0,8 3,2 2,8 36 312 o o o o 100 67,5 

j[OTALl@iJJ®rntm@@@~rnrn[]J~CTODDI 100~50,611 
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SITUACION PROVECTO 
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C PINOMZ9lf :Jl' 
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<S.N.P.D.> 

EllBOTELLADORA COSllOPOUTA 
DIRECCION DE 'iENTAS '{OPERACIONES 

6ERENCIA DE DISTRIBUCION 

DEPOSITO PARQUES 
-ANAIJSIS DE llERCADO-

SITUACION PROYECTO 

MERCADO ECSA MERCADO TOTAL 
RUTA CUENTES COLAS MIR ECSA COLAS SABORES TOTAL 

UNIV PC VTA ENV VTA ENV VTA ENV VTA ENV VTA ENV VTA ENV 

2 63 63 1319 1468 74 85 1393 1553 2397 2620 1321 1924 3718 4544 
8013 61 61 1330 1610 119 73 1449 1683 2022 2619 1178 1952 3200 4571 
8087 74 74 1332 1491 92 86 1424 1577 2193 2563 1185 1687 3376 4250 
8089 61 61 1358 1523 88 101 1446 1624 2162 2219 1148 1350 3310 3569 
8104 73 72 1278 1A98 166 192 1444 1690 1935 2171 1221 1327 3156 3498 

VOLUllEN POTENCIAL 

COLAS SABS TOTAL 

1078 1247 2325 
692 1059 1751 
661 1093 1954 
804 1060 1864 
657 1055 1712 

[füi'if][ 33AI . 33111 661111 1s9olQ!LmlTu§lcmtll 10109llill@LM@l]§JI 16162l~@@[]@]l1@1 

11 PROM. ¡ 66! 66ii 1323! 1516!! 1oei 101!1 1431H 162@ 21421 243Bil 121111164@ 3352íli 408611 81Blj 1103¡j 1921!! 
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<S.N.P.D.> 

EMBOTELLADORA COSMOPOLITA 
DIRECCION DE VENTAS '{OPERACIONES 

6ERENCIA DE DlSTRIBUCION 

DEPOSITO PARQUES 
-ANAUSIS DE IERCADO­

SITUACION PROiECTO 

¡-.-.... 

RUTA % PARTICIPACION/ "°T&CIONDE FRECUENCIA EXCLUSIVOS COIERT\J~ 

PEPT MIR ECSA ENVASE SERVICIO PEPTO COCI OTAAMARCAS 

VTA ENV VTA ENV VTA ENV PC MR PC ce NO VTA NO VTA NO VTA PC MIR 

2 55 56 5,6 4,42 37,5 34,2 0,9 0,9 3 2,8 5 53 o o o o 100 46 
8013 65,8 61,5 10,1 3,74 45,3 36,8 0,8 1,6 3 2,7 6 so o o o o 100 42,6 
8087 60,7 58,2 7,76 5,1 46,2 37,1 0,9 1,1 3 2,6 9 129 o o o o 100 48,7 
8089 62,8 68,6 7,67 7,48 43,7 45,5 0,9 0,9 3 1,8 17 425 o o o o 100 50,8 
8104 66,1 69 13,6 14,5 45,8 48,3 0,9 0,9 3,3 1,4 33 296 o o o o 100 68,5 

~~~rnrrn~rnrnrnrn~~ao~~ 



REESTRUCTURACIÓN DE RUTAS 

FECHA ___ _ 

DEPÓSITO PARQUES MOVIMIENTOS DE RUTAS IDl9, 1104, 1017, 8013, RN·2 ELABORÓ 

~CTUAI CEDE A RECIBE DE PROYECTO 
RUTA VTA. CTES RUTA VTA. CTES RUTA VTA. CTES RUTA VTA CTES RUTA VTA. CTES RUTA VTA. CTES RUTA VTA CTES RUTA VTA. CTES 

8069 1696 61 RN-2 343 206067 364 20 8104 212 10 8087 243 10 8069 1446 61 
8104 1656 82 8069 212 10 8104 1444 72 
6087 1934 86 RN-2 1050 43 8089 243 10 8089 364 20 8013 419 91 8067 1424 74 
8013 1868 82 8087 419 21 6013 1449 61 
RN-2 8089 343 20 8087 1050 43 RN-2 1393 63 

-.. 
7156 331 2024 94 607 30 919 50 1712 74 7156 331 
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NO. DI-.: C:-tJ,-1.\0 

2s2 
212 
510 
419 

1393 

* COMISIÓN DEL VF.NDEDON + 2 AYUDANTES 
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s-1-·is4)6·s.2ó 
SI º164.961.20 
s2·so2.so1.oo 
$2º302,446.90 

$7"654.674.30 



<S.N.P.D.> 

UIBOTttU.ADOllA COSMOPOUTA 
DlllE.CCIOll DE V'Elf'TA.& Y OPERACIONES 

6EllE.llCIA DE DISTRIBUCION 
DEPOSITO PARQUES 

·-AlllAUSIS DE llEllCADO-• 
SITUACION ACTUAL 

MERCADO ECSA 
RUTA CLIENTES COLAS MIR ECSA 

UNIV PC VTA ENV VTA ENV VTA ENV 

8013 82 82 1721 1985 147 86 1868 2071 
8087 86 86 1839 1794 95 107 1934 1901 
8089 81 81 1590 2024 108 117 1698 2141 
8104 83 82 1467 1787 189 227 1656 2014 

ijTofALd aa2I aa1I 66171 1s9§1 sa9H sa?U 11ss[]jpU 

n PROMI 83. ea l 1654 i 1ssa 1 135 n 134111789 02032 n 
<S.N.P.O.> 

MERCADO ECSA 
RUTA CLIENTES COLAS MIR ECSA 

UNIV PC VTA ENV VTA ENV VTA ENV 

2 63 63 1319 1468 74 85 1393 1553 
8013 61 61 1330 1610 119 73 1449 1683 
8087 74 74 1332 1491 92 86 1424 1577 
8089 61 61 1358 1523 88 101 1446 1624 
8104 73 72 1278 1498 166 192 1444 1690 

(ÍOTALI 3321 331# 66171 1s9(j sa9j 5371 11561 8127# 

1 PRoMI 66j 661 1a231 1s181 1§81 1011 14311 15258 

COllPA-TIVO DE LAS RUTAS DESPUES DE LA 
• REESTRUCTU-CIC)N. 
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CONCLUSIONES. 

Conclualon- gener•le•: 

- Se comprobO que la asignación de Canales de Distribución y Territorios de Venta permite 

elaborar una adecuada reestructuración de rutas de venta, ademas, si se utilizan técnicas de 

lnvestigac1on de Mercados estas resultan aún mas confiables. 

- La selección adecuada de los canales de distribución es basica para lograr un penetración 

que permita lograr los objetivos de la empresa mediante el Departamento de ventas. 

- Después la reestructurac10n, se llego a la conclusión de que las cuatro rutas involucradas 

presentaban ventas superiores a la media aceptada, por lo que se decidió fragmentarlas y crear 

una nueva ruta, la cual en un principio se encontrarla por debajo de ta media sin embargo 

considerando que la zona geograrica es una parte del municipio que actualmente se esta 

recién poblando, se espera que en un futuro próximo, lleguen mas pobladores, punto relevante 

es que esté por finalizar una unidad habitacional dentro de tos limites de la ruta 2-n, lo que 

generara ha futuro, un incremento ostensible de clientes potenciak!s, ademas la zona presenta 

constantes problemas de abastecimiento de agua. lo que coadyuva a que el producto se 

desplace con mayor rapidez ya que el refresco es el sustituto primario de el agua para los 

vecinos del lugar. 

- Otra ventaja importante es que con un vendedor mas en la zona, los clientes recibiran el 

producto con mayor frecuencia disminuyendo asl el Indice de rotación de envase, con lo cual 

diminuira el tiempo que esta vaclo generando mas venta 

- Se detectó que es conveniente llevar a cabo una promoción de envase en la zona 

habitac1onal que esta próxima a concluir ya que de lo contrario los vecinos del lugar dificilmente 

comprarán los envases para esto se pedirá apoyo al Departamento de Promoción Hogar. 

12!" 



- El profesional de la Administración, recibe durante toda la carrera herramientas b~sicas para 

emplearlas e implementarlas en las organizaciones en las que labora generando beneficios en 

la operación de las mismas las cuales se mejoran con la experiencia que se adquiere con la 

practica profesional. 
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