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INTRODUCCION

La década de los 90's se ha perfilado como un periodo decisivo en el
desarrollo econémico, financiero, social y cuitural dei pais, grandes cambios
se estdn forjando para llegar a ser una nacién desarrollada y que sus
agentes econdomicos puedan competir de forma equitativa junto con las
empresas que estan llegando con la apertura del mercado nacional.

El mercado de maquinas auto expendedoras de refrescos en lata es
relativamente nuevo en el pais, ya que estas maquinas se empezaron a
utilizar a partir del afio 1991, Las empresas “Coca - Cola” y "Pepsi - Cola" al
mismo tiempo, fueron las que introdujeron este tipo de maqguinas en el
mercado mexicano; dichas compafias tuvieron muchos problemas
inicialmente debido a que no contaban con a suficiente infraestructura para
operarlas, es decir no tenian el personal capacitado para darles
mantenimientc a las maquinas y ofrecer un buen servicio a los
consumidores. Es por eso, que éstas dos empresas decidieron dar
concesiones de maquinas con opcidn a compra a pequenas empresas para
que las manejaran de forma mas eficiente que ellos mismos.

Es asi como se cred la empresa "Pedro Sanchez Refrescos” por
medio de una concesién de maquinas por parte de la empresa "Coca -
Cola",

El nresente trabajo es el estudio de la empresa "Pedro Sanchez
Refrescos”, se analizan su situacion financiera, econdmica y técnica a
través de los afos y su situacion actual; se busca conocer sus fuerzas vy
debilidades asi como sus oportunidades y amenazas, y se dan alternativas
de solucidon y recomendaciones a la empresa en cuestion para lograr
eficientar sus actividades y que obtenga un crecimiento sano tanto en
funcionalidad como en capital para lograr un buen posicionamiento en el
mercado.

De esta forma la tesis se ha dividido en cuatro partes fundamentales.



En ta primera parte se tratara de situar a la empresa en su entorno,
es decir se hara un diagnéstico para determinar el nivel en que la empresa
se encuentra ubicada tanto econdmicamente como técnicamente. Una
importante herramienta dentro de este diagnodstico es el estudio de datos
historicos de la empresa.

Una segunda parte es el estudio de mercado, el cual es importante
paras determinar las tendencias sociales por las cuales se canalizara las
ventas del producto y de esta forma encontrar el mercado propicio, asi
como las caracteristicas del mercado .

Como son :

El perfil del cliente, La competencia, La demanda del producto.

Estrategias de venta (Promociones, control y precios).asi como un
estudio que permita a la empresa a factores externos como son los
climaticos.

Otra parte fundamental en la tesis es conocer el desarrolio que ha
tenido la empresa econdmicamente através de un estudio Econdmico-
Financiero, el cual nos permitird estudiar la canalizacion de recursos dentro
de la empresa, para mejorar la situacion financiera dentro de esta, y se
emplearan medidas que aumenten la productividad incrementado su
rendimiento, por medio de analisis e interpretacion de estados financleros y
estudios de la capacidad instalada y punto de equilibno entre otros.

La cuarta parte es el estudio técnico en el cual se analizara las
caracteristicas que presenta la empresa para enfrentar las necesidades deil
cliente, de tal forma que se analizaran los activos que presenta desde la
obtencitn del producto hasta la distribucidn de este.

En concordancia con lo antes escrito, los objetivos de éste trabajo
son:

1.- Realizar un analisis global de la empresa "Pedro Sanchez Refrescos”.
Para determninar cuales son las ventajas y desventajas del negocio frente a
su entomo y establecer nuevos retos que permitan el crecimiente, ademas
de poder detectar los puntos débiles de dicha empresa, basados en la
historia, con el fin de encontrar ademas los aciertos de la empresa que se
pudieran haber perdido al paso del tiempo y en el crecimiento de esta.



2.- Dar recomendaciones para eficientizar a la empresa en todos los
aspectos que influyen en su funcionamiento. Para lograr que la empresa
incremente su nivel de ventas y la convierta en una empresa que pase de
una empresa en expansién {con prospectos importantes de crecimiento ) a
una empresa madura y viable.

Se decidid presentar éste trabajo para titulacion debido a que resulta
interesante conocer cémo se puede lograr que una empresa pequerfia
familiar resulte un negocio rentable en un mundo totalmente globalizado
donde las empresas multinacionales son lideres en el mercado.



3.- determinar el grado que el desempeiio real y objetivo de estas
funciones contribuye, con su participacién especifica y necesaria al
esfuerzo total.

4.- investigar qué factor o parametro ejerce, en condiciones
determinadas, una influencia decisiva, favorable o adversa en la
operacion.

Para lograr resultados practicos con fa aplicacion de un
método racionai de investigacién, se deben tomar en cuenta todos
los hechos, necesidades y limitaciones; uno de los principales
problemas sera el de la disponibilidad de datos, ain en aquellos
aspectos que por lo comiin debieran conocerse estadisticamente. Es
conveniente considerar las opiniones de personas con amplia
experiencia,

La politica econdmica de la empresa debe rendir un servicio
adecuado para el sector al que pertenece, por lo que la tarea de la
direccion de la empresa reviste dos aspectos importantes :

1.- establecer la politica y actuar de acuerdo con ella.

2.- dirigir las actividades econdmicas de la empresa de ta! forma que
se alcance la meta sefialada.

El grado en gue la direccién sea capaz de satisfacer estos
requisitos determinara en gran medida fa productividad y el iugar de
la empresa en la comunidad, ya que el mejor empleo de ia fuerza de
trabajo, de los medios de produccién y de los abastecimientos se
traducira en un incremento de la productividad. La direccidon debe
buscar siempre una combinacion optima de los insumos, para
obtener un maximo de producto.

1.2 ANALISIS FACTORIAL.

Los factores de operacién constituyen aspectos vitales dei
funcionamiento de la empresa, mismos que a continuacion se
enumeran y definen :



1.- MEDIO AMBIENTE

Conjunto de influencias externas que actian scobre la
operacion de la empresa. Mantiene a la empresa al tanto sobre los
cambios que ocurren en el exterior, para su debida orientacion, e
informar a su vez al exterior acerca de sus actividades.

2.- POLITICA Y DIRECCION (administracion general)

Orientacién y manejo de la empresa mediante la direccion y
vigilancia de sus actividades. La empresa debe buscar fijar objetivos
razonables y proveerse de los medios necesarios para alcanzarlos
de manera economica.

3.- SERVICIOS Y PROCESOS

Seleccidn y disefio de los servicios que se han de prestar y de
los métodos usados para la realizacion de los mismos. Seleccionar
para la realizacién del servicio, los articulos que al mismo tiempo que
presten servicios a los consumidores, rindan beneficios a !a
empresa, y determinar los procesos adecuados de distribucion.

4 - FINANCIAMIENTO

Manejo de los aspectos monetarios y crediticios. La empresa
debe buscar proveerse de los recursos monetarios adecuados, por
su cuantia y origen, para efectuar las inversiones necesarias, asi
como para desarrollar las operaciones de la empresa.

5.- MEDIOS DE PRODUCCION

Inmuebles, equipos, maquinaria, herramientas e instalaciones
de servicio. La empresa debe estar equipada para realizar sus
operaciones eficientemente.
6.- FUERZA DE TRABAJO

Personal ocupado por la empresa. Seleccionar y adiestrar un

personal idonec y organizarlo tratando de alcanzar la Optima
productividad en el desemperio de sus labores.



7.- SUMINISTROS

Materias primas, materias auxiliares y servicios. Suministrar a
la empresa una corriente continua de materiales y servicios de
calidades y precios convenientes.

8.- MERCADEO

Orientacién y manejo de la venta y de la distribucion de los
productos. Adoptar las medidas que garanticen el flujo continuo de
fos productos al mercado y que proporcionen el optime beneficio
tanto a la empresa como a los consumidares.

9.- CONTABILIDAD Y ESTADISTICA

Registro e informacion de las transacciones y operaciones.
Establecer y tener en funcionamiento una organizacién para la
recopilacion de datos, particularmente financieros y de costos, con el
fin de mantener informada a la empresa de los aspectos econdmicos
y de sus operaciones.

Estos factores pueden considerarse como los contribuyentes
anatémicos de las operaciones de la empresa, y las funciones, como
las tareas o actividades relacionadas con ellos que debe
desemperiar la administracion de la empresa.

€l objetivo, es el proposito final que persigue la empresa, el
cual le permite encaminar todos los estudios hacia un fin comun. El
objetivo es la parte donde todas las areas que conforman una
empresa logran llegar a un acuerdo de tal forma que se logre
encaminar todos los esfuerzos hacia una determinada meta.

E! diagnodstico de una empresa se divide en dos secciones:
Internas y Externas, en las cuales el propésito principai es sefialar
ios puntos buenos y malos de la empresa, conociendo asi el negocio
desde el interior.



£n el estudio interno se analizaran los factores que afectan en
la empresa, de los cuales se tiene el control, se puede modificar y se
divide en:

Fuerzas : Cuales son las partes buenas de la empresa, es
decir los puntos en los cuales estan trabajando comectamente ias
empresa y las fortalecen haciendo de estas organizaciones exitosas.

Debilidades : Son todas aquelias actividades que afectan el
desarrollo y la productividad interna de la empresa, es decir que son
los puntos flacos , que le bajan los rendimientos y gastan en gran
medida los recursos, disminuyendo considerablemente las utilidades
las utilidades finales de las organizaciones.

En el estudio externo se analizaran las situaciones que afectan
directa e indirectamente la organizacion y que se encuentran fuera
de nuestro control :

Oportunidades : Son aquellos factores externas que contribuyen
al mejor desarrollo de las empresa. Son situaciones que afecta
positivamente las actividades de la empresa en un determinado
momento, tiempo y espacio. Lo importante es identificarlas en el
momento adecuado para poderias explotar commectamente.

Amenazas: Son todas aguellas contingencias que suceder
afectarian negativamente el crecimiento natural de la organizacion.
Desarrollo. Por ejemplo : las devaluaciones, incremento en et costo
de la materia prima, cambios politicos drasticos, trastormos
importantes en los fendmenos naturales.

ANALISIS FACTORIAL.

Es el diagnostico o la determinacién de las limitaciones o
anomalias de las actividades de una empresa, puede realizarse de
diversas maneras, en este caso utilizaremos el andlisis factorial y
causal.

Para realizar el analisis se deben seguir los siguientes pasos :

1.- Dividir la actividad estudiada en sus factores o
componentes.



2.- Elaborar una escala que represente el grado de
satisfaccion de cada factor.

3.- Se evalia el factor componente, examinando la tendencia ,
direccion, exactitud y precisién del indicador, para darle un grado de
satisfaccion.

4 - Cuando el factor analizado tiene limitacion, buscaremos en
que funcion se  encuentra la causa.

5.- Se suma el numero de anotaciones en cada columna.
6.- Se calcula la eficiencia.

7.- La deficiencia es el complemento a la unidad, del valor de
la eficiencia.

8.- Se calcula el porcentaje de limitacion, dividiendo la unidad
enire el numero de anotaciones que hay en ia columna.

8- Se multiplica este porcentaje por la cantidad de
anotaciones de una misma funcion, para conocer el porcentaje de
limitacidn que proviene de cada departamento.

10.- Se anotan los resultados en una matriz para ser
evaluados.

11.- La deficiencia de la empresa es el promedio de las
deficiencias departamentales.

12.- Se obtiene el porcentaje de influencia limitante dividiendo
el total de cada columna entre la suma de estos totales.

13.- Se calcula el porcentaje relativo de influencia limitante de
cada factor dividiendo el porcentaje de cada rengldon entre fa suma
de cada columna.

El Andlisis Factorial es una metodologia de investigacidn
industrial que muestra un enfoque ideal para la introduccion a los
estudios de los fendmenos econdmicos y analisis de productividad,
siendo muy Gtil en los problemas de diagnoéstico, en el desatrollo de
nuevos proyectos en la industria y en la cuantificacion de los
factores que condicionan el estado de atraso de algunas actividades.



A los factores de operacién en ios que se basa el analisis
factorial que influyen de alguna manera en los procesos productivos
de una empresa corresponde una tarea o funcién especifica, que se
asigna a un miembro del cuerpo directivo. Para mandar informacion
oportuna y sefeccionada a la Direccién General y que esta pueda
determina con facilidad y rapidez si algin departamento tiene
problemas o no.

Las actividades y funciones que corresponden a los
encargados de cada uno de los factores de operacidn son los
siguientes.

1.- Medio ambiente,
Es el conjunto de influencias externas que actian sobre la operacion
de la empresa.

2.- Politica y Direccion (administracion general.)
Proporciona orientacion y manejo de la empresa mediante la
direccién y vigilancia de sus actividades.

3.- Productos y Procesos.
Se encarga de la seleccién y disefio de los bienes que se han de
producir y de los métodos usados en el desarrollo de las
operaciones

4 - Financiamiento.
Manejo de los aspectos monetarios y crediticios.

5.- Medios de produccién.
Proporciona lo necesarlc para las actividades productivas
{Inmuebles, equipos, maquinaria, herramientas e instalaciones de
servicio).

6.- Fuerza de trabajo.
Se encarga de todo lo referente al personal ocupado por la empresa.

7.- Suministros.
Es todo aquello relacionado con materias primas, materiales
auxiliares y servicios.



8.- Actividad Productora.
Estd relacionado con la transformacion de los materiales en
productos que pueden comercializarse.

9.- Mercadeo.
Proporciona orientacién y manejo de la venta y de la distribucion de
los productos.

10.- Contabilidad y Estadistica.
Lleva acabo los registros e informacién de las transacciones y
operaciones.

De acuerdo a la metodologia antes descrita y conforme a la
escala representativa para el grado de satisfacciéon de cada factor (a
- aceptable, b - limitante, ¢ - no aceptable y d - no aceptable} se
procede al desarrollo del analisis factorial.

I.3. ESTUDIC DE MERCADO.

Para Philip Kotler ei estudio de mercados se puede definir
como ; “Es el -disefio, obtencion y presentacion sistematica de los
datos y hallazgos relacionados con una situacién especifica de
mercadotecnia.” (Philip Kotler, Principles of Marketing, Englewood
Cliffs, N.J. Prentice Hall, Inc. 1980, p.139)

El estudio de mercados se puede definir como todas aquelias
investigaciones que podamos realizar para determinar si el producto
0 servicio que queremos vender sera comprado por algin sector de
la poblacidbn y ademas, si este grupo de consumidores podran
asegurarnos que el producto generara utilidades.

€l estudio de mercado suministra importante informacién a las
companiias que la efectdan o que la solicitan, es asi que el Estudio
de Mercados descubrira los deseos de los consumidores y evaluara
la eficacia de la oferta actual, es decir que es un instrumento de
retroalimentacién que se ufiliza de guia en la gerencia de las
empresas para saltar al mercado con un producto o servicio.

El primer aspecto que debemos considerar, es el tamaro o
volumen del mercado al cual nos queremos dirigir.



El tamafo del mercado se puede conocer si partimos de la
cuantificacion del numero de productos que se venden al ario, del
namero de toneladas vendidas y del importe global al que asciende
el conjunto de ventas del mercado ; esto nos da una medida del
volumen de! mercado real. Junto a la evaluacion del mercado real,
es conveniente tener en cuenta cual es nuestro mercado potencial,
es decir, el nomero de clientes y el volimen de venta que seria
posible tedricamente alcanzar, para esto se pueden utilizar vanables
demograficas y sociales. A partir de aqui, podemos obtener un perfil
aproximado del volimen potencial de venta de este mercado.

Al relacionar el volimen del mercado real con el mercado
potencial del producto o servicio podemos conocer las tendencias
del mismo, es decir, si se trata de mercados estaticos o en
crecimiento o tal vez es un mercado en decrecimiento.

Un aspecto global que se debe considerar, es la distribucidn
geografica del mercado real, esto se puede conocer partiendo del
reparto del volimen de ventas en las diferentes zonas. Las variables
demograficas y scciales nos pueden indicar zonas con potencial de
compra donde no ha llegado el tipo de producto o servicio que
intentamos desarroliar.

CARACTERISTICAS ESPECIFICAS DEL MERCADO.

Es importante detectar algunas caracteristicas que pueden
afectar seriamente la actividad futura de la empresa, las que mas
influyen son:

1.- la estacionalidad: verificar si es un mercado con fuertes
desequilibrios de ventas en determinados periodos del afio.

2.- la reglamentacién legal. investigar si existen importantes limites
legales respecto a la actividad empraesarial.

3.- el ritmo del cambio tecnoldgico: ver si se trata de un mercado en
que los nuevos productos quedan obsoletos con gran rapidez, se
debe calcular la vida media del nuevo producto.

4 - la existencia de canales de distribucion casi obligatorios: checar
si el producto o servicio va a verse fuertemente condicionado en su
proceso de comercializacion por un canal de distribucion inevitable
que impone su ley.



5.- tipo de mercado: se debe analizar si el mercado es cautivo o se
le busca provocar una necesidad del producto o servicio.

8.- volumen de mercado: delimitar el alcance de penetracion con que
cuenta el producte o servicio en la poblacion

7.- segmentacion del mercado: dividir el mercado al cual se va a
dirigir el producto o servicio por diversos factores como son: nivel
socicecondmico, sexo, edad, nacionalidad, etc...

EL PERFIL DEL CLIENTE.

Para introducir nuestro producto o servicio al mercado, es
importante precisar el perfil o las caracteristicas personales del
consumidor final : edad, sexo, recursos econdmicos, nivel educativo,
profesion, lugar de residencia, gustos y habitos de consumo. Cuando
se trata de un producto o servicio intermedio, se deben describir las
caracteristicas de las empresas para las que se piensa trabajar:
tamano, sector econdmico, tipo de organizacidn intema, estructura
comercial, situacién financiera, habitos de compra y formas de pago.

ATRACCION DEL PRODUCTO O SERVICIO.

Los motivos de atraccion son muy variados, es fundamental
detectar cual es o cuales son y es preciso poner el énfasis en aquel
aspecto o aspectos del producto o servicio que es Unico, con esto
queremos decir que no lo ofrecen las otras empresas existentes en
el mercado. Debemos ver cual es la novedad que el producto o
servicio aporta al mercado.

LA COMPETENCIA.

Al igual que es importante saber quién es mi cliente,
necesitamos saber quién va a ser mi competidor y cual es su fuerza
y modo de actuacion. Debemos conocer quiénes son, como son y
qué ventajas e inconvenientes va a tener mi empresa respecto a
ellos,



1.- Quienes son.
Se debe identificar y enlistar a los principales competidores
que venden en el mercado:

#) El porcentaje de participacién de cada uno de eilos en el mercado.

b) Las ventas estimadas de cada uno.

¢) La estimacion de las ventas que puede perder cada uno a partir de
la entrada de la empresa en el sector.

Esto nos da una primera visién del grado de concentracién y
dispersion de ia competencia y de su fuerza global.

2.- Como son .
Se debe analizar las caracteristicas de los principales
competidores :

a) las necesidades que satisfacen en el mercado.

b} las caracteristicas de su comercializacion ;. precios de venta,
promociones, puntos de venta, atencién al cliente.

¢) El desarrollo de nuevos productos.

d} Su capacidad de adaptacién a las condiciones cambiantes del
mercado.

e) La reaccion previsible ante la aparicion de la nueva empresa como
nuevo competidor.

3.- Ventajas e inconvenientes, comparativos .

Se debe comparar las ventajas e inconvenientes del
competidor contra las ventajas e inconvenientes de la empresa y
observar cuales son nuestros puntos fuertes que son realmente
Unicos o sobresalientes, también cuales son nuestras debilidades
frente a la competencia.

4.- Otros factores que afectan a la competencia .

Junto con las empresas competidoras también afectan a la
naturaleza y al grado de competencia de un sector la fuerza de los
clientes, la potencia de los proveedores, la amenaza de los
productos sustitutos y la amenaza de entrada de nuevas empresas.



La situacion seria como se muestra en la gréfica .

Amenaza de nuevas
entradas de empresas.

Negociando con la :
fuerza de los —r una posicién enla | ¢— fuerza de los clientes.

proveedores.

Empresa que lucha por Negociando con la

competencia.

ﬁNegociando con la
fuerza de los clientes.

Poder de los proveedores .

Se debe observar si se trata de que unas pocas compafiias
proveedoras dominan el mercado, si se hallan mas concentradas
que el mercado al gue sirven, si existen productos sustitutos al que
mayoritariamente suministran los proveedores, si existen compariias
proveedoras integradas con empresas de nuestro mercado y si la
empresa sera un cliente poco importante para ellos.

Poder de los clientes .

Desde el punto de vista de la competencia se debe cbservar si
la clientela esta concentrada en pocos clientes con gran capacidad
de compra, si los productos que compran los clientes son
indiferenciados y si el producto ¢ servicio que ofrece la empresa es
poco significativo respecto a la calidad que quiere el cliente.



Productos y servicios sustitutos .

Se debe de considerar el que pueden aparecer nuevas ideas
para resolver la misma necesidad y que compitan con éxito con el
producto o servicio; las posibilidades de que esto suceda dependera
de los siguientes factores :

a) Las economias de escala, pues se tiene un costo mas bajo.

b) La diferenciacién de productos ya que a mas diferenciacion menos
riesgo de nuevas entradas.

¢) Las necesidades de capital y del acceso a los canales de
distribucion.

CARACTERISTICAS ESPECIFICAS DEL MERCADO PARA
EMPRESAS DE SERVICIOS.

Los servicios son intangibles y este hecho tiene implicaciones
para la politica comercial de la nueva empresa. En la venta, la
empresa se debera concentrar mas en los beneficios que el cliente
va a obtener del servicio que en el servicio en si mismo.

La reputacion y la imagen de la empresa son decisivos, pues
el cliente no puede evaluar, a menudo, la calidad como lo hace con
los productos industriales.

Una caracteristica del producto es que el servicio no puede
separarse del vendedor, pues los servicios son creados y puestos en
el mercado al mismo tiempo. Este hecho implica que la venta
personal directa es normalmente el unico canal de distribucién
posible.

Los servicios no son almacenables por lo que son mas
vulnerables a las fluctuaciones de la demanda. Esta caracteristica
crea la necesidad de buscar nuevas formas de utilizacion de las
instalaciones cuando no haya clientes o la necesidad de buscar
mecanismos para estimular la demanda cuando termina la
temporada de ventas.

Es dificil que la calidad de un servicio sea estandar, pues
depende de la habilidad concreta de personas individuales en cada
caso. No es posible conseguir la confilanza del cliente si no es
manteniendo constantemente una aita calidad de ejecucién. La
publicidad positiva persona a persona es vital.



En las empresas de servicios, el comprador casi siempre tiene
la alternativa de hacérselo el mismo. Por esta razdn, los negocios de
servicios han de orientarse hacia el cliente mas que cualquier otro,
debe de mostrar al cliente que la empresa puede hacerlo mas rapido
Yy mejor que &l mismo.

La motivacion dominante del cliente suele ser el recibir una
atencion personal el cliente tiene en cuenta percepciones subjetivas
y la impresion que le causa el vendedor cuando esta pensando
adquirit un servicio. Es importante que el cliente satisfecho
recomiende el servicio a los amigos que podrian beneficiarse del
mismo. La referencia es un arma fundamental.

El papel de la politica comercial es de convencer al cliente de
que la empresa puede ahorrarle tiempo y hacerlo mejor que él
mismo, es por eso que cualquier aspecto negativo en la refacion con
el cliente tiene un gran impacto en el consumidor. Se debe cuidar
cada detalle de la atencion al cliente,

Entre las empresas de servicios existe una competencia
creciente de los fabricantes del producto y las empresas de servicios
relacionadas con el mismo. Esta situacion exige a la empresa de
servicios un andlisis detallado de la competencia y colocarse en
actividades donde ésta no sea tan importante. Es crucial atraer y
conservar un grupo de clientes fieles y satisfechos.

El precio refleja la calidad, grado de especializacién y el valor
que la tarea tiene para el comprador del servicio, esto pemmite mayor
imaginacién y creatividad de la empresa a la hora de fijar sus
precios. El precio que fija la empresa afecta a si mismo al valor que
percibe el cliente, por lo que se debe valorar los fiesgos de las
politicas de precios bajos.

La posibilidad de disefiar una politica de precios
estandarizada estara determinada por el tipo de empresa que se
trate, ya sea de servicios rutinarios, contraactuales u ocasionales.
Hay que recordar que la existencia de asociaciones, colegios
profesionales y gremios, ponen a menudo limites a [a politica de
precios de algunas empresas,

Los elementos que atraen a los clientes de las empresas de
servicios son la disponibilidad, la imagen y reputacién, y las ventajas
de su utilizacidén. Debido a esto, la promocion debera orientarse a
informar al consumidor potencial acerca de:



- Dénde y cudndo esta disponible el empresario, y como
ponerse en contacto con el,

- El grado de perfeccién con el que el empresario puede
prestar el servicio, nos referimos a la calidad.

- Qué ventajas les reportaran los resuitados de los servicios
que se ofrecen.

.4  ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO.

El estudio de las finanzas de las empresas se basan en e}
pasado para poder comprender el presente y tener una mejor
planeacién del futuro de las empresas.

Un estudio financiero es sélo una radiografia de la empresa y
nes muestra como esta por dentro es decir, muestra la salud de
ésta, demuestra conceptos como el apalancamiento, liquidez,
rentabilidad y la valoracién por el mercado.

Las transacciones que realiza una entidad econémica y ciertos
eventos econdmicos identificables y cuantificables que la afectan,
son medidos, registrados, clasificados, analizados, y finaimente
reportades como informacién, basicamente de las siguientes
formas :

a) Informacion relativa a un punto en el tiempo de los recursos y
obligaciones financieras de la entidad, dicha informacion se presenta
en un documento llamado balance general,

b) Informacién relativa al resuitado de sus operaciones en un periodo
dado, la cual se presenta en un documento denominado estado de
resultados.

¢) Informacion de los cambios en los recursos financieros de la entidad
y sus fuentes, que revele las actividades de financiamiento e
inversion. Se presenta en un documento denominado estado de
cambios en la situacién financiera.

d) Informacion de las inversiones realizadas por los accionistas en el
Capital Contable de la empresa y las utilidades y pasivos
capitalizados. Esta informacion se presenta en el Estado de la
situacion de cambios en el capital , en el Capital cContable.




REGLAS PARTICULARES DE PRESENTACION DE LOS
ESTADQS FINANCIEROS.

Los estados financieros deben contener en forma clara y
compransible suficientes elementos para juzgar la situacién
financiera, los resultados de operacion y los cambios en la posicion
financiera de la empresa.

Los estados financieros y sus notas son un todo y por lo tanto
se deben presentar siempre juntos.

Los estados financieros deben estar encabezados por el
nombre, razodn o denominacién social de la empresa y establecer la
fecha o el periodo contable por el cual estan formuiados.

Los estados financieros deben informar la moneda en la cual
estdn representados los mismos y en su caso las bases de
conversion utilizadas.

Hemos mencionado los cuatro tipos de estados financieros
que existen y los cuales son !

ay Balance general o estado de posicion financiera, muestra la
condicion financiera de una compadia en un punto dado dei tiempo y
es esencialmente, una instantanea financiera. Muestra Jos activos
que la empresa posee, sus deudas (pasivos) y la inversién de los
propietarios en la misma (Capital de acciones).

Activos = Pasivos + Capital contable

b) El estado de perdidas y ganancias, hace coincidir las ventas y otros
ingresos con los gastos de operacién para la empresa, en un pericdo
especificado.

¢) Estado de utilidades retenidas, proporciona la cantidad total de
utilidades que se han retenido en la empresa desde su comienzo.

d) Fuentes y aplicacidon de fondos, incluyen utilidades de operaciones
actuales, cobros por la venta de activos no circulantes, aumento del
crédito a largo plazo y emision de acciones adicionales de capital.
Las aplicaciones incluyen el pago de dividendos en capital, la
compra de activos no circulantes, el pago de deudas a largo plazo y
retiro de capital en circulacian.



MEDIDAS DE PRODUCTIVIDAD.

Productividad es un cociente de la produccién entre un factor
de produccién, es una medida de eficiencia de una empresa. Se
pueden observar tres tipos basicos de productividad :

a) Productividad parcial, es la razon entre la cantidad producida y un
solo tipo de insumo.

b) Productividad de factor total, es la razon de la produccién neta con la
suma asociada con los insumos de mano de obra y capital.

c) Productividad total, es la razon entre la produccion total y la suma de
todos los factores de insumo.
PUNTO DE EQUILIBRIO.
Es la cifra de ventas a partir de la cual 1a empresa empezara a

obtener beneficios, es decir la cifra de ventas minimas en un periodo
de tiempo determinado para no ganar, ni perder dinero.

Total costo fijo
Punto de equilibrio =

precio de venta - costo variable
(unitario) {unitario)
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Esto se ve:

Ingreso

Utilidad
v Costo total

Costo variable
! /.; Costo fijo
/ > Cantidad

de productas

Como se puede ver en la grafica, el costo total es la suma del
costo fijo y el costo variable; y la utilidad es ia diferencia del ingreso y
el costo total.

FINANCIAMIENTO.

Una inversién importante que se realice en un negocio puede
significar |a diferencia entre ef éxito y el fracaso.

Existen diferentes formas de atraer capital a una empresa y a
continuacion se mencionaran algunas.
Capital en acciones.

Este tipo de capita! representa los intereses de propiedad de
la empresa, a diferencia del capital de deuda obtenidos por

acreedores.

El capital en acciones proviene de los propietarios de la
empresa y concurre en varias formas.
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Capital directo en acciones, es una inversion de propiedad en
acciones comunes o preferentes, es una inversion directa en capital.

Capital contingente, existe cuando estd circulante una
obligacion y que se puede convertir en capital comin o preferente.

Capital comuan, cada accién de capital comun es representada
por un certificado de capital que es una unidad de propiedad en la
corporacion, y el porcentaje exacto de la propiedad de un accionista
depende del numero total de acciones que posea en relacién con el
nimero total de acciones circulantes. Cada accidn es un derecho
sobre el ingreso de la compaiiia que queda después que se pagan
todos los gastos.

Una accién de capital comiin puede representar dos formas
de inversion de los accionistas. Cuando inicialmente se emite e!
capital, el inversionista hace una inversidn directa de capital.

Existen, por tanto para negocios nuevos como en desarrolio,
diferentes fuentes de financiamiento. Como podemos cbservar en el
cuadro siguiente, seglin sea la etapa que atraviesa la empresa se
obtendran diferentes fuentes de capital y pueden clasificarse en
formales e informales.



Etapas de crecimiento.

CERO 1 1¥ 11 IV
Naturaleza de | Organizary | La empresa Se ha Fase de Empresa
la etapa, planificar la esta establecido | expansién ; madura y
empresa formalizada. | un registro | prospectos viable.
de historial ; | importantes
es factible un de
andlisis de | crectmiento,
estados
financieros.
Fuentes de | Posiblemente | Capital de Empiezana | Es posible El
financia- se invierte arraigo de participar una oferta | [inanctamient
Miento dinero del | una serie de | instituciones | publica de o puede
propietario fuentes ; | diferentes de capital. OCUITIT en su
para terminar pueden empresas de mayor parte en
el plan o para | utilizarse capital de forma interna
CONSiTUir un | una serie de riesgo. o mediante la
prototipo ; en | garantias. emision de
su mayor ofertas
parte fuentes publicas de
informales de deuda
financiamient
0.

La empresa actuaimente se encuentra en la fase il pues se
cbservan registros histéricos y es factible realizar un andlisis de sus
estados financieros, no asi en sus fuentes de financiamiento en Ja
cual continlia en una fase |.

FUENTES INFORMALES DE CAPITAL EN ACCIONES.

Son basicamente fuentes no institucionales, estas fuentes son
cruciales para las necesidades inmediatas de financiamiento de las
empresas cuando tienen poco tiempo de fundadas.
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Por lo general, el dinero proviene de proveedores o de
clientes potenciales, los cuales se veran beneficiados si los
productos alcanzan estandares de calidad aceptables.

FUENTES FORMALES DE CAPITAL

Son fuentes institucionales de fondos, estas instituciones,
Como las empresas de capital de riesgo y compafiias locales de
desarmolio, son parte de los mercados organizados de capital.

Empresas profesionales de capital de riesgo.

Son organizaciones pequefas y de propiedad privada, que se
dedican a invertir capital en negocios promisorios. Dado que hacer
una inversién al inicio del funcionamiento de una empresa es
aftamente riesgoso, las empresas de capital suelen ser
extremadamente selectivas, invirtiendo en empresas con grandes
prospectos y una administracion muy competente. Normalmente, los
prestamos se realizan siempre y cuando una gran cantidad de! total
del préstamo esta en forma de capital de acciones.

Pequefias compaiiias de inversion en negocios.

Son empresas de capital de riesgo de caracter privado, las
cuales son capaces de obtener préstamos gubermmamentales para
auxitiarse al otorgar préstamos de capital de riesgo y al hacer
inversiones de capital.

Compaiias y asociaciones locales, regionales y estatales de
desarmolio.

Estas compafilas se organizan para alentar el desarrollo
economico en sus territorios. Realizan inversiones de dinero de
arraigo en empresas relativamente nuevas tanto para convencer a
los propietarios de establecerse en el territorio como para el
desarrollo de las empresas previamente establecidas.
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Empresas bancarias de inversién.

Son instituciones financieras establecidas para ayudar en la
venta de los valores de organizaciones recientemente creadas.
Existen dos formas mediante las cuales se proporciona esta ayuda :

En casos raros, el banco puede proporcionar capitai en
acciones a la empresa.

£l banco de inversién espera a que la empresa crezca hasta
que sea factible ayudarle a volverse una empresa publica al hacer
una venta general de capital comun.

En segundo lugar , el banco de inversiéon simplemente puede
ayudar a efectuar una venta puibiica de capital.

Debido a que en éste trabajo de tesis se busca una mejora
productiva de la empresa, sdlo se mencionaron opciones de
capitalizacién para éste tipo de negocio.

1.5 ESTUDIO TECNICO.

Dicho estudio describe la forma de realizar el producto final,
es degcir, indica la realizacién del producto asi como toda la técnica
necesaria para obtener un producto terminado el cual ofreceremos a
los clientes, es la parte principai de las empresas y detenminan
cémo, cudntos, de qué forma y con qué calidad presentaremos
nuestros productos.

CAPACIDAD INSTALADA,

La capacidad es la salida maxima de un sistema en un
periodo dado, y es expresada nommalmente como una tasa, en
algunos casos la medicién de la capacidad es muy sencilla, (es el
nimero maximo de unidades que se pueden producir en un tiempo
determinado) pero en algunos otros casos, la estimacion de la
capacidad instalada es mucho mas dificil.

En aigunos otros casos, se utiliza el tiempo disponible ¢omo
una medida de la capacidad, podemos dividir la capacidad en tres
formas :
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Capacidad disefiada o instalada: Es la capacidad maxima que
se puede lograr bajo condiciones ideales.

Capacidad efectiva o utilizacion: Es el porcentaje de la
capacidad disefiada que realmente se produce.

Capacidad dtil: Es la medida de !a capacidad maxima
utilizable de instalacidn |, esta capacidad siempre sera igual o menor
a la capacidad disefiada.

ALMACEN.

Los objetivos que debe realizar un almacén dentro de una
empresa son los siguientes :

Recepcién de los materiales: es la accion mediante la cual el
encargado del almacén se ocupard de que todos los materiales
queden en lugares previamente seleccionados, de tal forma que se
dé una utilizacion eficiente del espacio, se tenga facil acceso hacia
los materiales, facilidad para el recuento de material y una necesidad
reducida de aparatos para la manipulacion.

Proporcionar materiales y suministros: esto se realiza
mediante solicitudes autorizadas al departamento de fabricacién y a
otros departamentos.

Llevar registros y control: de entradas y salidas para determinar
espacios disponibles y volimenes de stocks disponibles. Control de
material fabricado para almacenarlos y utilizarlos después en otros
procesos.

Retener: hasta gque se necesiten, grandes existencias de
materas primas compradas a precios favorables para el consumo
futuro.

El funcionamiento del almacén influye directamente sobre la
manera de llevar el registro de las existencias y sobre el trabajo del
departamento de costos en la contabilidad de los materiales. Si el
almacén no realiza bien su trabajo y no adapta sus métodos a las
necesidades de otro departamentos, puede dificultar el trabajo de
éstos y hacerlo mas complicado, méas costoso y menos eficaz.



MANTENIMIENTO.

El objetive de dar mantenimiento en una empresa es
conservar la capacidad de un sistema mientras se controlan los
costos, es decir que debemos disefiar los sistemas adecuados, pero
después es nuestra obligacion mantenerlos en buenas condiciones
de funcionamiento, para alcanzar el desempefio esperado, los
estandares de calidad y las ganancias esperadas. El mantenimiento
abarca todas las actividades involucradas para tener en buen estado
el equipamiento de un sistema

Categorias de mantenimiento :

Mantenimiento preventivo : Involucra llevar acabo inspecciones,
servicio de rutina, tener todo un calendario de servicios y una
planeacién para que se eliminen las falias que se pueden predecir.

Las actividades del mantenimiento preventivo estdn dirigidas a
la construccion de un plan que ubique las fallas potenciales y haga
los cambios pertinentes para evitar dichas fallas, esto es mucho mas
que mantener en buen estado y trabajando a la maquinaria y al
equipo. También involucra el disefic de sistemas técnicos vy
humanos que mantendran trabajando dentro de lo razonabie a la
planta, es decir, se permite que el proceso se mantenga trabajando
sin interrupciones.

Mantenimiento correctivo : Es un remedio, se realiza cuando ocurre
alguna falla y se debe corregir en una emergencia o prioridad para
continuar con el sistema funcionando, es algo que detiene la
produccidn y es imprevisto para la empresa.

HERRAMIENTAS

En este punto se concentra al equipo necesaric para la
manipulacién de materiales, debido a que en casi todos los procesos
industriales la mayor parte de la mano de obra indirecta empleada se
dedica a la manipulacién de materiales.

La labor manual es la mas costosa entre las que puedan
emplearse en todos los lugares en el que el volumen del trabajo o
los pesos que haya que manipular ofrezcan oportunidades para
utilizar aparatos que sean adecuados para esa tarea.

Las conclusiones obvias a que se llega cuando se busca
reducir 8l costo es que :
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- Siempre que sea posible debe eliminarse la manipulacién y, si es
necesario, el trabajo debe hacerse por medios mecanicos y no por
labor manual.

- La rutina de la manipulacion debe hacerse lo mas automatica
posible para reducir al minima los costos de este trabajo.

Es necesario destacar que mediante mas complejo sea la
elaboracion de un producto dentro de un proceso, mas estudiados
seran los sistemas de manipulacién,
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CASO PRACTICO
CAPITULO Il

MARCO DE REFERENCIA

il.1 HISTORIA DE LA EMPRESA.

La empresa se fundé en el afo de 1991 debido a las oportunidades de
negocio y a las buenas relaciones que se mantenian con la compasia Coca
Cola; se iniciaron con labores bajo el nombre de “PEDRO SANCHEZ PEREDA’
cuya actividad principal es la compra y venta de refrescos mediante maquinas
automaticas expendedoras de refrescos en lata. La empresa, desde sus inicios
ha mantenido un caracter familiar hasta fa fecha.

Para poder iniciar actividades, la primera accién ilevada a cabo por la
empresa, fue la adquisicion de cinco maquinas automaticas de refresco de la
marca comercial Coca-Cola compradas bajo un sistema de arrendamiento con
opcién a compra; una vez obtenidas las maguinas, se iniciaron actividades en
el mes de julio de 1991.

La empresa hasta la fecha consta de cuatro socios con un capital
distribuido de la siguiente forma:

PEDRO SANCHEZ PEREDA 50.00%
PEDRO ANTONIO SANCHEZ DIAZ 16.67%
JOSE EMILIO SANCHEZ DIAZ 16.67%
JOSE MARIA SANCHEZ DIAZ 16.67%
100.00%

Los primeros tres meses de vida de la empresa, las maquinas fueron
trabajadas por alguno de los tres socios minoritarios sin ninguna clase de
puesto o responsabilidades establecidas, el dinero obtenido de las maquinas
era separado y contado por los socios para después depositarlo en una cuenta
de compania. Los ingresos cbtenidos se manejaban de la siguiente forma: Una
parte se utilizé para pagar maquinas, otra parte para comprar producto de la
empresa refresquera Coca-Cola a precio de camion y con crédito a ocho dias.
El refresco se surtia en uno de los coches de los socios.

Tres meses después de haber iniciado la empresa, se decide adquirir
otras cinco maquinas bajo el mismo sistema de arrendamiento. La empresa no
sufrid ninguna modificacidon en cuanto a sus funciones y las maquinas se
siguieron surtiendo con el coche de uno de los socios. El area donde se
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ubicaron esta diez primeras maquinas fue la Ciudad de Chalco de Diaz
Cobarrubias,

ENERO

En enero del afio de 1992, debido a las utilidades registradas, se
compraron otras cinco maquinas en arrendamiento y una computadora. La
empresa extendid su campo de accién fuera del municipio de Chalco, llegando
a un total de 14 maquinas instaladas.

FEBRERO

En febrero del mismo afo, se adquiere una camioneta Nissan con
capacidad de carga de una tonelada con el objeto de brindar un mejor servicio
ademas de disminuir gastos de traslado y flete de maqguinas. En este mes se
cambiaron 3 maquinas de lugar lo que hubiera generado un gran desembolso
para la empresa en caso de no contar con la camioneta. £l fin de reubicar
maquinas cbedece a la necesidad de cubrir los gastos de la empresa |, es decir
las magquinas no cumplian con un minimo de venta requerido.

Criterios de ubicacién :

1) Un lugar de gran afluencia de gente .

2) Exista un cierto nivel adquisitivo.

3) Que trabaje preferentemente 24 horas al dia.

4) La renta que se pague por el lugar sea moderada.

Criterios para que la maquina no se cambie de ubicacion :

1) Que cumpla un minimo de ventas {lo suficiente para cubrir sus gastos y exista
una ganancia).

2) Los gastos de la maquina no se incrementen.(aumento de renta, se saiga de
ubicacion, incremento en insumos, etc.).

3) El deterioro de la maquina no sea excesivo.

En este caso las maquinas se cambiaron por no cumplir con la venta
minima requerida.



ABRIL,

Se cambiaron dos maquinas de ubicacién , en este caso las maquinas
tuvieron que ser retiradas de su antigua ubicacién por terminar la relacién con
dichos establecimientos, consiguiendo ubicaciones en este mismo mes, asi se
logro que las maquinas no dejaran de trabajar y siguieran produciendo.

OCTUBRE

Este mes se compraron cinco maquinas, las ubicaciones de dichas
maquinas se tenfan antes de hacer la inversion |, esta operacion fue realizada
asi por tener que pagar arrendamientos y pagar el incremento de pedidos de
refresco, la empresa sufriria una gran descapitalizacién, la cual generaria una

inestabilidad y un gran peligro para el negocio.

En seguida se reproducen dos

gastos de la empresa en e afio 1992

cuadros que muestran las ventas y los
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CREDITO 30 DIAS
DESCUENTO 15%
TIEMPO ENTREGA 3 DIAS
PRECIO VENTA $2.00
PRECIO COMPRA $1.04
LATAS VENDIDAS 233,505.00
ARRENDAMIENTO 92,400
MES GASTOS
ENERO £ 1,053
FEBRERO 5 950
MARZOQ 3 1,749
ABRIL 3 2,354
MAYO $ 2,638
JUNIO 3 3,600
JULIO 3 3,750
AGOSTO 3 2,650
SEPTIEMBRE | § 3,250
OCTUBRE $ 2.800
NOVIEMBRE $ 2,750
DICIEMBRE 3 2,600
COSTO REFRESCO $ 242 845
ARRENDAMIENTO] § 92,400
TOTAL 365,389.20
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ENERQO

Comenzando el afio, se cambiaron 3 maquinas de ubicacién. las cuaies
son la 13, 15 y 17, cada una teniendo un caso en especial. La maguina 13
(Autobuses Aifa) se cambia por un desacuerdo con el local por una mejor
oferta para éste, Ia maquina 15 (Gasolinera San Nicolas) se cambia debido a la
competencia la cual ofrecia mejores ganancias a los duefios del local; vy ia
maquina 17 (Veterinaria Pecos) fue cambiada por no ser una maquina que
cumpliera con los minimos de venta para seguir trabajando en dicha
instalacion.

MARZQ

El tercer mes del afo s6lo sufre un movimiento, la maquina 16 cambia
de rumbos buscando un mejor lugar, el cual tenga una mayor venta y consiga
darle una estabilidad de ubicacion.

ABRIL

Al mes consecutivo se ven dos cambios ; las maquinas 18 y 19. Ambos
casos son iguales, pertenecian al mismo duefio y éste consiguié mejores
opciones, ambas estaban en gasolineras ¥ se maovieron a un lavado de coches
y @ un restaurante familiar de fin de semana.

JULIO

Crece el numero de maquinas y se llega a un total de 20..Las dos
ubicaciones nuevas comesponden a una agencia de coches y una tienda
miscelanea. Dentro de este mes se registra un movimiento, la maquina 6 deja
la miscelanea y se ubica en Ozumba, Edo. Mex .

AGOSTO

En este mes se traslada la maquina 18, sale del lavado de autos donde
estuvo solo 2 meses y se ubica en una gasolinera en Tlahuac D.F., donde se
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encontraba otra maquina con el objetivo de brindar un mejor servicio a los
usuarios.

SEPTIEMBRE

Tan solo un mes después del movimiento donde se ubicaron ambas
maquinas, la gasolinera cerro y Ia maquina 18 se reubica enfrente de un hotel
Y una discoteca en el Bulevar de Chalco, Edo. Mex.

OCTUBRE

Debido nuevamente a la competencia, se pierde la ubicacién de la
maquina 2, la cual se traslada a la Cruz Roja de Amecameca, al mismo tiempo
la maquina 14 cambia su ubicacién de la granja donde estaba a la agencia de
coches VW de Chalco, Edo. Mex.

El resto del afio no existié ningun otro cambio dentro de la empresa, es
decir, no se compré ni hubo mas traslados de maquinas.

En seguida se veran los cuadros donde se observa las ventas y los
gastos respectivamente durante el afio 1993 con una secuencia de mes a
mes :




Mo ENERO | FEERERD | waRzO AEFIL MOYD JNG A0 AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOWEMWERE | ociBvere | TOTAL
i |% o8 1ZR0|s i1semls 1ixmls 110005 1esmfs 1esmls 1ew|s Fsm|s m|s  26m|s  smocols 14s0c
2 ] S |8 1H0(5  100m|8 0w - |s - |5 eie|s coac|s  awroo{E s G000| 5  S4co|s  7es00
P |5 4B1M|S 41B800|5 3pM00(s 448003 485100[s egmm|s szzo|s susmls  ammow|s smw|s  1mow|s amw|s meewn
4 [S 34000(5 383300|5 4414003 52B00[S SE0L00|S 5IMI0)$ S6M00jS 458M0|S  ITB00|S 454005 48100{5 3720003 S4THW0
5 |3 ool imons 2esoo|s 2es2oo|s zsemofs 1vmools comwls 1s400( 8 w7 w(s 1220(5 1mewis 1awow]s axmo
6__[$ 13000]$ 118R00|$ 2mA00{$ 1434008 176B00{§ 113400 | ™ $ 1vam|s BAm(s 1me0|s  1560ls  1,1%00fs 159000
713 18dmis 1400005 24mm|$ zer|$ 3avools zmacols 21s00(s 2wmoo|s  1razoo|s zumac|s  zswoo|s 1smoofs mesw
oI5 2enmis 2087.00|5 240a00(S 2600008 20800(s 1gam|s z2¥1m0|s 24wmcols tasm]s iammis  27zoo|s  13uoo|s =7
@ |3 mmls  w60($ ewmfs 1amomls 1mew|s 1meols 14em|s tasecols MEO0(S 1e00|s  10000(s 105008 1Mo
0 [$ 20000|% 204000)F 37TO00)S 40P00|$ 600A00)3 4awon]s amem|s aenmfs  azamwls 41=mwls  szmwls amom]s sxso
1 |3 aoem|s - |5 em|S 3000($ 485300($ 511100)$ 4onmf$ scwm|s  248100(s aomoo|s  semwofs aamoo|s e
2 |$ 40010003 3mAM|S At2m|s 47200($ 6aam|s someo|s asmools arew|s amo|s aesto|s  amewfs asgools mmm
3 $ 1ERW|S 19720008 407800($ 42W00|$ 4SM0|$ 324m0(s 2emoo|s 2703 aswoo|s  amam|s samem|s mIeowe
p4 |3 1S¢m|s 13AW[S 1emm|s 1mmo|s 22n0f5 tevw|s 1gmeo(s 15505 1150|s  seo]s 1mem|s  wmsm|s ez
15 i i3 25600(3 360w(s 3g7m|s 4smoo|s 4pam{s agew(s amamwl|s zwofs izow|s  2s0w{s 20w ®wmw
e |s swm] WS sam|s viseels 1mmfs ovmls  emm|s 1ommis Jamfs amm|s aR0|5  440]s 811800
7 |pwmplici]{s asmoo|s semcns zemm|s arecols THA00[S 72600i8 ASBA0C($  I0M00|S 287800| 8 247500| 3 2204m0|3  &234500
8 |$ 19600]8 18600 3 LMm0|$ 1250)s 1070[s  6M00|5..A0000(%  aum|$ 2emom|s  257m00| 5 230400)S 421400
9 |3 aseco|s 3ce.mo]d- Ws 7mols smls sumls ammls mw FowRi@ls  raam|y esum(s  gom|s 15s8o
5 1gmeo)s 1zeoels 21mm|s 17mm|s 2zem|s wsom|s o2mfs 1amm|s SH00 | e ool § 4400|5  emools 1480000
3 - |5 - IS - |s - |3 - |s - |s woo|s 1e4oo|s go|s  ermls  1sammls  emm|s  essswm
3 - |3 - I3 - |s - |3 - |s - |$ emRm|$ 2772005 L7RA00|S 235800{ 5 125800(§ 18]S 109500
§ 4520100}5 3BBIOC0|§ SIEDOND|$ S50M00|S GAST.00)S HTER0M|S SIGH0|S S0NM|S  428M00|5 453M00[S 48100003 4284300]$ 805200

:

Nota: las celdas sombreadas indican el mes en que se cambid la maquina de ubicacién.

MES COSF0 DE VENTAS | RENTAS | ARRENDAMIENTO | GASOLINA | CAJA CHICA | GASTOS P OTROS | CONTADOR | TOTAL
ENERO $ 23482 |5 4%588| % 7,700 | § 1,000 | § 2435 | 8% 1000 { § -1 3% - | $ 40,158
FEBRERQD 1§ 20661 |3 4364 |5 7700|$ 1.000)|% 500§ 1050(% -1% -1§ 35285
MARZO $ 20067 |§ 4708213 7,700 % 2,000 | $ 1,500 | § 1250 | § 2080 | % -1 % 45368
ABRIL $ 283281 % S5335|% 77001 % 20004 % 500 | § 1250 | 8 2017 % <|s 47130
NAYQ $ 33701 % 5244 | % 770018 1,121 1§ 10001 % 1000|§ 16521 § -1§ 51337
JUNIO 3 2010118 489993 7700 |9 203018 15001 3 1250 | % 2778 | 8 450 | § 40798
JULIO 3 27,285 | § 4378 1§ T700( % 1000 % 56018 10001 $ 607/ % 450 | § 42588
AGOSTO $ 0|3 50511 % T700]% 1,250 | ¥ 1250 |3 1,250 | § -1 3% -] 5 4540
SEPTIEMERE | § 21563 | % 4827 | % 770018 200018 2000 | $ 1000 |5 3331 § 450 | $ 39883
OCTUBRE H 22851 |3 4980 |8 TT00( S 518 1033 |8 10008 -13 1801 § 38,324
NCOVIEMBRE | § 24,358 | § -1% Fro0|s 5008 1033 | § 1000 | $ -]s 18D | § 34,789
DICIEMBRE | § 21664 | § - Troo|$ 2383 550 |8 12501)% -18 180 | § w772
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1994

ENERC

Al comienzo del aflo se cambié la maquina nimero 18 que se
encontraba en la gasolinera de Servicio Meza en la delegacién de Tlahuac y se
colocd en la Plaza principal de Mixqui.

FEBRERQ

Se compran 3 maquinas mas, las tres son usadas y son las maquinas
23, 24 y 25 para la empresa, las dos primeras se ubican en el edificio principal
de campaiia para el Presidente de la Republica del PRI, sobre Insurgentes
Sur, y 1a 25 se coloca en una gasolinera en la carretera Federal México-Puebla
en la localidad de Ixtapaiuca Edo. Mex.

MARZO

Se adquiere un maquina mas que se coloca en Servicio de Lavado
Jarama, sobre Pantitlan en Cd, Nezahualcoyotl ; ademas se cambian de lugar
dos maquinas : 16 y 19; ia 16 sale del Centro de Verificacién de Chalco (
carretera a Cuautla), la maquina 19 se tiene que retirar de la Plaza del
Recuerdo por rompimiento de contracto y se coloca en una gasolinera en
Juchitepec.

ABRIL

La maguina nimero 8 se gueda sin ubicacién, debido a que cend la
cremeria Chalcrema.

JUNIO

Se eambia la maquina nimero 2 de la Cruz Roja de Amecameca vy se
coloca en una gasera, Gas Popo. Este cambio le provocd una baja de ventas,
pero sobretodo el cambio del director de dicha institucion.



JULIO

Se consigue un lugar para la maguina numero 8 y se pone en la fabrica
de Embutidos Selectos S.A. “La Espafioia”, sobre Emita iztapalapa, ademds
se compran 2 maquinas mas ; una (maquina 27) se coloca en la Gasolinera de
Tlalmanalco y la maquina 28 se localiza en la zona industrial de Chaico.

AGOSTO

Se queda sin ubicacion la maquina 19 del Servicio de Juchitepec al no
quedar conformes con la renta pactada y se cambia la maquina 28 de los
Industriales a la presidencia de Chalco.

SEPTIEMBRE

La maquina 9 se retira de la cremeria D.Mil, porque no le es costeable la
renta, la maquina se ubica en la fabrica de Tinacos Rotoplas en la calle
Anahuac en Villa Coapa y la maguina 19 gue no tenia ubicacion se coloca en
una panaderia en Tecomitl.

OCTUBRE

La m&quina 18 que se encontraba en Mixqui se cambia a la Agencia
Nissan de Chalco, este cambic se da porque el encargado de la maquina
desaparecid y no existia seguridad para la maquina.

DICIEMBRE

La maquina numero 21 pasa del Servicio Castro Flores a Rotoplas en el
area de carga , que esta localizada en ia calle de Anahuac en Villa Coapa, el
cambio se debe a las pequeiias ganancias obtenidas en dicho lugar. Este mes
se tienen que refirar las maquinas 23 y 24 localizadas en el edificio de
campafia presidencial del PRI ( antes Colosio en ese momento Zedillo), la
maquina 23, se ubica en et Banco Comermex sucursal Los Reyes y la maquina
24 queda sin ubicacion.

Ahora se muestran dos cuadros donde se veran mes por mes las venta
y los gastos de la empresa durante el presente afio de 1994 :
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FEBRERC $ 20627 |§ eBA141% 1,000 § 8238 | % 2002 |8 100 ] % -1 % 47,881
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FEBRERO

La maquina nimero 16 se cambia del deportivo Chalco a la fabrica de
ropa Festival ubicada en Los Reyes La Paz.

MARZO

La méquina nimero 28 se cambia del Palacio Municipal de Chaico a la
pista Olimpica de Remo y Canotaje de Cuemanco, se compran tres maquinas
mas y quedan instaladas en los siguientes lugares: la maquina 29 se instala en
la gasolineria de Av. Guerrero en el D.F. frente a la Cantina La U.de G, la
maquina 30 se instala en los molinos Azteca de Chalco de la empresa
MASECA vy por ultimo, la maquina nimero 31 se instala en la agencia de
coches de Nissan que se encuentra en Av. San Cosme.

MAYO

Se compran dos maquinas mas y se instalan, la maquina numero 32 se
instala en |dea! Estandard, una fabrica de muebles para bafo ubicada en
Ecatapec Edo. Mex. y la maquina numero 33 se instala en la fabrica de
conservas La Costefla que se encuentra en Ecatepec.

JUNIO

Se cambia la maquina nimero 29 que estaba en la gasolineria de Av.
Guerero y se instala en Los molinos Azteca de MASECA, en el area de
comedor de la misma planta de Chalco.

JULIO

Se cambia la maquina némero 16 que estaba en la fabrica de ropa
Festival y se instala en la planta de DOMEC de Los Reyes Edo. Mex.; se
cambia la maquina nimero 20 que se encontraba en la agencia de Volks
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Wagen de Chalco, ubicdndose en la bodega cuatro de DOMEC en Los Reyes
La Paz; se instala la maquina nimero 24 en el deportivo de Chalco , se cambia
la maquina numero 26 a {a empresa Ideal Estandard y la maquina namero 32
se queda sin ubicacion al retirarse del servicio de lavado de Jarama en Ciudad
Nezahualcoyotl en la Avenida Pantitian, la maquina numero 28 se retira de
Cuemanco y se instala en el club de remo del IPN.

SEPTIEMBRE

Se cambid la maguina numero 5 que se encontraba en la gasolineria
Jiménez en Amecameca Edo. Mex., la maquina nimero 6 se queda sin
ubicacién al retirarse de fa gasolineria de Ozumba, asi como las maquinas
nimero 19 que se encontraba en Tecomitl y la nimero 27 que se encontraba
en Tlalmanalco.

OCTUBRE

Se retira la maquina numero 28 del club de remo 1PN y se instala en el
palacio Municipal de Chaico.

NOVIEMBRE

Se instala la maquina numero 19 en la fabrica de plasticos PLAMMEX
ubicada en Los Reyes la Paz.

DICIEMBRE

Se instala la maquina nimero 27 en la gasolineria de San Juan ubicada
en Ciudad Nezahualcoyotl en la esquina de Periférico (Canal de San Juan )y
Av. Pantitlan,

A continuacién se veran dos tablas que muestran las ventas y los gastos
de la empresa en el aflo 1995.
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® |s - §s . |s 1|3 amam]|s 4mmo|s 1wl 5 - s 15100 [, $ Samis 1onml s Renn
% s - s - |s 7eo|s  sam)s  @oo[ge $ 341300|3 21300|$  2EX00|S 196800|%  BEIO0IS 14300} MaAN
o s K - |s 1emom|s agao|s exew|s sonw|s amiools 2ws0|s  2rem|$ 16700|S  196700)$  LESLONS 3264800
0 $ BE $ 1o70|3 15MI0|S 21A00(s 42500{5 10000(% M00[S wom(s 1esm|s  wemls aam)d w3ac
2 _|s - |8 - 13 - |3 - |5 emam|$ aztmls - s - |3 - 13 - 1s - |s - |s 158100
= |s - |s $ s - Is zaMoo|s 2ssmfs eeo0)s 1e7m|s  1eMois 245700) 8 10000 §  2000) 5 1700800
E s aerols sran(s Dzmn|s wmols eurols Beowols BiEm{s emels  sEED]S SMA0[S  G960[S SUEO| S 68740

Nota: las celdas sombreadas indican ! mes en que se cambié la maquina de ubicacién.
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COSTO DE VENTAS | REWTAS ARRENDAMIENTO GASOLINA CTAJA CHICA GASTQS P OTROS | CONTADOR TOYAL
$ 2072358 3872]s 27001 % 1,758 | 3 123213 8313 | § k] 100 |$ 8728
3 18827 |5 39933 3 181813 16,343 | § L X~*RE] -1 3 100 | 43212
L] 26443 |5 aa95)3 -1s 203815 24811 % el -is 100($ 41872
5 248)8 s275|3 -3 2,097 | $ 14,25 % 83328 -5 100 | 5 57400
3 MBS 5188 S L] 183713 3119 | 3 831 [ § -1 100 % 51280
$ Z9M{s 51388 k] 24886813 708 | ¥ 63331 § TA131 % 100} $ 62587
5 26007(% 586418 $ 232313 1077 { 3 83335 121783 1§ 54480
$ 2852178 g s -1 & 1140 | § 1360 | § 8332 | § 88041 3% -]3 48788
3 25950 |8 5321) % H 244218 1797 | § §333]|% 5438]3% -1% 47288
5 2006313 3835 % k] 285113 1147 [ & 4333 | s Ols =13 4203
3 21649 |3 53428 $ 2548 |5 2453 | § 5,333 | § 849 | 5 <[5 4T4AR2
$ 25722 |8 ass| s K 1285 % 1205 | 3 700003 s5883|s 135018 46070
$ I3529|s 55804 (% 2m00]s 24534 | § 47125 ] % 7EBCA[3 4D 7BO| S 1956 | § 572185
996
ENERO

Comenzando e! afio de 1996 no existi¢ ningin cambio de ubicacién de
méquina, en lo que podriamos denominar fa recuperacién del mercado perdido
en Los dos afics anteriores. Esto se podia ver como un signo alentador y con
mucho optimismo.
FEBRERO

La maqguina numero § que estaba ubicada en la cremeria Campanario
se queda sin ubicacién , la maquina nimero 6 que no tenia ubicacion se
coloca en la empresa Lacto, la cual se dedica a reparar trailers y se encuentra
en Los Reyes La Paz. La maquina nimeroc 14 se refira de Equipos y
soidaduras en Chalco y queda sin ubicacion ,este mismo mes se logra ubicar la
maquina ndmero 23 que no tenia localizacién y se instala en ldeal Estandard
en el area de embarques.
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MARZO

A s6lo un mes de quedarse sin ubicacion las maquinas 5 y 14 se
reubican en las oficinas principales de Domec ubicadas en Coyoacan |, la
maquina 5 se instalé en el edificio principal o Torre Domec y la maquina 14 se
instalé en el edificio de enfrente denominado La Troje. La maquina nimero 32
que no tenia ubicacion se instala en la base de peseros de la Ruta 36 ubicada
en {a carretera Chalco-Tlahuac,

ABRIL

Este mes se quedaron sin ubicacidon dos méquinas mas que fueron la
ndmere 24 la cual se encontraba en el deportivo de Chalco ¥ la nimero 28 gue
se encontraba en el Palacio municipal de Chalco, también se ubicé una nueva
maquina la nimero 34 que se instalé en la refaccionaria ixtapaluca en
Ddapaluca Edo. Mex.

MAYO

Este mes solo se consiguié ubicar la maquina numero 28 que se
encontraba en el patio de la empresa y se instald en ef desarrollo de vivienda
de interés social de fa empresa Geo en Ayotia.

JUNIO

La maquina nimero 24 gque no tenia ubicaciéon se instald en Ideal
Estandard junto a la maquina nimero 32 para incrementar la venta, la maguina
nimero 2 que se encontraba en la empresa de gas Popo se ubicd en la
gasolinerfa de Valle de Chalco, ademas, se compraron tres maguinas mas.

JULIO

La maquina nimero 17 se quedd sin ubicacion al ser retirada de la
gasolineria de servicio Meza en Tlahuac por problemas con la administracion
de la gasolineria.
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SEPTIEMBRE

Se instala la maquina nimero 35 en la fabrica de conservas La Costefla
dentro del comedor para obreros ubicado en la puerta uno de la fabrica.

DICIEMBRE

Se instala la maquina nimero 17 en la tienda de abarrotes ElI Puma
Abarrotero en La Carretera Chalco-Cuahutla.

A continuacién se pueden ver dos tablas que presentan las ventas y los
gastos mes por mes durante ei afio de 19956 dentro de fa empresa .



1996/ !

MO | ENERO | FEBRERO | waRZD ABFIL. MAYD JUNIO ALO | AGOSTO |SEFTEMERE OCTUBRE |MOuwEMERE DicevBre|  ToTaL
1 [s Swoonls exomfs yopspols 14s500[5 145800 % 170000 % 1,77200{% 16m00 |3 120000 % 140800(% @iR00]% 120900)§ 15.397.00
2 8 Twoo|s e5'00|s oac0ls 46s00)8  sarmo $ 04000|$ 1,05500] % 115800|% 1,08200[5 BOGOO|S 7000 S TRO0
3 {5 2m000(3 1954.00|% 20e000|s 2sm00|s oracels 231100)S 389600]5 208400|% 302800|% 259000{% 196300(% 2721.00(§ 3500
4 |5 1,508001% 238000{$ 2150008 2067.00|% 252500(% tss400}s 23wo0|$ 1847.00| 5 200700($ 2557005 211800|% 240400 5 2471.00
5 |8 - 15 $ 1.12000f$ 281700|% 200000f5 190300]|5 1,667.00] 8 1456008 1,34400[% 142200]5 120.00| 5 15.07.00
8 |5 veong 3 $ 1477005 189000 % 166300f5 1Fa00[% 124008 1.25000|% 1621008 107000] 5 1673.00]|§ 1844400
7 |$ 26300]% 142000]3 18450018 210900)$ 282200|% 198500} % 217300|$ 2414005 230800|§ 243.00| 5 258000|3 244300/ 290911.00
& |35 10000{5 1,04200]3 eeso0)S 115003 120000|3 124200{5 1,500.00{5 1,80500|% 200000|3 1.95200($ 1,18000) 3 245400)§ 17.670.00
% |5 S600[S 1,5%00{% 18800|S 10M00fS 182000|5 128500}5 14z200($ t711.00|5 214000|% 1277.00{§5 15480003 140000)% 17000
10 |$ 185700)% 1806.00{5 255500]% 250800]8 300000)% 206500|$ 243500($ 262400|5 372000{§ 270600{% 268300|$ 3901.001 % 31487.00
11 [$ 1507.00(% 15%00|S 2428005 2enMo0{s 3182005 290400]$ At400|$ 3161.00|$ 304800|% 300200| % 2630013 300} S 3261000
12 |5 1.7500) % 108800{§ 142200(% 143200f$ 19M.00|% 1,87900)§ 1680005 13000[$ 1¢700|3 5M00|$ 1I700|F 1Eem|$ 7XRA0
13 s 198500(% 1512005 280500|% 260100f % 5800.00|% 423700|$ 460400(% 4220.00|% 4681.00|3 432200[% 496000) % 403000)| 5 4818400
14 |s F00|S - ploefAlbls 670018 142100|$ US30]S 61100[S 4m0jF  W000|F  15100|3  12100]F 8100 $ 5700
15 |3 111400 % 1760008 143300|3 2151.00|§ 1,534.00|5 16500008 1.18400|% 163300[($ 1880003 1,06000{5 151000{$ 1610.00)| 5 16N
16 |§ 147200|8 1,567.00[8 671005 184400]§ 20400} 1461005 165000|$ 1.783.00(% @1.00{§ 223600($ 2363.00|$ 32200| % 7221500
17 |5 217m0fs a=aw|$ agvso0|s 3smool|s 406000|8 165a00]s Smoofs - |s - 1% moofs - b il 5 22000
18 [$ 2500[$ 1,01600]S es00[$ 1,11500|$ 85000)% E3N00|S  95000|$ BAMO00|S  836.00{§ 1,00000(§ 72000/5 ©3400|5 1023400
19 I3 temoe)s mals 17mm|s 1672008 t7800|s 1,6:00{5 11000)8 1,501.00|8 7500\ 3 1.02500{% 8300)§ ooam0ls 1610200
2 [§ 1,21500(8 or000[s 4800 % 100200[S 13280005 112300|5 7A500[$ 1067.00|S 9100|$ 1.331.00]|5 1,3M00|$ 63.00(5 127500
2 |s Momo|s ede00fs tr0s00|s Soeonis oedools em0|s 6MO0|S  13200|$  44100(5 100§ X000|§ 4M400)3 647500
2 {5 4r400|s 70200f$ or2o0|$ 240000[% 190900(% t4300]|% 1543005 Ga7O0|S 1001.00|% 1.49500)|% 103700|S 169500 5 1550600
2 |3 mopied $ BRo0|s 126200|% 214500(8 1,15800(% 1,57300(% 234.00|5 2300|$ 226400(% 272300|$ 25H000)|% 228900
24 |$ e000(S  64400]5 26000 % - |s . PeTARREOM $ BAT7O0|S §1,67300] 8 1045300|3 BEOBOO|S 967800|% 6M0.00($ 78400
25 |3 aoow00|s 2941003 347800|% 368000[S 47S500|3 4531.00|5 35640018 3VI00|$ 430000[$ ITEBO0|$ 3Z70G00]S 44500 3% 4596500
2 % 954300]$ 61200043 $1.47500( $ 11,00800 [ § 11,700.00 $ 1082400 |$ 720700|$ H,08400)|$ BB4200|$ 758000} § 0674001 G750 § 114X000
27 |s 1800{s 155400(s 221003 281800|s 204700)% 2460005 20000|5 1771.00($ 407200|% 171B00($ 1472003 184200|% 2607000

| 2 |3 2400]3 3um)s - |s weoo|Roosacdls es00|s zesools 2551.00(8% 1.62300(S 23170013 285700]5 2456001 % 165200
2 |s 15moo|s mamo|s zimoo|s 1815005 2883008 12ra00ls 118600(5 191800(% 1,051.00{$ 100900[$ 1571.00{% 1,127.00|$ 1807400
0 |$ 144400(s 7|3 27m00ls 173000|s 221000|8 1,74600|5 140400|3 1.66000(5 1.41900|3 BSTO0|S €000|S  VESOO[S 172100
31 [$ 10220005 es5700|s #M.00|S 09500)S 118000|% 1.87D00]|% 143500{3 62400|$ 1701.00|$ 1.0300f$ 108100|§ 1,50100|§ 1430000
2 s - |3 - i $ 22%00|$ 264000[5 4847003 194000(8 177300[5 441000|$ 1998.00]5 1298003 1300 % 2015800
5 | 214000|3 230000)s a7i7o0ls oema00]s sparools 50810008 4786003 408000)8  EH400|S 27160005 24L0 (3 297800|8 WA
s - 18 - |s . i s 12500ls va7o0(s  onoofs ewools 201500]8  esSo0 (S 68000fS 4080008 8813.00
B |$ i - 5 - |3 - 13 - I3 - |s 1memls 1emo0ls 2400008 apwo0
» 0 3 - |8 - |s - ] - os - |8 -
7 o 3 - |8 - 18 - 3 - of$ - 18 -

\

:mm_ § 46.17R00 | § 4881200 | § 6400800 | 5 THEM00 [ § B4.004.00 | § 78,167.00 | 5 7548400 | $ 78,104.60 | § 7057600 | § 73.011.00 | § 73.800.00 | $ 78,308.00 | § B48.80300

Nota: las celdas sombreadas indican el mes en que se cambié la maquina de ubicacion,
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MES COSTO DE VENTAS | REMTAS | ARRENDAMIENTO | GASOUNA | CAJACHICA ] GASTOSF | OTROS | CONTADOR [ TOTAL
ENERO 3 naels s s -1s 23781 14181 8 tomjs esmi|s NERE AL
FEBRERO |3 4718]$ asss|s s 1774 |8 1,002 | § 8200{$ 335)s A50FS 46825
MARZO ] wom |y arwvis .13 15561 % 1,444 § S (L I RALIEE] 2518 84110
ABRR L] MEM |5 8IS -8 2118 1807 | § BOOG[S 7065 |S 2505 7120
MAYO 3 BMs|s somls s 1267 {3 1.747 | 3 pio|s  sreris Z5] s e1.897
JUNIO L] Srels adels s 304418 1084 ] 5 B300|3  3337(% 23] s Trao2
JULIG 3 42883 |5 azs]s BE 1808 |3 3359 | % 8|8 SsToo|s 25y 88278
AGOSTO ] ase4 |5 a175]3 -ls 2om2 05 aisals Ay |s tasan|s 248 7m004
SEFTIEMBRE | s 4883185 410003 -ls 2.284 | $ 171818 9400 |3 NS -[ 5 7eo0s8
OCTUBRE % 41922(5 Jo08ls -{ % 2855138 1.945{ % s2o0]|s  4172(8 AS0F S S240
NOWVIEMBRE | § /0| S eSS -3 227918 172als 05005 10003]8$ 5|5 erem
DICIEMERE | 3 w5 |3 den|s -l s 23823 2119 |3 as00|s t3o0sz|s as|s sro0a2
| 1
TOTAL |3 4358103 53138 -is 20378 |3 267218 101500 | § 100,454 | 3 2700 | § 795443

A manera de sintesis y para ser mas claros con los movimientos de las
maquinas dentro de estos primeros cuatro afios se crea un cuadro donde se muestra
el niumero de maquina y sus especificaciones para que se tenga una mejor idea de la

historia de las maquinas.




NA_[LugaR TIPO DE EMPRESA PERIODQ EN LA UBICACION TIPQ GE CONTRATO
ATA. MARTHA FERRETERIA DESOE 0192 HASTA LA FECHA  |POR SERVICIO
SANFELIPE GASOLINERIA DESDEQT-92 HAST AG4-D2 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
SAN MART Iy GASCLINERA DESDE 04-92 HASTA 10-92 RENTA DEL 16% DE LA VENTA
CRUZ ROJA HOPITAL DESDE 10-D1 HASTA 08-94 POR SERVICIO
GAS POPO GASERA DESOE 08-94 HAST A 06.94 POR SERVICIO
VALLE DE CHALGO GASCLINERIA DESDE 08-98 HASTA LA FECHA RENTA DEL 10% pE LA VENTA
SOBERGN GASOLINERIA DESDE 01-92 HASTA LA FECHA  [RENTA DEL 10% DE L4 VENTA
COoMPaARlA GASOLINERLA, DESDE 01-92 HASTA LA FECHA  |RENTA $300 MENSUALES
JIMENEZ GASOLINERIA DESDE 01-§2 HASTA 09-95 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
ICAMPANARIO CREMERLA DESDF 09-85 HASTA 02.98 REWTA DEL 10% DE LA VENTA
SIN UBICACIAN DESDE 02-98 HASTA 03-58
COYOACAN 1 VAT VMG O A DESCE 03-88 HASTA LA FECHA  |POR SERVIGID
FAVORITA ABARROTES DESDE 01-92 HAST A 0793 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
GAS OZumMBA GASERA DESDE 07-93 HASTA 09-93 POR SERVICIO
LACTD TALLER MECANICO DESDE 09-08 HASTA LA FECHA  [POR SERVICIO
VOLCANES GASOLINERW DESOE 01-92 HASTA LA FECHA  [RENTA DEL 10% DE LA VENTA
CHALCREMA CAREMERIA DESDE 01-92 HASTA 04-04 RENTA OEL 10% OF LA VENTA
SIN UBICACION DESDE 04-34 HASTA 07.04
LA ESPANOLA FABRICA DE EMBUTIDOS DESDE 07-94 HASTA LA FECHA  |POR SERVICIO
DORA ML CREMERLA DESDE 01-02 HASTA 09-04 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
ROTOPLAS 1 FABRICA DE TINACOS DESDE 00-04 HASTA LA FECHA  [POR SERVICIO
MERCADO DE XTAPALLICA MERCADG DESDE 01-82 HASTA 02-97 RENTA DEL 10% D& LA VENTA
MAZ GASCLINERIA QESDE 02-34 HASTA LA FECHA  |RENTA DEL 1o% DE LA VENTA
CALINDO REFACCIONARIA DESDE 01-82 HAST A 02.92 RENTA DEL 10% DE tA VENTA
TALISMAN GASOLINERtA OESDE 02-82 HASTA LA FECHA  JRENTA GEL 10% DE LA VENTA
z HERRAMIENTAS STA. MART Ha FERRETERWA DESDE 01-92 HASTA 02.92 POR SERVICID
via3 GASOLINERIA DESDE 02.92 HASTA LA FECHA  IRENTA 3500 MENSUALES
ALF A FABRICA BE AUTOBUSES OESDE 02-92 HASTAGT-03 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
MILPA ALTA GASCLINERLA DESOE 01-93 HASTA LA FECHA _ [RENTA DEL 10% DE LA VENTA
VERIFICENTRG SAM FERNANDO VER¥ K:ENTRO IDESDE 01-92 MASTAG4-92 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
SOLDADURAS ¥ EQUIPOS FERRETERIA DESDE 01:82 HASTA 02-98 POR SERVICIO
SN UBICACHIN DESOE 01-86 HASTA 0338
COYOACAN 2 VIT VINICO LA DESDE 03-88 HASTA LA FECHA _ |POR SERVICIO
SAN NICOLAS GASOLINERIA DESDE 10.92 HASTA 01-92 RENTA DKL 10% OE LA VENTA
PARRCGUIA CREMER@, DESOE 01:03 HASTA LA FECHA  JRENTA DEL 10% DE LA VENTA
PECUS VETERINARIA DESDE 10-92 HASTA 11.93 [RENTA DEL 0% DN LA VENTA,
LABORATORIG DIESEL, [TALLER MECANICO DESDE 11.92 HASTA 03-03 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
CENTRO OF VERIFICACION CHALCO  |VERIFICENTRG DESDE 0393 HASTA 03.94 RENTA DEL 10% OB (A VENTA
PARACERD ESTACIOM DE TAXIS DESDE 93.94 HASTA 02-95 RENTA DEL 10% OE LA VENTA
FAESTIVAL FABRK A OE ROPA DESDE 02-08 HAST A 07-64 POR SERVICIO
DOMEC 2 VITIVINICOLA DESDE 07-95 HASTA LA FECHA  [POR SERVICIO
MARI CARMEN CREMER A ODESDE 10-82 HASTA 01-83 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
WEZA GASOLINERIA DESCE 01-83 HASTA 07-08 RENTA DEZ 10% 08 LA VENTA
SIN UBSICACION OESDE 0T-08 HASTA 12.98
PUMA [TIENDA DE ABARROTES DESOE 12-98 MASTA LA FECHA  |RENTA DEL 10% OE LA VENTA
h CANTEL GASOUNERIA OESDE 10-92 HASTA 04,92 RENTA DEL 10% O LA VENTA
LALOS LAVADG LAVADO DE COCHES OESDE 04-93 HASTA 08-03 RENTA DEL 10% OE LA VENTA
MEZA 2 GASOLINERIA DESDE 08-23 HASTA 01-24 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
MEXQ L MISCELANEA DESDE 01-84 HASTA 10.94 POR SERVICI)
NISSAN CHALEO AGENGWA OF COCHES [DESDE 10-84 HASTA LA FECHA  |POR SERVICI
b SAN BERNARDING GASOLINERLA DESDE 10-82 HASTA (493 RENTA DEL 10% OE LA VENTA,
LUCERC GRANJA RESTAURANTE DESDE 04-93 HASTA 06-03 RENTA DEL $0% DR LA VENTA
PLAZA DEL RECUERDG RESTAURANTE DESDE 08-93 HASTA (3.4 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
Ut HTEREG GASCLINERIA [CESOEDY-04 MAST 0.4 RENTA OEL 10% DE LA VENTA,
SIM UBICACION DESDE 08-94 HASTA 09-94
TECOMTL GASOLINERIA EESDE 00-94 HASTA 09-a8 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
SIN UBICACISN DESDE 05-98 HASTA 11-95
PLANM Ex FABRICA DE PLASTICOS DESDE 11-95 MASTA LA FECHA IPOR SERVICIO
LUGERG CREMERIA DESDE 12-92 HASTA 10,93 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
VOLKS WAGEN [AGENCIA DE COCHES DESDE 10-33 HASTAGT-95 RENTA DEL 10% O [A VENTA,
" |oowrc 1 [VITRVINICOLA DESDE 07-95 HASTA LA FECHA  [POR SERVICIO 47




CASTRO FLORES GASOLINERIA DESDE 07-93 HASTA, 12-94 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
ROTOPAS 2 FABRICA DE TINACOS DESDE 12-84 HASTA LA FECHA  [POR SERVICIO
CHRYSLER IAMGENCIA DE COCHES DESDE 07-8 HASTA LAFECHA  |POR SERVICIO
[COLOSIO 1 LOFICINAS PRY DESDE 0294 HASTA 05.04 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
ZEDALLO 1 OFICIHAS PRI DESDE 05-04 HASTA 1294 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
{COMERMEX BANCO DESUE 12-94 HASTA 0298 POR SERVICK)
IBEAL 2 FABRICA DE MUEBLES PARA BARG DESDE 02-90 HASTA LAFECHA  |POR SERVICIO
COLOSIO 2 OFICINAS PRI DESDE 02-94 HASTA 05-94 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
ZEDRLG 2 OFICINAS PRI DESDE 05-04 HASTA 12-54 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
SIN UBICACION DESOE 12-94 HASTA 0788
DEPORTIVG CENTRO RECREATNVO CESDE 07-85 HASTA 06-90 RENTA BEL 10% DE LA VENTA
IDEAL 3 FABRICA DE MUEBLES PARA BARO DESDE 06-98 HASTA LAFECHA  [POR SERVICIO
SANTA BAREARA IGASOLIMERW DESDE 02-94 HASTA LA FECHA  [RENTA DEL 10% DE LA VENTA
WARAMY SERVICIO DE LAVADQ DE AUTOMOVILES  [DESDE 03-54 HASTA 07-65 RENTA DE|, 10% DE LA VENTA
AL FABRICA DE MUEBLES PARA BASO DESDE 07-85 HASTA LA FECHA  [POR SERVCIO
TLALIMANALCD GASOLINERMA DESDE 07-94 HASTA 09-95 REMTA DEL 10% DE LA VENTA
SIN UBICACION DESCE 08-95 HASTA 12-95
SAN AN GASOLINERW DESDE 12.95 HAGTA LA FECHA  [RENTA DEL 10% DE LA VENTA
3 |cuemanco PISTA OLIMPICA DE REMO Y CANOTAJE  [DESOE 03-95 HASTA 07-04 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
PN CLUB DE REMQ PN DESDE 07-95 MASTA 10-05 POR SERVICIO
PRESICENCIA CHALCO PRESIDENCIA CHALCO DESDE 10-95 HASTA 04-96 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
SN URICACION DESDE 4-98 HASTA 05-08
AYOTLA CASAS DE INTERES SOCIAL DESDE 05-96 HASTA LA FECHA  [POR SERVICIO
GUERRERQ GASOLNERIA DESDE 03-9% HASTA 08-95 RENTA DEL 10% DE LA VENTA
MASECA 2 FABRICA DE MASA PARA TORTILLAS DESUE 08-98 HASTA LAFECHA  JRENTA DEL 10% D LA VENTA,
0 |MASECA % FABRICA DE MASA PARA TORTILLAS DESDE 03-95 HASTA LA FECHA  [RENTA DEL 10% DE LA VENTA
1 | cosus [AGENCIA DE COCHES UESDE 03-05 HASTA LA FECHA  [POR SERWCIO
2 {OEAL FABRICA DE MUEBLES PARA BARO DES0E 05-95 HASTA 07-85 POR SERVICI)
SIN UBICACION DESDE 07-03 HASTA 03-98
RUTA 3% E£STACKIN DE TAXS DESDE 03-08 HASTA LA FECHA  [RENTA DEL 0% OE LA VENTA
COSTERA 1 FABRICA DE CONSERVAS DESDE 08-95 HASTA LA FECHA  [POR SERVICIO
IXTAPALLICA REFACCIONARIA DESDE 04-98 HASTA LA FECHA  |POR SERVICIO
[COSTERA 2 FABRICA DE CONSERVAS DESDE 09-96 HASTA LA FECHA  [POR SERVICIO
SRY LUENCACION
SIN UBICACION




clara ceguera de taller.

NALISIS INTERNO.

FUERZAS

tivos de la empresa.

rsonas que trabajan dentro de la empresa.

oceso de trabajo utilizado.

losofia de la empresa.

) comunicacion dentro de la empresa.
xcelente relacidn con proveedores.

NALISIS EXTERNO.

OPORTUNIDADES

3 marca comercial.
s un producto de alto consumao.
ervicio las 24 horas y los 365 dias.

andencia a los nuevos productos(moda).

implicidad operativa.
acilidades de planes de adquisicién
e las maquinas.

I.2 DIAGNOSTICO DE PRODUCCION.

Se necesario realizar en éste capitulo, un diagnostico superficial de la
empresa para dar un panorama general de cémo se encuentra en este
momento dicha empresa y para evaluar si en verdad la impresion de la
situacién actual de la empresa de los socios es acertada 0 es que existe una

A través del siguiente diagnéstico, se puede tener una vision general
anticipada de lo que puede hacerse tomando todas las opciones posibles de
realizarse, ayudando a no caer en la falacia del Unico camino de mejora y
ampliar este estudio. La informacién que se genere, da la opcién para fijar
objetivos o fines especificos para analisis posteriores, ademas de que se
ilustran los factores positivos y negativos que obstaculizan a la empresa.

DEBILIDADES

El nimero de trabajadores de la empresa.
Falta de control administrativo de las
maquinas.

Capacidad instalada.

Manipulacion del producto.

Intereses de los socios.

Capacidad de reinversion.

AMENAZAS

lLa inseguridad en la ciudad de México.

La competencia.

Falta de cultura de la sociedad en el usa de
magquinas.

Las grandes empresas refresqueras.

Cambio del tipo de monedas en circulacion.
inestabilidad econdmica al término

del sexenio.
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LISIS DE LA SITUACION.

losofia de la empresa.

celente relacidn con proveedores.
marca comercial.

rvicio las 24 horas y Los 365 dias.

ives de la empresa.

_cilidades de planes de adquisicién de las
aquinas.

oceso de trabajo utilizado.

comunicacién dentro de la empresa.
mplicidad operativa.

ndencia a Los nuevos productos (moda).
5 un producto de alto consumo.

27Sonas que trabajan dentro de la empresa.

La inseguridad en la ciudad de México.
intereses de Los socios.

Cambioc del tipo de monedas en circulacion.
inestabilidad econdémica al termino del
sexenio.

Falta de control administrativo de las
maquinas.

Falta de cultura de la sociedad en el uso de
maguinas.

La competencia.

Capacidad de reinversion.

Las grandes empresas refresqueras.
Manipulacién del producto.

El nimero de trabajadores.

Dentro del analisis de la situacion de la empresa, se puede observar que
la mas grande virtud en fas personas que trabajan, es su filosofia que se basa
en brindar el mejor servicio y ser fa empresa nimero uno en el ramo.

Dentro de las amenazas se puede observar que la inseguridad en la

ciudad de México es una situacion fuera del alcance de la empresa lo cual Ja
pone en una situacién muy fragit y de tensién, por la falta de capacidad para

mejorar esto.
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1.3 ANALISIS FACTORIAL.
CUESTIONARIO PARA EL ANALISIS FACTORIAL DE LA EMPRESA.

A continuacién se muestra la encuesta que se utilizd para realizar el
analisis factorial.

Medio ambiente.
a) Desarrollo tecnoiégico,

1.- ¢ Cuenta con algin medio de informacion que lo tenga al tanto de cualquier
avance técnico en su drea (maquinas de refrescos) 7
- Si, con catalogos, revistas, informes e informacion directa de fabricas.

b) Desarroflo econdmico.

2.- De la misma forma tiene informacion de tipo econémico para mantener al
tanto a su empresa de alza de precios, especulacién, acaparamientc de
refresco, ventas piratas, etc.

- 8i, De las empresas proveedoras de refresco y por otras empresas del mismo
ramo, asi como por un sondeo frecuente del mercadao.
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c)interrelacion con el medio .

3.- ¢Tiene informacidn de empresas que tienen el mismo giro (maquinas
expendedoras de refresco)} 0 que realizan la misma actividad.

- 8, el horario de trabajo, tipo de su mercado, politicas, localizacién, precio de
venta y tamafio dentro del mercado.

4.- ;Hubo algﬁna intervencién del gobiemno en la localizacién de su empresa ?
- No.

5.- ¢De qué servicios publicos dispone ? , ;Ha tenido problemas con el
suministro ?
- Se cuenta con ; Agua
Drenaje
Alumbrado publico
Vigilancia
Servicio de limpia.
El dnico servicio con el que se tiene problemas algunas veces es el
Agua.

6.- sCuenta con los medios de comunicacién suficientes para el
funcionamiento de su empresa ?

- 8i, se cuenta con: teléfono, transporte, fax, teléfono celular, radio localizador,
interfonos, intemet.

7.- ¢Influye de alguna manera la cercania o lejania de su empresa con la
clientela ?

- Si, en tiempos de transporte, gastos por este transporte y en el tiempo de
respuesta a cualquier situacion extraordinaria.

Productos y proceso.

1.- ¢ Cuenta con algin control de calidad tanto de su servicio, como de las
marcas de refresco que vende en sus maquinas ?
- Del servicio se pregunta a los establecimientos en los que se localiza la
maquina sl el servicio es bueno, maio o en que se puede mejorar. En el
refresco se aceptan las observaciones de meter algun otro refresco y se
analiza, de ser factible se realiza este cambio de refresco.

La calidad de los refrescos se exige a la empresa embotelladora vy
revisa que no tengan defectos de enlatado al momento de llenar la maquina.
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2-4A QUé corresponde los refrescos que se venden en las maquinas 7
- A facilidad de la empresa refresquera, a precio y por su gran aceptacion entre
el publico.

3.- ¢En porcentaje , qué capacidad instalada es aprovechada ( maquinas vy
empleados) ?
- Los empleados se aprovechan en un 80% y la maquinaria en un 75%.

4.- ;Qué cantidad de desperdicio tiene en su producto ?
- Menos del 5%, la empresa embotelladora acepta devoluciones.

Contabilidad y Estadistica.

1.- Los registros contables de la empresa se llevan de manera :
- Externa.

2.- ¢ Con qué frecuencia se realizan estudios financieros ?
- Trimestraimente.

3.- ¢ Son auditados por algin despacho ?
- No.

4 .- Se elaboran graficas que muestren el comportamiento de las ventas y los
costos ?

- Sl, se realizan unos objetivos mensuales donde se realizan graficas de
costos, ventas y precios de venta. A demas de comparativas con afos
anteriores y factores externos.

Direccion.

1.- ¢ Cudles son los objetivos de la empresa ?

- Generar utilidades y ademas que sea creciente afio con afio, buscando el
maximo rendimiento de ia empresa y a su vez que pueda crearse otra empresa
con el apoyo de esta.

2.- $ En qué porcentaje se cumnplen dichos objetivos ?
-Enun 80 %

3.- ;Se han establecido politicas en la empresa para estimular al personal ?
- No.

4.- ; Existe delegacion de autoridades ?
- Si, en gran medida solo en algunos casos de cuestiones menores.



5- ¢(Como se selecciona a la persona que se le delega algin tipo de
autoridad ?

- Por su capacidad y sus conogimientos.

6.- é Se elaboran presupuestos de ventas y gastos ?.
- Si, muy minuciosos y tomando mucho en cuenta la relacién de ellos para
tener una empresa sana.

7.- ¢ De qué medios de comunicacion disponen las autoridades para dar y
recibir informacion 7
- Escrita y verbal.

8.- ;, Fomenta actividades socio-recreativas en su empresa ?
- No.

Financiamiento.

1.-¢ se realizan programas determinados para los créditos bancarios que se
abtengan ?
- Si.

2.~ i Se han obtenido los resultados esperados ?
- Si,enun 90 %

3.- i Dispone el director o gerente de prondsticos de ventas y almacén,

elementos que le permitan prever su situacion a futuro ?
- Si.

Suministros.

1.- ; Tiene registros de los proveedores de sus materias primas ?
- Si.

2.- ; Tiene problemas de devoluciones ?
- No.

3.- ;Qué tipo de control de inventarios lleva ?
- UEPS. ( Ultimas entradas primeras salidas)
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4.- (Su sistema de distribucion del producto dentro del almacén agiliza su
desplazamiento ?

- §i, y disminuye los posibles desperdicios.

5.- ¢ Tiene algan control de entradas y salidas dei refresco ?
- Si, se registra las entradas y salidas en una hoja de control que liena el
encargado del almacén.

6.- ¢ Se presentan agotamientos en el suministro de refresco ?
- En Algunas ocasiones sobre todo en temporadas altas o cuando no se espera
una venta por algun factor extraordinario.

Medios de distribucion.

1.- ¢ Se han realizado estudios para determinar si el proceso del servicio es el
mas indicado. ?
- No.

2.- ¢ se ha realizado algin tipo de estudios para saber si el equipo con el que
se cuenta para realizar el trabajo es el mas indicado ?
- Sl

3.- ¢ Las instalaciones donde se encuentran actualmente son las mas
adecuadas para el tipo de empresa ?
- 8i.

4.- Existen registros actualizados :
- Equipo existente Si

-La antigledad  Si

- Depreciacién Si

- Costos de reparacidon ~ Si

Fuerza de trabajo

1.~ ¢ Se han efectuado estudios de motivacion al personal de su empresa ?.
Si (Cudles ?
No__ X__ ;Sehan pensado realizar ? sl




2.- {Sabe como son los sueldos de sus empleados en relacién con los de la

competencia ?.
S X__ Mayores No

iguales X
Menores

3.- ¢(Cuenta con algin sistema para evaluar a sus empleados en su
desempefio ?
Si X__ ¢Cuél? porsuproductividad No

4 .- Influye en :

Si No
Salario X
incentivo X
Ninguno
Otro X

,Cudl ?
- Prestaciones y desarrolio personat dentro de la empresa

5.- ¢ Cuenta con normas de sequridad para proteccién de sus empleados ?.
Si X 4Cudl ?  Cinturones, guantes, botas, oberoles. No

6.- ; Coémo se selecciona y contrata nuevo personal ?2.

- Por su capacidad, grado de estudio y por su disposicton dentro del trabajo.

7.- i Se lleva un control de ausentismo del personal y las causas ?
- Si, por enfemedades menores a veces por torceduras o por problemas
personales.

8.- ;En qué forma se describe el trabajo que deben realizar cada uno de los
trabajadores 7.
- D= forma oral y escrita.

Actividad productora,

1.- ¢Conoce ia capacidad total de su empresa ? (cantidad total maxima que
puede ser producida en determinado tiempo ?.
- Si, se tiene medido el tiempo para ver y revisar las maquinas de refresco.

2.- ; Existe algun responsable para planear y organizar la produccion ?
- Si.
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3.~ { Qué se toma como base para asignar la carga de trabajo ?
- Los tiempos de desplazamiento y las capacidades de las camionetas.

4.- ; Dispone de registros que indiquen la eficiencia de un trabajador ?
- 8i.

5.- ¢Leva registros que indiquen la eficiencia de un trabajador?
- Si.

Comercializacion y mercadeo.

1.- ; Como han sido las tendencias de ventas 7.
- Tienen una tendencia a la alza, incluso en afios de crisis.

2.- 4 Utiliza algun sistema de propaganda ?.
- Si, el servicio y la recomendacitn de otros clientes.

3.- ¢ Conoce si el servicio con los clientes es satisfactorio ?.
- 8i, conocemos la opiniodn de la mayoria de nuestros clientes.

4 - ; Qué factor cree que influya en ef incremento de sus ventas ?.
- Los factores climatologicos, asi como los factores econdmicos, que el precio
sea el que espera la gente.

5.- 4y que disminuya ?.
- Los factores climatoldgicos, las crisis economicas y un mal servicio de la
maquina.

ESCALA REPRESENTATIVA PARA EL GRADO DE SATISFACCION DE
CADA FACTOR DE PRODUCTIVIDAD.

a) ACEPTABLE 1.00
v LIMITADO 0.50
¢) NO ACEPTABLE 0.25
d) INEXISTENTE 0.00



DESARROLLO DEL ANALISIS FACTORIAL,

1.- MEDIO AMBIENTE

Un aspecto importante dentro de este segmento son las tendencias
econdmicas. Las tendencias econdmicas consisten en informacién econdmica
disponible la cual sirve para realizar comparaciones con respecto a la evolucién
de la empresa ; y para conocer como afectan o pueden afectar en un futuro,

Existen ciertos indicadores dentro del medio ambiente los cuales van a
establecer una relacién causa-efecto, teniendo en cuenta que la causa siempre
serd el ambiente y e! efecto, las variaciones en nuestras actividades,
principalmente en los ingresos o ventas,

Dentro de la empresa los indicadores mas importantes gue alteran la
relacién causa-efecto son ;

a) b) ¢ d L

a)Nivet de efecto de la devaluacién del peso. x 1
b)Nivei de efecto de la pérdida del poder adquisitivo. X 1
c}Nivel de efecto en los precios del refresco. x 1
d)Efectos climatologicos. X 1
fiincremento en el precio del aluminio. X 1
g)Una mala refacién de precios de

las diferentes presentaciones. x 4
h)Desarrolle tecnoldgico. X 1
fyCercania de mercados. X
j)Facilidades gubemamentales (permisos) X
n=9 a=2 b=2 c=5 L=7

Eficiencia E=a + b(0.5) + ¢(0.25) / n E= 2 + 2(0.5) + 5(0.25) /9 E=0.472
E=472%

Deficiencia D=1-E D=1-0472 D=0.528 D=52.8%
% de limitacionf f=1L f=1/7 =0.14

Funcién 1=0.14 x 6= 0.85
Funcibn 4=0.14x1=0.14
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2.-POLITICA Y DIRECCION

a) b) ¢ d L

a)Capacidad de negociacién. X 2
b)Rentabilidad de Ventas. x 3
c)Rentabilidad de la empresa. X 8
d)Rentabilidad de |a fuerza de trabajo. X

fIRendimiento sobre activos totales X 4
=5 a=1 b=3 c=1 L=4

Eficiencia E=a + b(0.5) + ¢{0.25) / n E= 1 + 3(0.5) + 1(0.25) / 5 E=0.55
£=55.0% .
Deficiencia D=1-E D= 1- 0.550 D=0.450 D=45.0%
% de limitacion f = 1/L f=1/4 =0.25

Funcién 2 =0.25 x1=0.25

Funcion 3=0.25x 1=0.25

" Funcion 8 =0.25x 1=0.25
Funcidn 4 = 0.25 x 1=0.25

3.-PRODUCTOS Y PROCESOS.

a) b) ¢ d) L
a)Rutas de distribucién (tiempos). X 2
b)Diversidad de marcas. x 2
c)Investigacion de mejoras. X 2
d)Capacidad total de la empresa. X 5
f)Control de calidad del servicio. X
g)Niveles de desperdicios. X
h}Equipo adecuado para el servicio. X
i)Caracteristicas tecnologicas. X 2
n=8 a=3 b=4 c¢=1 L=5

Eficiencia E=a + b(0.5) + ¢(0.25) / n E= 3 + 4{0.5) + 1(0.25) / 8 E=0.656
E=65.6%

Deficiencia D=1-E D= 1-0.656 D=0.344 D=34.4%
% de limitacién f =1L f=1/5 =0.20

Funcion 2 =0.20 x 4= .80
Funcién 5=0.20x 1= 0.20
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4 -FINANCIAMIENTO

ap b)) ¢ d L

a)ingresos. X 8
b)Punto de equilibrio. X 2
c)Grado de autofinanciamiento. X 4
d)Movilidad del activo circulante. X

fRotaci6n del interés ganado x 4
g)Eficiencia de las ganancias X 1
n=6 a=t b=3 ¢=1 L=5

Eficiencia E=a + b(0.5) + ¢(0.25) / n E= 1 + 3(0.5) + 1(0.25) / 6 E=0.458
E=45.8%

DeficienciaD=1-E D= 1- 0.458 D=0.542 D=54.2%
% de limitacionf f=1/LL =1/5 f=0.20

Funcién 2 = 0.20 x 1= 0.20
Funcién 4 = 0.20 x 2= 0.40
Funcién 8 = 0.20 x 1= 0.20
Funcién 1 =020 x 1=0.20

5.-MEDIOS DE CRECIMIENTO.

a) b) ¢ d) L

a)inversién para aumentar la capacidad

instalada de los medios de distribucion. b
b)inversién para aumentar la capacidad
instalada de las maquinas. b 4
¢)Inversion en la busqueda de nuevas atternativas

de marcas. X 2
d)inversion para proveer de equipo necesario

las operaciones. X 4
n=4 a=1 b=0 ¢=3 =3
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Eficiencia E=a + b(0.5) + c(0.25) / n E= 1 + 0(0.5) + 3(0.25) / 4 E=0.437
E=43.7%

DeficienciaD=1-E D= 1-0.437 D=0.563 D=56.3%
% de limitaciénf =1/ f=1/3 {=0.33

Funcion 2 =0.33x 1= 0.33
Funcion 4 = 0.33 x 2= 0.66

6.-FUERZA DE TRABAJO.

ay b)) ¢ d L
a)Proporcion de los salarios. X
byRotacién de mano de obra. (Fuestos). x
c)Necesidad escasa de horas extras. x 3
d)Productividad del personal. X
e)Mano de obra suficiente. x 4
f)Programas de incentivos. X 2
g)Sistemas de contratacion. X
h)Capacitacion adecuada. X
iJAsistencias y ausentismo. X
n=9 a=6 b=1 c=2 L=3

Eficiencia E=a + b(0.5) + c¢(0.25) /n E=6 + 1(0.5) + 2(0.25} /9 E=0.777
E=77.7%

Deficiencia D=1-E D=1-0.777 D=0.222 D=222%
% de limitacionf f=1/L f=1/3 =0.33

Funcidn 2=0.33x1=0.33

Funcibn 4 =033 x 1= 0.33
Funcion 3=0.33 x 1= 0.33
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7.-SUMINISTROS

a)Rotacion de inventarios. X
b)Eficiencia de las entregas de materia prima. x
c)Adecuada planeacion de materia prima. X 1
d)Espacio adecuado para ta materia prima.

e)Control adecuado de entradas y salidas de X
refresco

b4

n=5 a=4 b=1 c=0 L=1

Eficiencia E=a + b(0.5) + ¢(0.25) / n E= 4 + 1(0.5) + 0(0.25) /5 E=0.90
=90.0%

Deficiencia D=1-E D= 1-0.900 D=0.100 D=10.0%
% de limitacionf f=1/L f=1/1 =1.0

Funcidén 1 = 1.00 x 1= 1.00
8.-ACTIVIDAD PRODUCTORA.

a) by ¢ d L

a)Efectividad de las rutas de distribucion. X 1
b)Disponibilidad de materia prima. X 1
c)Niveles de fallas técnicas. X
d)Abasto oportuno de refresco para las maquinas. X 1
e)Adecuada rotacion de maquinas. X
f)Cumplimiento de los objetivos fijados. X 2
n=6 a=2 b=4 ¢=0 L=4

Eficiencia E=a + b(0.5) + ¢(0.25) /n E=2 + 4{0.5) + 0(0.25) /6 E=0.666
E=66.6%

Deficiencia D=1-E D=1-0.666 D=0.334 D=33.4%
% de limitacionf f=1/L f=1/4 =0.25

Funcién 2=0.25x1=0.25
Funcién 1=0.25x3=0.75
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9.-MERCADEQ

a)investigacion de mercado (lugares) X

b)Rentabilidad de las ventas. x 4
c)influencia de la distribucion. X

d)Busqueda de nuevas alternativas de refresco. X 2
e)Seguimiento de la competencia. X 9
f)Niveles de consumo. x

giEstructura de precios. X

h}Informacién de clientes. X

n=8 a=5 b=2 c=1 [=3

Eficiencia E=a + b{0.5) + ¢(0.25) / n E= 5§ + 2(0.5) + 1(0.25) / 8  E=0.781
E=78.1%

Deficiencia D=1-E D=1-0.781 D=0.219 D=21.9%
% de limitacién f = 1/L  f=1/3 =0.33

Funcion 4 =0.33 x 1=0.33
Funcion 2 =0.33 x 1= 0.33
Funcién 9 =0.33 x 1=0.33

10.- CONTABILIDAD Y ESTADISTICA
a b)) o d L

a)Contabilidad financiera. X
b)Contabilidad de costos. X
c)Estadistica de las operaciones. X
d)Informacion periddica sobre las operaciones. x
e}Control y estadistica de mantenimiento

an las maquinas. X 5
f)Estadistica de tiempos de distribucion. X 3
n=6 a=4 b=2 c=0 L=2

Eficiencia E=a + b{0.5) + ¢(0.25)/n E=4 + 2(0.5) + 0(0.25) /8 E=0.625
E=62.5%

Deficlencia D=1-E D=1-0.625 D=0.375 D=37.5%
% de limitacién f f=1L f=1/2 =0.50

Funcién 5=0.50 x 1= 0.50
Funcibn 3=050x1=05



MATRIZ RESULTANTE DEL ANALISIS DE LOS SEGMENTOS

Recordando la numeracion de los siguientes factores :
1.- Medio ambients.

2.- Politica y Direccién (administracién general.)
3.- Productos y Procesos.

4.- Financiamiento.

5.- Medios de crecimiento.

6.- Fuerza de trabajo.

7.- Suministros.

8.- Actividad Productora.

9.- Mercadeo.

10.- Contabilidad y Estadistica.

Se procede a la elaboracién de la matriz resultante.

FAGTORES LIMITANTES Y PORCENTAJE DE LIMITACION.

ctor Eficien- Deficien- |1 2 |3 (4 |5 6 |7 [8 {9 |10
cia (%) cia (%)

dio 47.2 52.8 85 14

biente

ecciéon 55.0 45.0 25 125 |25 25

sductos  y|65.6 344 80 20

>Cesos

:anciamiento | 45.8 54.2 20 |20 40 20

dios de|43.7 56.3 33 66

acimiento

erza de|77.7 22.2 33 |33 {33

1bajo

ministros 90.0 10.0 100

tividad 66.6 334 75 |25

bductora

rcadeo 78.1 219 33 33

ntabilidad y|[62.5 37.5 50 50

tadistica

omedio 63.22 36.75

La eficiencia de la empresa es del 63.22%.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO.

1.1 ENCUESTAS.

ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE MERCADO.

Edad

Sexo

Actividad

Estado Civil

¢ Depende gente de usted ?
Si trabaja su salario esta :
Menos de $2,000

Entre $2,000 y $4,000

Entre $4,000 y $6,000
Mas de $6,000

1.- ¢Ha utilizado alguna vez una maquina auto expendedora de
refrescos 7

Si No ;porque ?
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2.- ¢Con qué frecuencia la utiliza ?

a) Diario b) Semanalmente ¢) Mensualmente d)

Nunca

3.- ¢ Tiene acceso a una maguina de este tipo en el entorno donde
se desarrolta ?
Si ' No ¢porqué ?

4.- ;Donde le gustaria encontrar este servicio ?. Mencione el
mayor numero de lugares posibles.

5.- ¢Qué tipo de refrescos le gustaria encontrar en este tipo de
maquinas 7

Coca - Cola Sprite Kas
Fanta Pepsi - Cola Seven Up
Lift Mirinda Diet
Pepsi
Delaware Punch . Manzanita Sol
Squirt
Caoca - Cola Light Power Punch
Fresca Pepsi Max

6.- ¢ Cuanto es lo maximo que pagaria por un refresco en este tipo
de maquinas ?.

7.- ¢ Qué problemas ha tenido al utilizar este tipo de maquinas ?

a) Le regresa las monedas b) No le suministra el refresco ¢)
No le da cambio

8.- ; Considera que estas maquinas son confiables 7

Si No gpor qué ?
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9.-; Por qué consume refrescos en este tipo de maquinas ?

a) Porque esta mas frio el refresco.
b) Por comodidad.

¢) Por el precio.

d) Por el horario.

10.- ¢ Consumiria usted un refresco...

a) ¢Cuando llueve ?

b) ¢ Cuando hace calor 7
c) ¢Cuando hace fric ?

1.2 TENDENCIAS SOCIALES.

A gontinuacion se analizan una por una las respuestas a las
preguntas que se realizaron en las encuestas.

¢Ha utillzado alguna vez una méaquina
autoexpendedora de refrescos?

4%

96%

Los resultados obtenidos en esta grafica indican que son
suficientes las personas gque se atreven a satisfacer sus
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necesidades sin importar el manejo de las maquinas
expendedoras.

¢Tiene acceso a una méquina de este tipo en of
entorno que se desarrolfa?

8%

Una de las ventajas que presenta comercializar refrescos
mediante el uso de maquinas auto expendedoras, es la flexibilidad
gue se tiene para ubicarla en diferentes sectores de la ciudad,
segln hacia donde se dirifa la tendencia de consumo; vy es
precisamente esta caracteristica la que se ve reflejada en esta
gréfica, ya que gran parte de la poblacion tiene la posibilidad de
contactar una de las maquinas mencionadas en las cercanias del
trabajo, la casa, las escuelas, etc.
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&Con qué frecuencia ia utiliza?
Munca Diario
o ” 4% 11%

Mensuakmenta
38%

Semanalments
A%

& Doénde le gustaria encontrar este servicio ?

300

250

200-

1504

Numerc de menciones

[n] C_enmgmerclalas

O Supermercades
OEscusias

OGimnasios

ODeportives

O Paradas de camidn
OMetro

OPargues

O Oficinas

O Terminales y aeropuertos
CBancos
DEstacionamientos Publicos
OHospitales

O Funerarias

O Fébricas

Generaimente el uso de las maquinas permite al cliente
minimizar los tiempos de adquisicion de un refresco, de forma agil
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y comoda, lo que es muy frecuente en las escuelas donde los
estudiantes tienen poco tiempo entre clases para salir comprar un
refresco y/o formarse en una cafeteria. También los lugares de
espera donde hay gran acumulacion de gente y la sensacion de
sofocamiento es representativa, representan uno de los principales
lugares de preferencia del pablico, como se ejemplifica en Ia
grafica con la barra de 213 personas que les gustaria que hubiese
maquinas en el metro.

¢ Que tipo de refrescos le gustaria encontrar en este tipo de maquinas? u:"":wa
ElFanf
250 oLif
ODelaware
OCoca Ligih
£ 200
g DFresta
‘9 O Sprite
5 150 o
E OPepsi
8 OMirinda
o 100 .
H OManzanita
5 50 EIPuwelr punch
B1Pepsi Max
o > OKas
79 OSeven up
Refresco 24
O Squirt
W Diet pepsi

£ Cudnto es lo maximo que pagaria por un refresco en este tipo de
méquinas? [ DDos pesos TTTTTTT T T
ODos pases con cincuanta centavos
120 LI Tres pesos
E 1001 OTres pesos con cincusntacentavos
-;3 a0 Ocuatro pesos
E OCuatro peses con cincuenta centaces
k-] 601 OCinco pesos
§ 40- OCinco pesos con cincuenta centavos
E 2041 @ Seis pesos
pr- O Seis pesos con cincuenta centavos
pracie o 0 44 4 CiSiete pesas
4 4 4 4 OSiete pesos con cincuenta centavos
HEOcho pasos
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La gente hoy en dia sabe valorar y distinguir los buenos
servicios, fos compara y los cuestiona y concluye de una forma el
precio por cubrir una necesidad inmediata, es decir, es minima la
gente que paga un refresco sin conocer de antemano todas las
ventajas y desventajas que ofrece una maguina auto expendedora,
de tal forma que ofrecer el refresco a un costo un poco mas
elevado de lo que normalmente se consigue en las tiendas, se
veria mas come un sinénimo de confianza hacia al cliente, ya que
se ofreceria un mejor servicio.

¢ Qué problemas ha tenido al utilizar este tipo de maquinas

200
150
ﬂ DLe regresa las monedas
.g 100 ONo la suministra el refresco
é ONo le da cambio
50 O No tiene &l refresco elejido
0

Problema

Generalmente es uno de los principales temores a los que
se enfrenta la gente cuando desea consumir un refresco : la falta
de cambio, sin en embargo, es funcidn primordial atacar estos
problemas, una vez detectados y disminuirlos lo mejor posible, de
tal forma que el cliente identifigue nuestras maquinas y las
catalogue dentro del resto como las de mejor nivel de calidad.
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¢ Considera que estas méquinas son confiables?

En contra parte con la gréfica anterior, en ésta se refleja que
a pesar de los temores existentes, muchas personas creen en el
servicio que ofrecen ias maquinas auto expendedoras.

(Porqué consume refrescos en este tipo de méqulnas?

3004 - 11 Forque esta mas frio el
o 250 refrasco
g 200 0 Por comodidad
g 1500 4
1 1m‘|
i 504 O For el precio
0
€1 For el horario
Opciones

Esta grafica nos confirma que lo que se ha estado hablando
anteriormente : las maquinas autoc expendedoras representan una
buena oportunidad, ya que ofrecen lo que busca el cliente a un
precio accesible al consumidor.
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300

250
g 200
.§- 150. 0O Cuando luave
§ o0 O Cuando hace calor
2 50 [ Cuando hace frio

Esta grafica nos ayuda a comprender los periodos donde
aumentan las ventas de refresco, (los meses de calor) y donde
disminuyen, de tal forma que permite organizar los pedidos de
refresco anticipadamente al estar pendientes de los efectos
climatolégicos.

11i.3 ENCONTRAR NUESTRO MERCADO.

El primer aspectc que se considerara es el tamafio o
volumen del mercado el cual atacaremos.

Para realizar este primer paso se buscara delimitar el
volumen posible de ventas, comenzando por las ventas mensuales
y el margen que se quisiera mejorar para llegar a la venta global de
todo el ario.

Al basarse en los resultados del afic 1997, se puede buscar
la mejora que se necesita, Basandose en estos resultados se
puede llegar al punto de equilibrio y a partir de éste fijar el monio
de la ganancia que se desea, se ingresara para esto, el precio de
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venta y el costo actual del refresco (Septiembre de 1998) asl como
los costos fijos actuales.

Precio de venta $3.50

Costo fijo $ 26,500
Costos variable por mes $2.4166
Venta promedio de latas en un mes en 1997 $28,937 latas
Costo fijo unitario $0.9157

Punto de equilibrio en unidades mensuales = Costo fijo / ( Ingreso
por unidad - Costo variable por unidad)

P.E. en unidades = 26,500 / ( 3.50 — 2.4166) = 24,460 latas

Esto es lo minimo que se tiene que vender de latas para no
ganar ni perder si se vende cada lata en $3.50 pesos.

Ei punto de equilibrio cbtenido expresado en pesos ($) es :

Ingresos = 24,460 latas x $3.50 = $85,610

Esto, dividido entre 40 méaquinas da 612 latas mensuales
por maquina, Delimitando un volumen de mercado donde cada
maquina gane $300.00 mensuales se tendrian que vender 277
latas extras por cada magquina, lo que da un total de 889 latas
mensuales por maquina y un total de 35,560 latas mensuales por
todas las maquinas.

Es decir, se busca un mercado estimado de 35,560 latas de
refresco mensualmente.

Una vez delimitado el volumen det mercado se necesita
encontrar el mercado en si mismo.
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Caracteristicas del mercado

Dentro del mercado podemos diferenciar dos grandes
caudales de este:

A) El cautivo
B) Al que se le provoca una necesidad

A) Dentro de este caudal tenemos a toda aquella persona
que tenemos en un lugar sin poderse mover, lo que le llamariamos
confinamiento, este tipoc de mercado no cuenta con el tiempo
necesario para desplazarse y consumir una gran cantidad de
tiempo para poder consumir un refresco, o tal vez simplemente
tiene que permanecer dentro de este espacio durante un periodo
de tiempo prolongado. A continuacién mencionamos algunos
ejemplos de este mercado ;

Escuelas

Fabricas

Hospitales

Consultorios médicos
Oficinas

Funerarias

Teminales de transportes

B) El segundo tipo de mercado se refiere a dar un servicio
que no de nadie mas; este mercado se basa en localizar en
lugares cercanos a los clientes y darles el servicio en cualguier
horario y con la capacidad de ofrecer lo que el mercado requiere
en el momento en que lo quiere, este mercado se basa en {a teoria
de generar una necesidad, lo cual se vera mas adelante. Algunos
ejemplos dentro de este mercado son :
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Gasolineras privadas
Zonas residencizles
Parada de camién
Metro

Estacionamiento pablico
Pargques

Calles

lil4 PERFIL DEL CLIENTE.

De 300 encuestas realizadas en tres diferentes puntos de la
zona sur de ja ciudad de México se obtienen los siguientes
resultados,

El 44.05 % de los encuestados son hombres y el 55.95 %
son mujeres, los cuales se encuentran entre 15 y 50 afios de edad.

Entre los 15 y los 20 afios 15%
Entre los 20 y los 25 aifics 24%
Entre los 25 y los 30 afios 16%
Entre los 30 y los 35 afios 17%
Entre los 35 y los 40 afios 13%
Entre los 40 y los 45 afios 9%
Entre los 45 y los 50 afos 6%

Por consiguiente definimos a nuestros clientes como la
poblacion de entre 15 afios y 55 afos. Los nifios menores de 15
aios son consumidores ocasionales y dependen de las decisiones
de sus padres, esto muestra que el cliente potencial es el padre y
no el nifo directamente, por otro lado las personas con mayor
edad a los 55 afios por lo general tienen muy establecida su rutina
de vida y pocos son los consumirian el servicio que se les esta
ofreciendo, {lo anterior no implica que no se les considere o que
los eliminemos, quiere decir que es un mercado mas dificil de
abordar).

Otra caracteristica importante dentro del perfil del cliente es
la clase social del cual surge este cliente, con lo cual no queda
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descartado las clases sociales de menores ingresos como posibles
consumidores, tenemos que enfocarnos en una clientela que esté
en un nivel social desde medio hasta alto, (en este renglén se
puede ser mas flexibles por existir diversas estrategias para llegar
a todos los clientes potenciales y lograr ganar mas mercado).

Dentro del perfil del cliente se encuentra gente que dispone
de poco tiempo para comprar el refresco o que requiere de éste
servicio en horarios donde con frecuencia no se encuentran
tiendas abiertas.

.5 CONOCER LA COMPETENCIA,

Dentro de este tipo de negocic se encuentran muy diversos
tipos de competencia, se puede localizar desde las grandes
empresas de refresco como son Coca-Cola y Pepsi-Cola, hasta
una persona que con una sola maquina puede pelear por un lugar
en el mercado de las maquinas auto expendedoras de refresco.
También se encuentra otro tipo de competencia dentro del
producto en sl mismo y en los mercados establecidos como €l
informal, pero este tipo de competencia se dejara un poco de lado
y se analizard !2a competencia de las empresas de maquinas auto
expendedoras de refresco.

Dentro de la competencia mas conocida se observa a las
siguientes empresas:

Coca-Cola (DICO)
Pepsi-Cola (Post mix)
Codiac

Auto Vend -

Inovar

Frigovent
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ANALISIS DE LOS COMPETIDORES:

COMPETENCIA

VENTAJAS

Coca — Cola (Dico)

Marca lider en el
mercado.
Capacidad
econdmica fuerte.
Dueiia del producto.
Rutas de distnibucion
amplias.

Poca inversibn en
mano de obra vy
equipo de transporte,

DESVENTAJAS
Control dificil en la
operacion de
maquinas,

Mala seleccion de
lugares.
Servicioc  mediocre

por exceso de
maquinas,

Pepsi — Cola (Post Mix)

Marca sublider en el

Control dificil en la

mercado. operacién de
- Capacidad maquinas.
econdmica fuerte, - Mala seleccién de
- Dueiia del producto. lugares.
- Rutas de distribucién - Servicio  mediocre
amplias, por  exceso de
- Poca inversion en miquinas.
manc de obra y
equipo de transporte.
Codiac - DBuenas ubicaciones - Limitada capacidad
de maquinas. de reparto.
- Capacidad de - Mal control de
eleccién de producto maquinas.
y dominio de sus - Dependencia de las
costos, es decir ellos grandes €mpresas
eligen el producto refresqueras.
que gquieren en sus
mdquinas.
- - Diversificacion  del
tipo de maguinas.
Auto Vend - Buen sistema de - Exceso de
distribucién. diversificacion  de
- Buen equipo de productos.
transporte. - Gran cantidad de
- Gran capacidad fallas en las
instalada. maquinas.

Exceso de mano de
obra.

ESTA TESIS NO SALE
DE LA BIBLICTECA




Inovar

Gran capacidad de
endeudamiento.
Répida rotacion de
inventarios.

Buen coniroi de
almacén.

Reaccién lenta ante
imprevistos en las
maquinas.

Mal servicio debido a
rutas mal planeadas.
Gran cantidad de
desperdicio.

Frigovent

Filial de Marinela y
por lo tanto menor
riesgo.

Buena planeacion de
ventas.
Diversificacion  de
productos.

Pocas maquinas de
refresco.

Exceso de burocracia
en papeleo.
Elevados costos de
operacién.

BENCHMARKING (TABLA COMPARATIVA DE LA EMPRESA
CON LA COMPETENCIA):

Para realizar ésta matriz, se le va a asignar a cada empresa
un namero para identificarlas en fa tabla; la matriz se basd en el
analisis realizado a cada una de las empresas que componen a la
competencia y a la cornpaiiia misma.

Coca-Cola (DICO)

Pepsi-Cola (Post mix)

Cadiac
Auto Vend
Inovar
Frigovent

Pedro Sanchez Refrescos

~NDWLEWN -2

DEFINICION DE LAS CUALIDADES:

a) Atenciéon personal: Es la capacidad de la empresa de canalizar

b)

cualquier duda, sugerencia o queja del consumidor.

Calidad del servicio: Es la capacidad de la empresa de mantener a
las maquinas en buen funcionamiento, esto se refiere a que la




c)

d)

e)

g)

h)

)

k)

maquina no robe al cliente, buena presentacion de la maquina y
que esta cuente con cambio suficiente.

Demanda del producto: Que el cliente encuentre el producto o el
sabor que él desea en ése momento.

Diversificacion del producto: Capacidad de la empresa de ofrecer
al cliente el producto que él demanda.

Confiabilidad: Capacidad de la empresa de darle confianza ai
consumidor en cuanto al servicio que brinda la maquina.

Precio del producto: Capacidad de la empresa de vender el
producto a un precio competitivo.

Costos: Capacidad de la empresa de obtener los menores costos,
tanto fijos como variables.

Cantidad de maquinas: Capacidad de la empresa de colocar el
mayar nimero de maquinas en buenas ubicaciones,

Mantenimiento. Capacidad de la empresa de planear y aplicar un
buen programa de mantenimiento de las maquinas.

Presentacion ante el consumidor: Imagen y reputacién de la
empresa ante el consumidor por medio de la apariencia de la
maquina.

Canales de distribucidon: Se refiere a la buena planeacién de las
nitas y al equipo de transporte utilizado.

Mano de obra: Capacidad y conocimientos sobre las maquinas de
los empieados que abastecen y supervisan ias maquinas auto
expendedoras de refrescos.

m) Reaccién ante imprevistos: Se refiere al tiempo de repuesta de la

empresa ante una eventualidad en alguna de las magquinas.
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CUALIDADES DE LAS CALIFICACION EVALUACION
EMPRESAS
Atencidn personal - Buena 1,24

- Muy buena 3,5

- Excelente 6,7
Calidad del servicio - buena 1,2,4,5

- Muy buena 3,6

- Excelente 7
Demanda del producto - Poca

- Mediana 3,4,5,6,7

- Suficiente 1,2
Diversificacién de - Restringida 1,2,7
producto - Mediana 5

- Suficiente 3,46
Confiabilidad - DBuena 34,5

- Muy buena 1,2,6

- Excelente 7
Precio del producto - Bajo 1,2

- Promedio 3,4,5,7

- Al 6
Costos - Bajos

- Promedio 3.4,5,7

- Elevados 1,2,6
Cantidad de méquinas - Pocas 6,7

- Promedio 3,45

- Gran cantidad 1,2
Mantenimiento - bueno 1,2,4,5

- Muy bueno 3

- Excelente 6,7
Presentacion  ante el - bueno 3,4,5,6,7
consumidor - Muy bueno 1,2

- Excelente
Canales de distribucion - buenos 1,2,5,7

- Muy buenos 3,6

- Excelentes 4
Mano de obra - buena 1,2,4,5,6

- Muy buena 3

- Excelente 7
Reaccién ante - buena 1,2,3,4.5,6
imprevistos - Muy buena 7

- Excelente
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Las cualidades que ha desarrollado mejor vy por las que se
identifica a la empresa sobre la competencia son su atencién
perscnalizada, la calidad de su servicio, la confianza del cliente en
el servicio, &l buen mantenimiento de las maquinas y tener una
buena capacitacioén de la mano de obra.

Sus debilidades al comparar a la empresa con la
competencia se encuentran en [a diversificacion del producto y su
demanda, en el precio del producto, en los costos, en la cantidad
de maguinas en funcionamiento, en la presentacién del producto
ante el consumidor y en sus canales de distribucion.

lIl.L6 CREAR UNA NECESIDAD.

Dentro del mercado se busca generar necesidades no
existentes dentro del entomo el cual se encuentra la empresa y de
fa forma de vida actual, es de decir que se busca romper ciertas
normas del proceder de las personas para generar un mercado
que no existe en el mismo momentc en el cual se esia
introduciendo a éi,

Dentro de la generacién de una necesidad se puede
considerar que un factor importante para la empresa es el impacto
visual para el comprador, esto implica que muchas veces uno no
quiere un refresco pero el simple hecho de ver una maquina de
refrescos en un lugar donde de antemano se sabe que se tendra
que esperar por un pericdo de tiempo genera repentinas ganas de
tomar algo. Asi también, el vender la idea a los duefios de estos
establecimientos que de no contar con el servicio ellos tendrian
que ofrecer algo a sus clientes para la larga espera y esto
repercutiria en un costo mas para ellos genera que a pesar de que
no exista esta necesidad los directamente implicados acepten la
oferta y se les genere la necesidad de dicho servicio.

En otro enfoque podemos romper la necesidad de guardar
refrescos en casa o tener que comprar un refresco para el caming,
la noche o algin otro imprevisto donde no podremes conseguir
este producto con facilidad y seguridad, ademéas del hecho que
cuando uno se tome el refresco no estara a la temperatura
adecuada 0 que se quisiera, esto también sugiere una faita de
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prevision se pueda solucionar sin ningin contra tiempo para el
consumidor y generara un ambiente de relajacion el cual provocara
una dependencia de dicho servicio al usuario.

Dentro de un enfoque méas consumista, podemos mencionar
que una persona utilizara unas monedas que trae en el pantaléon
para comprar un refresco solo por el simple hecho de gastar las
monedas que trae consigo en el pantalén, o consumira el refresco
por el placer de sentirse en el siglo 21 en una era de
computadoras y de alta tecnologia , es decir serd por moda.

Otro tipo de generacion de necesidad es aquel tipo de
persona que hace una rutina, en este caso de no existir este
servicio el cliente no consumirfa nuestro producto pero al momento
de existencia lo realiza como un ritual y no consumird o perdera su
rutina si esta maquina es retirada de este lugar.

Es decir, existe la necesidad por si sola pero debemos
explotarfa y vender un concepto de una solucién a dicha
necesidad, cuando en realidad lo que esta sucediendo es que
generamos una necesidad inexistenie, creada y modificada solo
por la existencia de nuestro servicio.

1.7 PROMOCIONES.

Dentro de la empresa no existen promociones por no
ser una filial de las refresqueras, ademas un factor importante que
debemos ver es que se vende un servicio y no un producto en si,
es decir, lo que se ofrece no es un refresco sino el poder comprar
un refresco cuando uno quiere y en el lugar en el que se
encuentra.

Asf también vemos que las personas a [as que nos dirigimos
quieren satisfacer una cierta necesidad, no se preocupan si trae
promocion o no el producto; sino en conseguirio.



.8 PRECIOS.

Dentro de este espacio se pueden ver dos factores
importantes al referirse al mercado que se analiza, es decir existen
dos puntos de vista que debemos analizar y que pueden ser
validos dependiendo del caso en cuestion.

Se puede considerar que al generar una necesidad Y por ser
un servicio exclusivo el que se brindara, el precio lo puede
preestablecer la empresa y vender el producto caprichosamente,
pero en realidad el mercado sigue mandando aun en este sector y
determinara el precio que el cliente pague por un refresco
dependiendo de los factores existentes en el momento, ademas
uno puede hacer una venta facilmente, pero hacer un cliente es
algo que depende de otros factores, y si se trata de generar una
necesidad, entonces y s6lo entonces se debe crear también
clientes.

Se debe buscar dejar satisfecho al consumidor y que esto
genere un sentimiento de repetir su compra, es decir el comprador
sentira que el acierto de comprar en dicha maquina no es del que
la puso en ese lugar sino del que esta realizando la mejor compra
de su vida, por todos los factores que Io rodean.

Por todo lo anteriormente expuesto es importante para
determinar el precio de venta los resultados obtenidos dentro de
las encuestas realizadas, y que muestran una clara tendencia del
comportamiento del mercado.

Se puede ver que 104 personas dijeron que lo mas que
pagarian por un refresco son $3.00, siendo el precio mas
mengcionado, siguiendo e! precio de $3.50 con 75 menciones lo
que nos podria facilmente decir que una persona esta dispuesta a
pagar hasta $3.50 por un refresco y esto se menciona de esta
forma porque se habla de una necesidad creada, es decir que si se
coioca el precio mas elevado que esto se fllegara al punto de no
vender puesto que el precio serd un factor desanimante para el
cliente, asf también se puede mencionar que la gente considera y
estd muy acostumbrada en la actualidad al precio de un refresco
en $3.00, lo que genera un mayor volumen de ventas.
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.9 FACTORES CLIMATICOS,

Es de gran importancia los factores climaticos dentro de
este negocio, a pesar de no encontramos en una ciudad de
grandes cambios climaticos se debe comprender que las ventas y
sobre todo el tipo de refresco que se venderan cambiara conforme
cambie el clima.

En un andlisis dentro de los resultados de la misma
empresa en afios anteriores, se observa una tendencia muy
marcada de los ciclos de venta, es decir no catalogaremos el clima
por estaciones, sino por temporadas; por ejemplo: temporada de
frio, calor, y lluvia. Estas tres temporadas determinan el ciclo de fas
ventas dentro de las empresas de refrescos.

Dentro de estas tres temporadas se puede ver un aumento
dentro de las ventas en los meses de Marzo a Mayo es decir, se
encuentra en los meses de mayor temperatura, los vientos dentro
de la ciudad son minimos y no existe lluvia, estos factores dan un
marco propicio para la venta de refresco y conseguir las mas aitas
ventas dentro del ano.

El segundo pericdo del afio se puede ver en el periodo de
Junio a Octubre, dentro de este periodo se encuentra la temporada
de lluvias, donde se observa un descenso en las ventas, se puede
considerar un periodo muy dificil donde la gente consume poco
refresco y se observa ventas de medio dia por la presencia de las
lluvias y la baja de la temperatura. No es como la temporada de
frio, en la cual las ventas se reducen durante la noche y en las
madrugadas, en la temporada de lluvias, se deja de vender cuando
comienza a llover que normalmente es en la tarde, la temperatura
desciende y no se vende hasta el dia siguiente que sale e! sol.

E! tercer periodo del affo se encuentra en los meses de
Noviembre a febrero, s un periodo donde se pueden encontrar
unos pequefios micro ciclos, por factores sociales y de
costumbres, es decir en diciembre a pesar de que hace frio la
gente consume refresco por las festividades de la Navidad y del
Ao Nuevo, todos estos factores sociales compensan un poco la
disminucién de las ventas por el frio, pero en Enero los mismos
factores sociales y las bajas temperaturas provocan otra
disminucién de las ventas, posteriormente las ventas comienzan
su repunte para iniciar nuevamente el ciclo de ventas dentro del
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Como se ve, los factores climatoldgicos ocasionan
variaciones de las ventas de refresco y entonces existe un ciclo
dentro de éste negocio, por esto es importante conocer el ciclo y
poder determinar cuando se debe realizar cambios, inversiones o
realizar ajustes para el mejor funcionamiento de la empresa. Es un
factor favorable que la empresa se localice en la ciudad de México
donde los cambios de temperatura y clima son minimos.

1i.10 UBICACION.

La ubicacién de las maquinas es un factor bastante
importante, porque éste determminara el éxito del servicio prestado,
basados en tiempos de reaccidon, tiempos de desplazamiento,
costos, facilidad de atencidn, capacidad de carga de los vehiculos
y costo horas hombre se puede decir que éste negocio se basa en
la ubicacion.

Basados en los resultados de las encuestas realizadas, se
observa que todos quieren tener lo mas cerca posible todos los
servicios que nos puedan dar. Pero la realidad no se puede
descartar, entonces se ven cosas poco factibles como el poder
poner una maquina en plena caile, si esto se realizara no existiria
un responsable de dicha maquina, lo que provocaria el vandalismo
y nunca funcionaria este servicio, ademas de este factor dentro de
fa ubicacion se debe ver que se tiene una venta minima que deben
realizar las maquinas lo que descarta ofro ndmero de lugares
factibles.

Hasta el momento se vieron factores que determinan la
ubicacion de una maquina por causas ajenas a la empresa, dentro
de las causas directamente dependientes de ja empresa se tienen
diversas razones que darian una mala ubicacion de la maquina.

Distancia.

Es un factor determinante para ubicar una maéquina, las
grandes distancias provocan grandes gastos, ademas la capacidad
de fa empresa para dar un buen servicio se limita a dos factores,
tismpo y capacidad, el tiempo determina el costo indirecto sobre
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dicha maquina y la capacidad se traduce en costo directo, es decir
a mayor distancia entre la central del negocic y la ubicacién de la
maquina el costo del producto serd mayor, ademés de estar mas
tiempo fuera de servicio en caso de existir algin problema.

Capacidad de carqa en los vehiculgs.

Es un factor importante y se puede considerar que sera el
cuello de botella dentro de la empresa, es decir las ventas las
determina el mercado, las veces que se ve una maquina la
determina la empresa pero lo que se puede transportar de
producto es una constante que determina el vehiculo que se
utiice, para elegir et tipo de vehiculo se deben tener presente
factores como capacidad de carga, velocidad, consumo de
combustible y costos de mantenimiento.

Ubicacién
| Miquina | Localizacién ] Tipo de empresa
1 Av. Ignacio Zaragoza Ferreteria
2 Valle de chalco Gasolinera
3 Chalco Gasolinera
4 Chalco Gasolinera
3 Coyocan D.F Oficinas
6 Los reyes la paz Taller mecénico
7 Ameca meca Gasolinera
3 Javier Rojo Gomez Fébrica
9 Villa Coapa Fabrica
10 Ciudad Nezahualcoyotl - Gasolinera
11 Av. Talisman Gasolinera
12 Los reyes la Paz Gasolinera
13 Milpa Alta Gasolinera
14 Coyoacan Oficinas
15 Chalco Cremeria
16 Los Reyes la Paz Fabrica
17 Chalco Tienda de abarrotes
18 Chalco Agencia de coches
19 Los Reyes la Paz Fabrica
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20 Los Reyes la Paz Fibrica

21 Vilia Coapa Fabrica

22 Chalco Agencia de coches
23 Ecatepec Fabrica

24 Ecatepec Fébrica

25 Ixtapaluca Gasolinera

26 Ecatepec Fibrica

27 Ciudad Nezahualcoyotl Gasolinera

28 Ayotla Casas de interés social
29 Chalco Fabrica

30 Chalco Fabrica

k)| Av. San Cosme Agencia de coches
32 Chalco Estacidn de taxis
33 Ecatepec Fébrica

34 Ixtapaluca Refaccionaria
35 Ecatepec Fabrica

36 Sin ubicacién

37 Sin ubicacién

38 Sin ubicacién

39 Sin ubicacién

40 Sin ubicacién

Es importante situamos en ei momento historico de la
empresa, en el cual se presenta la oportunidad de comprar estas
seis maguinas por lo que no se realizo la una planeacion
adecuada.

Las méaquinas 36 se ubico en febrero de 1997, pero la empresa no
nos proporciono el dato histérico de donde se instalo dicha
maquina, el mismo caso es para la maquina nimero 37 ia cual fue
instalada en Enero del mismo afo.

Las maquinas 38,39 y 40 fueron instaladas en el transcurso del
afio y la infomacién proporcionada no consideraba en ese
momento los lugares donde fueron instaladas dichas maquinas. El
caso de la maquina numero 41 es diferente puesto que esta
maquina es adquirida por la empresa a finales de este afo y por lo
tanto no tiene aun un lugar designado.



CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO.

V.1 ESTADOS FINANCIEROS.

PEDRO SANCHEZ PEREDA

ESTADO DE RESULTADOS POR EL PERIODO DEL
1° DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997,

EN PESOS ($)
VENTAS TOTALES $ 1°041,630.00
COMPRAS DEL PERIODO $ 678,776.00
-GASTOSDE 0.00
FABRICACION
=GASTOS TOTALES: $ 678,776.00
=UTILIDAD MARGINAL $ 362,853.00
GASTOS DE VENTA $ 182,995.00
GASTOS DE ADMON. $ 249,016.00
=GASTOSDE $432,011.00
OPERACION:
=UTILIDADDE (S 69,158.00)

OPERACION
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PEDRO SANCHEZ PEREDA
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997.

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA $3,442.00

BANCOS $39,139.00

IVA ACREDITABLE $7.156.00

ALMACEN $ 100,660.00

TOTAL ACTIVO CIRC. $ 150,397.00
ACTIVO FIJO

MAQUINARIA Y EQUIPO  § 604,675.00
EQ. DE TRANSPORTE $ 114,060.00
DEPRECIACION ACUM.  (§ 59,021.00)
TOTAL ACTIVO FIIO $659,714.00

ACTIVO DIFERIDO
PAGOS ANTICIPADOS $ 800.00
TOTAL ACTIVO DIF. $ 800.00

SUMA ACTIVO TOTAL £810,911.00

PASIVO A CORTO PLAZO

PROVEEDORES $23,780.00

ACREEDORES DIV, § 86,548.00

IMP. POR PAGAR

TOTAL PAS. A CTO. PZO. $110,328.00

PASIVO A LARGO PLAZO
ACREEDORES DIV. $ 53.790.00
TOTAL PAS. ALARGOP. $.53.790.00

SUMA PASIVO TOTAL $164,118.00

CAPITAL CONTABLE

CAPITAL SOCIAL $ 578,187.00
RESULT. DE EJ. ANT. $137,763.00
RESULTADO DEL PER. ($69,157.00)
APORT. P/FUT. AUM. CAP

SUMA CAPITAL CONT. $ 646.793.00
SUMA PASIVO + $810,911.00

CAPITAL



IV.2 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS ESTADOS
FINANCIEROS.

El Estado de Resultados presenta informacién relevante
acerca de las operaciones desarrciladas por una entidad durante
un periode determinado. A través de este Estado se mide el
resuttado de los logros alcanzados y de los esfuerzos
desarrollados por la empresa durante un pericdo determinado.

La informacian emitida por el Estado de Resultados es dtil
principalmente para que, en combinacién con otros Estados
Financieros se pueda: evaluar la rentabilidad de una empresa,
estimar su potencial de crédito, estimar la cantidad, el tiempo y la
certidumbre de un flujo de efectivo, evaluar el desempefio de Ia
empresa, medir riesgos y repartir dividendos.

RELACION ANALITICA DE LAS CUENTAS QUE COMPONEN EL
ESTADO DE RESULTADOS.

Ingresos:

Los ingresos obtenidos por la empresa durante el afo de
1997 correspondieron de la venta de refrescos en lata de fas
maquinas con que cuenta la empresa a la fecha, se puede percibir
que hubo un considerable aumento del nimero de latas vendidas
en reiacion a los afios anteriores. Este aumento se debib
principalmente a la inversion realizada en 3 maquinas nuevas y a
la bitsqueda de lugares estratégicos para las maquinas.

Costo de lo vendido:

Este rubro nos muestra el costo de lo comprade de latas de
refrescos durante el afio de 1897, la administracién logrd, debido al
volumen que maneja, un buen precio por parte del proveedor, io
cual reflejo un bajo costo para la compaiiia.



Utilidad Marginal:

Se obtuvo una utilidad de la actividad principal de la
empresa de un 35% de lo vendido, lo cual es considerado bueno
en relacion a la competencia.

Gastos de Operacién:

Estan constituidos por los gastos de ventas y los gastos de
administracion. Los gastos de venta son aquellos en los que
incurrid la empresa para buscar nuevos lugares atractivos para las
maquinas, esta afo se lograron buenas localizaciones y por o
tanto hubo un incremento significativo en dichos gastos. Los
gastos de administracion son aquellos incummdos en la
administracién general de las operaciones de la empresa, este
afc hubo un incremento significativo debido al aumento de las
rentas y los arrendamientos, a parte de que se ha buscado ampliar
la empresa por lo que se incumd en mas gastos que los afos
anteriores,

Utilidad de operacién:

Debido a los incrementos de los gastos de operacion
ocasionados por la ampliacion de la empresa (nuevas maquinas,
mayor personal, etc..), esta tuvo un resultado negativo el cual no
representa que la empresa vaya mal, ya que el siguiente afio se
espera una reduccidn de los gastos administrativos y un
incremento en las ventas significativo.
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RELACION ANALITICA DE LAS CUENTAS QUE COMPONEN EL
BALANCE GENERAL.

Caia:

La empresa mantiene una caja chica para gastos de
gasoclina e imprevistos que puedan ocurrir con las maquinas y los
equipos de transporte.

Bancos:

En este rubro la empresa contempla el dinero con que
cuenta en el banco y en inversiones temporales a la fecha.

Almacén:

El método de valuacion que la empresa utiliza es “Ultimas
Entradas, Primeras Salidas (UEPS)" . Este método consiste en
suponer que las Oitimas latas en entrar al almacén son los
primeros en salir de él; con éste método lo que busca la compaiia
es: que las existencias de latas de refrescos al finalizar el ejercicio
quedan practicamente registradas a los precios de adquisicion mas
antiguos (el costo del almacén es menor), mientras que en el
Estado de Resultados el costo de lo comprade queda actualizado
al precio de adquisicidon mas actual (el costo es mayor).

Maquinaria y Equipe:;

Las maquinas tienen un costo aproximado de $15,000.00
pescs y la empresa cuenta con cuarenta maquinas a la fecha. Este
afio se invitid en tres maquinas nuevas. Ademas, se decidid
comprar una computadora nueva para trabajos administrativos.



Equipo de transporte:

La compafiia cuenta con dos camionetas modelo 1994 y
1995 respectivamente marca Nissan que se utilizan para
transportar todo el producto a las maquinas expendedoras de
refrescos asi como también las maquinas en si.

Proveedores:

El proveedor principal de la empresa es Coca-Cola con la
que se mantiene una politica de pago de treinta dias de crédito.

Acreedores diversos:

La empresa tiene unos pagos por realizar como son algunas
rentas y algunos adeudos de papeleria, copias, imprenta, etc.. A
largo plazo, se debe la computadora que se adquind a 24
mensualidades.

Capital Social:

La empresa cuenta con una inversidn en maquinas de
refrescos por parte de los socios.
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V.3 IMPUESTOS.

Por el afio de 1997, la empresa presentd una pérdida fiscal
por lo que no tuvo que pagar nada del Impuesto sobre la Renta.
Del Impuesto al Valor Agregado se ha ido pagando trimestre por
trimestre lo que corresponde. Del impuesto al Activo, debido al
monto de sus ingresos, la empresa no paga dicho impuesto.

A la fecha, la empresa no cuenta con una politica fiscal para
los proximos afios, es importante realizar una planeacién fiscal a
largo plazo debido a que la compafia busca expandirse los
siguientes affos y dicha ampliacién se va a ver reflejada en un
aumento de los impuestos antes mencionados, por lo que se debe
realizar una provision de los mismos y una estrategia a seguir para
pagar lo justo.

V.4 MEDIDAS DE PRODUCTIVIDAD,

En este apartado se busca dar una vision de la eficiencia de
la empresa a través de los afios anteriores hasta 1997, esto es con
el fin de evaluar su situacion en diferentes rubros que van desde
las ventas, la rotacién de los inventarnios, las rutas de distribucién,
asi como la distribucidn de los gastos de operacién y Ja capacidad
instalada de fa compariia. .

Ventas:

El primer punto a tratar, son las ventas totales de latas por
maéquina, esta medida de eficiencia se realizd de la siguiente
manera:

1.- De las ventas totales vendidas en el afio por todas las
maquinas entre el precio en que se vendié dicho afic nos da el
nimero de latas vendidas en un afo.



VENTAS TOT (3)
= No. LATAS VENDIDAS AL ARO

PRECIO DE VTA.

2.- Del nimero de latas vendidas en un afo se divide entre 52
semanas y se obtiene el numero de latas vendidas a la semana
por todas las maquinas.

LATAS VEND. AL ANO
= LATAS VENDIDAS A LA SEMANA

52 SEMANAS

3.- Las latas vendidas a la semana se dividen entre el niimero de
maquinas que estuvieron en funcionamiento al final del afo y se
obtiene el numero de latas vendidas por maquina a la semana.

LATAS VENDIDAS A LA SEMANA
= LATAS POR MAQUINA

A LA
No. MAQUINAS AL FINAL DEL ANO SEMANA

4 - Las latas por maquina a la semana se dividen entre 24 latas,
que nos da como resultado el nimero de cajas semanales
promedio por maquina.

LATAS POR MAQ. SEM.
= No. DE CAJAS POR SEMANA

24 LATAS
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EFICIENCIA EN VENTAS ]
ANO CAJAS POR No. DE MAQUINAS PRECIO ($)
SEMANA AL FINAL DEL
ANO
1992 9.46 20 2.00
1993 8.93 22 2.50
1994 7.35 27 3.00
1995 6.08 33 3.00
1996 6.20 37 3.00
1997 7.03 40 3.00

Nota: los datos utilizados para realizar esta tabla se obtuvieron del
capitulo 1.1y I1.2

Se puede observar en la tabla anterior que la eficiencia en
ventas de cajas de refresco por maquina tuvo un descenso hasta
su mas bajo indice alcanzado en el ano 1995, para después tener
un ligero incremento en los siguientes dos afios, sin poder adn
llegar a aicanzar ! indice de cajas vendidas por maquina de 1992.
Es decir, la empresa, a pesar de crecer en nimero de maquinas,
perdié eficiencia en {a venta de refrescos por maquina.

Ganancias:

La eficiencia de la empresa en las utiidades obtenidas por
magquina a través de los afios se realizé de Ja siguiente manera;

1.- Las ventas anuales se dividen entre 52 semanas dando como
resuftado las ventas semanales.

VTAS. ANUALES
= VENTAS SEMANALES

52 SEMANAS

2.- Las ventas semanaies se dividen entre el nimero de maquinas
al final del afilo dando como resultado las ventas semanales
promedic por maguina.
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VENTAS SEMANALES
mammane = VENTAS SEMANALES POR MAQ.
No. MAQUINAS

3.- Los gastos totales anuales se dividen entre S2 semanas para
obtener los gastos totales por semana.

GASTOS TOTALES
= GASTOS TOTALES POR SEMANA

52 SEMANAS

4- Los gastos totales por semana se dividen entre el nimero de
maquinas al final del afio dando como resultado los gastos
semanales promedio por maquina.

GASTOS TOT. POR SEMANA
= GASTOS SEMANALES POR

MAQ.
No. DE MAQUINAS

5.- Las ventas semanales promedio por maqguina se les resta los
gastos semanales promedio por maquina que resulta la utilidad
promedio semanal por maquina.

VENTAS SEM. POR MAQ.
- GTOS. SEM. POR MAQ.

= UTILIDAD PROM. SEM. POR MAQ.




EFICIENCIA EN LAS GANACIAS ]
ANO VENTAS POR GASTOS POR UTILIDAD NETA
SEMANA (%) SEMANA POR PROMEDIO POR
MAQUINA (8) MAQUINA (8$)
1992 454.08 351.33 102.75
1993 535.80 440.60 95.20
1994 529.20 461.12 68.08
1995 437.76 333.44 104.32
1996 446,40 41343 32.97
1997 506.16 548.89 (42.73)

Nota: los datos utilizados para realizar esta tabla se obtuvieron del
capitulo 1.1y 1.2

En esta tabla se observa un decremento de 1992 a 1994
debidas al alza en los precios de las latas y al crecimiento en la
inversidn en maquinas; para 1995 hubo una recuperacién en parte
estimulada por un mayor movimiento econémice intermno del pais y
al mantenimiento del precio de venta de la lata de refresco. En los
afios siguientes hubo de nuevo un decremento debido a Ia
inversién en maquinas de refrescos, al incremento del costo de los
insurnos, si a lo anterior se le suma el no haber incrementado el
precio de ventas de las latas de refrescos se puede entender las
disminuciones de las utilidades de estos Ultimos afios.

IV.5 ALMACEN.

Dentro de este apartado se verd afio con afio las
condiciones que imperaban para el manejo del almacén, el costo
del producto, el movimiento de cajas mensual, las politicas con el
proveedor y las restricciones que surgieron en cada afo.

1892

El almacén se regia por las siguientes politicas del
proveedor:

- Los pedidos se realizaban tres dlas antes de la entrega del
mismo.



- Se tenian treinta dias para pagar dicho pedido y un descuento del
quince por ciento sobre et precio de venta al publico en los
camiones.

- El nimero de cajas dentro del pedido no tenia restricciones, es
decir, se pedia lo que se necesitara para cumplir los
requerimientos de la semana.

- El costo del producto era de $ 1.04 .

1993

En este afio, las politicas con el proveedor no tuvieron
ningtin cambio. Los puntos que cambiaron fueron los siguientes:

En este aiio el monto minimo a suministrar por el proveedor
era de aproximadamente 1200 cajas por pedido, lo cual duraba
mes y medio por lo que la empresa debia invertir en quince dias de
producto ya que las condiciones de pago eran a treinta dias
existentes.

- El precio de venta era de $ 1.30.
- El pedido se surtia en la sexta semana.

1894

Este afio contintia sin cambios, los puntos mas importantes
fuaron:

- El precio del producto se incrementd a $1.50.

- Se vendian 708 cajas al mes.

- E} pedido duraba cinco semanas y el proveedor surtia en la
quinta semana.

1995

Dentro de este afio cambié nuevamente la politica def
minimo de cajas y algunas ofras restricciones y a la vez
descuentos para la empresa:

- El minimo de cajas a surtir por el proveedor ascendié a 1500
cajas por pedide.
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- Dicho pedido duraba aproximadamente dos meses

- El proveedor otorgd un descuento det 15%.

- El costo del producto se mantuvo en $ 1.50.

- El producto era pedido con un semana de anticipacion, es decir
se pedia en la séptima semana.

1996

En este afio se siguié practicamente la misma politica
excepto por los siguientes cambios:

- El costo det producto se incrementé a $1.70.

- Las cajas mensuales promedio ascendieron a 982.

- El pedido se mantuvo en 1500 cajas, cuyo duracién aproximada
era de mes y medio.

- El producto se encargaba durante la quinta semana.

1997

Este Gftimo afo hubieron varios cambios debido al
incremento del nimero de maquinas en la empresa y a las
politicas del proveedor;

- El costo se incremento a  $1.95.

- Las cajas mensuales promedio fueron 1250, lo cual duraba 5
semanas,

- El pedido se debe encargar en ia cuarta semana.
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instalada de las maquinas y la capacidad instalada de los medios
de distribucian.

1.- Capacidad instalada de las magquinas.

La capacidad de las maquinas es de 490 latas dividido en
seis selecciones, esto nos arroja un total en el altimo afe (1997)
de 18,600 latas que se pueden vender.

2.- Capacidad instalada de los medios de distribucion.

ta capacidad instalada en vehiculos es de dos camionetas
que pueden cargar como un maximo 120 cajas de refresco, la
limitante principal de los medios de distribucion son dos:

a) las cajas que se pueden {ransportar,
b) la distancia existente entre las maquinas que se expresa en

tiempo y limita el nimero de méquinas que se pueden surtir en un
dia.
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L MOVIMIENTOS DEL ALMACEN ]

ANO COSTO PEDIDO DURACION |CREDITO Isém (?IE)N g&gﬁ%?g)o

DEL MINIMC DEL

PRODUCTO PEDIDO DEL PEDIDO
1992 $1.04 ————— |lisemana |30 dias 3 dias 15%
1993 $1.30 1200 cajas {6 semanas |30 dias 6ta. sem. 15%
1994 $1.50 1200 cajas | 5 semanas | 30 dias Sta.sem. | 15%
1995 $1.50 1500 cajas | 8 semanas | 30 dias Tma. sem. | 15%
1996 $1.70 1500 cajas |6 seranas | 30 dias Sta.sem. | 15%
1997 $1.95 1500 cajas |5 semanas |30 dias 4ta.sem.  |15%

IV.6 CAPACIDAD INSTALADA.
La capacidad instaiada se va a dividir en: la capacidad



. En condiciones nomales, la capacidad instalada es de 600
cajas de refresco al dia en dos rutas.

Capacidad Instalada de las Maquinas de refresco

Capacidad instalada disefiada 137200 cajas por semana (100 %)

Capacidad instalada utilizada 6677.11 cajas por semana (4.86 %)

Capacidad Instalada de Medios de distribucién

Capacidad instalada diseflada 4200 cajas por semana (100 %)

Capacidad instalada utilizada 6677 .11 cajas por semana (158.97 %)

IV.7 PUNTO DE EQUILIBRIO.

Como ya se analizd en el capitulo 3, es importante reatlizar
el punto de equilibrio para conocer cuantas latas se deben de
vender y a qué precio para que la empresa pueda cubrir sin
obtener ninguna utilidad sus gastos variables y fijos.

Este método ayuda a las empresas a analizar si necesita
bajar o aumentar ya sean sus costos variables o sus costos fijos o
si debe cambiar el precio del producto. Es una forma de ver en
donde tiene gastos superfluos que en un momento dado se
puedan disminuir para aumentar la utifidad de la empresa.

A continuacion se presenta una grafica de los resultados
amcjados por {a aplicacién del punto de equilibrio en el capitulo 3:

Si el punto de equilibric es igual a 24,460 latas a una precio
de $3.50 cada una, la gréifica resultante es:




b $
Utilizando un precio de venta de $3.50 por lata

Ingresos = $85,610
Utilidad
Costo total

%ablc = 2.4166

|
I
T Costo Fijo = 26,500
i
|

24,460 Latas

» Latas

A través del punto de equilibrio se puede estudiar Ia relacion
que existe entre costos, volumen de ventas y utilidades, se puede
determinar como los cambios en costo y volumen afectaran las
ganancias.

La grafica del punto de equilibrio nos sirve par tener un
calculo aproximado de utiidades y pérdidas para diferentes
volumenes de ventas. Este calculo se obtiene eligiendo el volumen
dado a o largo del eje horizontat y moviéndose verticalmente para
encontrar el ingreso proyectado y los costos totales para ése
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voiumen. También se puede utilizar la grafica para calcular el
efecto de cambios de gastos y precio de venta.

El anaiisis de punto de equilibrio también se puede utilizar
para identificar el volumen minimo de ventas que se necesita para
cumplir objetivos establecidos de utilidades y para obtener
informes (tiles para resolver si se debe cambiar de ubicacion
alguna magquina por no cumplir dichos objetivos. Por altimo, como
dispositivo de control, el analisis de punto de equilibric constituye
una medida adicional para evaluar el desempefio de la compaiiia y
sirve como base para la accidén correctiva destinada a mejorar el
desempefio futuro.

V.8 FINANCIAMIENTO.

Actualmente, la empresa puede escoger varios tipos de
financiamiento, ya sea a través de sociedades de inversion, de
bancos o por medio de aportaciones al capital de la empresa por
los accionistas.

Los tipos de crédito mas comunes en el mercado mexicano
son los crédito hipotecarios, los créditos quiregrafarios, los créditos
puente, créditos simples, efc...
dichos créditos normaimente se otorgan por un plazo de tiempo
que depende de la recuperaciobn a través de los afios de la
inversién realizada en el negocio.

Debido a la crisis mas reciente en nuestro pals, los bancos
hasta ésta fecha, no estan otorgando créditos fuertes a las
pequefias empresas ya que los riesgos que corren al otorgarios
son muy altos.

En concordancia a lo antes escrito, la opcién mas viable
para financiar a la empresa en eéste momento, son las
aportaciones que puedan realizar al capital los accionistas.
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CAPITULO V

ESTUDIO TECNICO

V.1 CAPACIDAD INSTALADA.

La capacidad instalada de la empresa esta determinada por
el cuelio de botella, el cual representa la maguina que se encuentra
mas lejos y representa el mayor tiempo para su suministro, es
decir, la capacidad instalada puede variar dependiendo de la
ubicacidn de las maquinas, de la separacion de las maquinas y del
volumen de ventas de cada maquina.

V.2 ALMACEN.

El almacén es una bodega de 400 m2 distribuidos en
diferentes secciones , en la parte de enfrente de ia bodega se
cuenta con un lugar cerrado de un area de 8 m de frente por 4 m
de targo por 3 m de altura donde se tiene parte del producto, dicho
cuarto cuenta con una sola ertrada por el interior de la bodega de
2m de ancho por la misma altura, todo el almacén se encuentra
techado con iluminacién artificial y piso de cemento.

De frente quedan 7 m donde se tiene la puerta principal de
aproximadamente 3.5 m de ancho para la entrada de los vehiculos
que suministran el refresco. En el fondo de la bodega se
encuentran las oficinas y el taller de reparaciones, la oficina tiene
3m de frente por 6 m de profundidad, el taller tiene los mismos 6 m
de profundidad por 12 m de frente. Toda esta zona esta techada,
perfectamente alumbrada y con piso de cemento.

De asta forma queda un patio de 15.10 m de profundidad
por 15 m de ancho con piso de cemento donde se maniobran los
vehiculos de la empresa y de los proveedores, esta drea no cuenta
con iluminacion artificiat.
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V.3 RUTAS DE DISTRIBUCION,

Las rutas de distribucién son regidas principalmente por el
volumen de ventas de las maquinas, el cual estad directamente
relacionado con los siguientes puntos:

- la capacidad de carga de las camionetas.

- por la zona donde se ubiquen las maquinas

- fas distancias entre cada maquina.

- por el tiempo necesario para atender las maquinas en las peores
condiciones posibles.

Para poder definir una ruta, se debe ubicar a las maquinas
en un mapa y en la zona en que se encuentren, se mostrara como
estan distribuidas las maquinas y se verd cudles maquinas se
encuentran dentro de una zona o se encuentran dentro de una ruta
que debe sequirse para llegar a otra maquina.

Un segundc paso es importante determinar el volumen de
ventas de todas las maquinas, 1o que nos daria el ndmero de
maquinas posibles de ver con una determinada carga en la
carnioneta.

Mas adelante, con los datos anteriores, se estudian las
maquinas que se encuentran dentro de una misma trayectoria y
que serian factibles de ver al mismo tiempo.

Como cuarto paso, se deben considerar los tiempos de
traslado ast como los tiempos de carga y revision de maquina,
considerando dentro de estos tiempos un tiempo extra para
cormnposturas en caso de que se necesite,

Una vez que se cuenta con todos los datos anteriores, se
forma un rompecabezas donde se deben conjuntar las variables y
las constantes, es decir con los tiempos preestablecidos de
traslado, tiempo dispuesto de magquina, capacidad de carga de la
camioneta y la venta de la maquina que determinara ia frecuencia
con la cual debemos atender dicha maquina hasta tener construida
una ruta.

Todas las rutas estan programadas para verse en un tiempo
promedio de seis horas de trabajo, dejando dos horas para cargar
las camionetas y para preparar cualquier imprevisto que surgiera.
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Dentro del funcionamiento de la empresa, se consideran
seis dias de trabajo para determinar las rutas, por lo general los
sabados no se ven maquinas y se utilizan para reparaciones de
equipo afectados, imprevistos de las rutas, incrementos de ventas,
retrasos de alguna ruta por cuaiquier situacién o para el

mantenimiento de
evaluacion de rutas y cargas y recepcion de pedidos.

las camionetas,

inventarios de almacén,

Ruta 1 (Lunes)
] Distancia radial Distancia entre Tiempo radial Tiempo entre maquinas

uina maquinas
10Km 12 minutos
12Km 2Km 15 minutos 3 minutos
19KM 7Km 25 minutos 10 minutos
27Km 8Km 30 minutos 5 minutos
33Km 12Km 40Minutos 15 minutos
37Km 15Km 45 minutos 20 minutos
38Km 15km 45 minutos 20 minutos
37Km 1Km 45 minutos JIminutos
45Km 17Km 55 minutos 15 minutos
45Km 0Km 55 minutos 0 minutos
40Km 40Km 60 minutos 60 minutos

Nota: Tanto las distancias como los tiempos radiales no coinciden con las

distancias ni los tiempos entre miquinas, por ser tomados
independientes.
Ruta 2 (Lunes)
quina Distancia radial Distancia entre Tiempo radial Tiempo entre maquinas
maquinas
38Km 55 minutos
55Km 17Km 70 minutos 20 minutos
55Km OKm 70 minutos 0 minutos
55KM OKm 70 minutos () minutos
64Km 9Km 80 minutos 10 minutos
65Km 1Km 80 minutos 2 minutos
40Km 16Km 60 minutos 20 minutos
Ruta 3 (Martes)
quina Distancia radial Distancia entre Tiempo radial Tiempo entre maquinas
mdquinas
| 15Km 10 minutos
15Km OKM 10 minutos ( minutos
10Km SKim 8§ minutos 7 minutos
4Km 6Km 5 minutos 7 minutos
3Km 1Km 5 minutos 2 minutos
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2Km SKm J minutos 5 minutos
3Km 1Km 3 minutos | minuto
_ 4Km 1Km 5 minutos 2 minutos
SKm 1Km 5 minutos 2 minutos
4Km 4Km 5 minutos 5 minutos
Ruta 4 (Miércoles)
quina Distancia radial Distancia entre Tiempo radial Tiempo entre maquinas
miquinas
. 19Km 30 minutos
21Km 2Km 35 minutos 5 minutos
18Km iKm 30 minutos 3 minutos
18Km 2Km 30 minutos 5 minutos
18Km 4Km 25 minutos 8 minutos
30Km 10Km 40 minutos 20 minutos
10Km 20Km 20 minutos 25 minutos
Ruta 5 (Miércoles)
guing Distancia radial Distancia entre Tiempo radial Tiempo entre miquinas
maguinas
38Km 55 minutos
55Km 17Km 70 minutos 20 minutos
55Km 0Km 70 minutos 0 minutos
55KM OKm 70 minutos 0 minutos
64Km 9Km 80 minutos 10 minutos
65Km 1Km 80 minutos 2 minutos
40Km 16Km 60 minutos 20 minutos
Ruta 6 (Jueves)
Juina Distancia (radial) Distancia entre Tiempo radial Tiempo entre maquinas
maquinas
10Km 12 minutos
12Km 2Km 15 minutos 3 minuios
19KM 7Km 25 minutos 10 minutos
27Km 8Km 30 minutos 5 minutos
33Km 12Km 40Minutos 15 minutos
37Km 15Km 45 minutos 20 minutos
38Km 15km 45 minutos 20 minutos
37Km 1Km 45 minutos Iminutos
45Km 17Km 55 minutos 15 minutos
45Km 0Km 55 minutos 0 minutos
40Km 40Km 60 minutos 60 minutos
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.Ruta 7 (\Viemes)

uina Distancia radial Distancia entre Tiempo radial Tiempo entre miquinas
maquinas
30Km 20 minutos
Ruta 8 (Viemes)
uina Distancia radiai Distancia entre Tiempo radial Tiempo entre maquinas
maquinas
I8Km 55 minutos
S5Km 17Km 70 minutos 20 minutos
55Km OKm 70 minutos (0 minutos
35KM 0Km 70 minutos 0 minutos
64Km 9Km 80 minutos 10 minutos
65Km 1Km 80 minutos 2 minutos
40Km 16Km 60 minutos 20 minutos
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V.4 UBICACION.

Se llama ubicacion al lugar fisico donde se instala la
maquina de refrescos, técnicamente hablando, se necesita un
espacio de 1m de ancho, por 1m de largo, por 2 m de altura, debe
contar con un enchufe de corriente alterna de 120v, no importando
si esta a la intemperie o en el interior. Esto es en forma general, el
espacio fisico con sus caracteristicas técnicas que se necesitan
para la instalacién de una maquina de refrescos.

Hablando mas profundamente de la ubicacidon, se deben
considerar otros factores influyentes para el buen funcionamiento
de la maquina y sobre todo para la permanencia de ésta en dicho
lugar. La maéaquina necesita cumpli, como hemos visto
anteriormente, con un cierto volumen de ventas, pero también es
importante el trato que reciba el equipo en dicho lugar, lo que se ve
reflejado en los resultados de ganancias de fa maquina.

Los lugares mas recurridos para la ubicacidn de estas
maquinas son aqueilos donde se concentra gran cantidad de
personas durante un periodo de tiempo lo suficienternente extenso
para crear la necesidad de utilizar el servicio que se ofrece por
medio de las maquinas auto expendedoras de refresco; asi como
también en lugares donde puedan funcionar por las 24 horas del
dia y los 365 dias del afo. Este punto es relativamente
cuestionable puesto que no es directamente proporcional las horas
de trabajo con las ventas y porque las ventas se pueden cumplir en
periodos mas cortos pero en mercados de caracteristicas
diferentes, por ejemplo, se pueden citar a las escuelas y las
universidades.

Asi también, dentro de estos lugares es importante evaluar
la capacidad de gasto que tengan las personas, ya que se debe
encantrar la combinacién del precio con el volumen de ventas
idéneo para dicha ubicacién, otro punto a evaluar es el ambiente
de! lugar donde se encuentre que la mdquina propicia que se
convierta en una buena ubicacién; al final, todo lo anterior es mera
especulacion y teorias con ciertos problemas que se presentan al
buscar lugares, dejando un solo factor para la determinacion final
de la ubicacion y esto es, la ganancia final que reporte dicha
maquina.

Por esto es importante no ser estrictamente selectivas en los
lugares de ubicacién, pero si es importante usar el sentido comun
asl como la historia y los antecedentes de la empresa,
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V.5 TIPOS DE MAQUINAS.

Como se vio en el capitulo anterior, se puede dividir ia
capacidad instalada en diferenies secciones, dentro de este
capitulo se daran las caracteristicas técnicas de las maquinas auto
expendedoras de refresco incluyendo en esto la capacidad de cada
maquina para determinar la capacidad instalada total de [a red.

Las maquinas con las que trabaja en la actualidad la empresa
son: Vendor 490-8

Esto es:
- Vendor es la marca de la fabrica que hace las maquinas

- 490 es la capacidad de latas que se pueden meter a las
maquinas

- 6 Representa el niumero de opciones que tenemos de refrescos
{sabores de refrescos)

La maquina consta de panel metalico con una capa aislante
de poliuretano de alta densidad, en medio de ia doble capa de
lamina metalica, en su interior tiene divisiones ajustables para
largo o ancho del producto, en la parte inferior de este
compartimento se encuentran ubicados los motores servos de 1/16
H.P. los cuales mueven unos cilindros que despachan el producto
al realizar la seleccidn, estos motores son controlados por medio
de impulsos eléctricos a micro swichs, que tienen dos posiciones
ON , OFF. En la parte inferior de los cilindros se ubican una lamina
en forma de rampa por la cual se desliza el producto al exterior de
la maquina. En un compartimento aparte, fuera de la caja se
encuentra la unidad de refrigeracion de % H.P. , conectado por un
tubo con el radiador de frio y el difusor que hace que el frio llegue a
las latas.

La puerta de la maquina es el centro de informacién, que es
la parte visible de este tipo de maguinas, ésta consta de una
pantalla de policarbonato de alto impacto, translicido e impreso
para dar la primer impresion, lleva un sistema de iluminacion de
lamparas y una balastra.
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Par dentro se encuentra el cerebro de la maquina el cual se
denomina como monedero, éste consta de un chasis metdlico en
donde se monta un validador de plastico que tiene tres sensores
de aceptacién de la moneda:

- el primero es un sensor metdlico que determina el peso de la
moneda por medio del impacto al caer en el validador,

- el segundo hace un reconocimiento de dimensiones de las
monedas para determinar la denominacién de éstas.

- y el tercer sensor consta de un sensor luminoso que determina el
material de las monedas para aceptario.

Posteriormente, el monedero consta de algunos canales
plasticos por donde deslizan las monedas, estos canales de
comunicacion llevan las monedas a unos tubos para ser utilizadas
en el momento de dar cambio o llevan a la bolsa de dinero que se
encuentra en la parte inferior de la puerta. En la parte intemma de
este monedero encontramos las tarjetas impresas que realizan
todos los andlisis y determinaciones por medio de impulsos
eléctricos para determinar la ruta de la moneda.

Por uitimo, encontramos las selecciones de la maguina que
exhiben una tarjeta del producto y son controlados por unos
botones hechos con micro swichs que trabajan en dos pasos
abierto o cerado, estos son controlados por un biepass
electromagnético que manda el impulso para el funcionamiento de
los botones.

La puerta se conecta con el cuerpo de la maquina con unas
bisagras y en la parte electrdnica con un cableado, el cuai puede
ser desconectado con un enchufe.
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DIAGRAMA DE UN MAQUINA.
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POSIBLES FALLAS EN LA MAQUINA.

Para mencionar las posibles fallas en este tipo de méaquinas

se dividird a

refrigeracién e iluminacién.

la magquina en centro inteligente, centro de

Dentro del sistema inteligente de la maquina los problemas

principales son:

Falla Situacion probable | Solucién ]
Devolucién - Falso contacto en el|- Abrir las patas del enchufe
De monedas enchufe del monedero. de manera que todas hagan

- Compuerta abierta.

- Suciedad en sensores de
validacion.

- Fusible fundide.

- Bloque del monedero.

- Se quemo ¢l monedero.

coatacto.

- Verificar que ningiin objeto
ator¢ la compuerta y la
mantenga abierta.

- Limpiar los sensores
frecuente mente con alcohol.

- Cambiar el fusible.

- Buscar la posible causa,
desarmar y retirar el objeto
que provoque este bloqueo.

- Cambiar de monedero y
mandar cambiar el circuito
impreso dailado.
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Acepte las monedas sin

validarlas

- Error en precio.

- Se encuentra atorada la
rampa de¢ cntrada e
monedas.

- Se encuentra atorado el
monedero.

- Rompieron la rampa de
monedas.

- Rompieron &l monedero.
- Se robaron las latas de los

SErvoes,

- El botdn de seleccidon no
despacha.

- Entrar a programacion del

monedero y cambiar el
precio.
- Retirar el objeto que

obstruya el libre paso de las
monedas.

- Retirar el objeto que
provoca la falla.

- Cambiar
monedas.

la rampa de

- Cambiar el monedero.

- Cargar los servos con latas
nuevamente y poner
proteccion para evitar esto.

- Revisar el boton, si no es
un falso contacto se cambia
el botdn descompuesto.

- FFalla en los motores servos.

- Falso contacto

- Atorado el cilindro donde
estan las latas.

- Quemado el micro swich
que controla los motores.

- Desconectar y conectar
nuevamente el motor.

» Desarmar el sisterna que
despacha los refrescos y

eliminar ¢! problema.

- Cambiar el micro swich.

Normalmente en éste sistema se mantienen limpios los
mecanismos que lo conforman, y se revisan los dias que se lienan
las maquinas de refresco. Cuando ila situacidn lo amerita se
reemplaza la pieza, es decir cuando existen roturas o cuando el
monedero no funciona y no se encuentra la deficiencia aparente,
en ninguna otra situacion existe el reemplazo de piezas, sdlo
cuando la maquina sea retirada de un lugar y el servicio general
requiera de piezas nuevas debido a que las piezas viejas provocan

fallas.
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En este sistema se lleva un mantenimiento preventivo,
principalmente porque de esto depende un elevado nivel de
servicio y que una falla dentro de esta seccién representa pérdidas
monetarias, en especifico se habla no de la venta del tiempo de fa
falla si no de la desacreditacién que tendra la maquina y esto
representa el dinero que estamos dejando de ganar, por fallas.
Ademas, es el sistema mas delicado y costoso dentro de nuestra
maquina, el cual se cotiza con el precio del dolar y una deficiencia
en el almacén de aiguna de estas piezas podria ser muy costosa

para la empresa.

Principales probiemas dentro del sistema de iluminacion:

L

Falla

Situacién probable

Solucidn

No enciende una luz

- Una lampara esta fundida.

- La base de la lémpara hace
falso contacto.

Se quemd la base de la
lampara

- Cambiar la lampara.

Revisar que la lampara esté
bien conectada, o en su
defecto tos cables de la base
de la lampara.

la

Cambiar la base de

lampara.

No tiene luz la maquina.

- Se fundieron las lamparas.

- En ocasiones cuando se
funde una ldmpara.

- Se quem¢ la balastra.

- Estd apagada la maquina
por cualquier razén.

- Cambiar lamparas.

-  Cambiar la

fundida.

lAmpara

- Cambiar balastra.

- Revisar el motivo por el
cual no tenga luz la maquina
¥ en caso posible realizar la
reparacion.

No existe energia eléctrica.

- Se quemd o rompid la
clavija.

- Se quemd o rompié el
cable.

- Cambiar la clavija.

- Cambiar el cable,

Revisar por qué existe esta
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falla fuera de
alcance.

- No hay suministro de|deficiencia, normalmente no
énergia eléctrica se puede hacer nada es una

nuestro

Dentro del sistema de iluminacién las reparaciones son de
reemplazo de las piezas y por la naturaleza de este sistema no se
cuenta con piezas de reposicion en el momento para realizar el
cambio, por esto las composturas se realizan bajo previa
verificacion de la faila, en estos casos el mantenimiento siempre es
correctivo,

Es importante ver la relevancia de este sistema dentro del
objetivo del servicio, no es directamente responsable de ia calidad
del servicio, pero en algunas ocasiones es parte impertante de un
incremento en las ventas y de la presentacién del servicio, la
iluminacion, asi como el aspecto de la maquina, son la tarjeta de
presentacién para la venta del servicio que se esta ofreciendo. Es
decir, es la cara de nuestro vendedor, la iluminacién es utilizada en
lugares de reunidn pablicos donde necesitemos atraer la atencidn
del consumidor, esto indica que una falla dentro de este sistema
baja las ventas ( Principalmente noctumas), se puede dar una
sefial equivocada en la cual indicames que el servicio no se esta
prestando en ese momento.

Se debe mencionar que de estas fallas 1o que compete a los
elementos que suministran la energia al sistema si existe la
posibilidad de reemplazo o de reparacién, en el mismo momento
de (a deteccidn del problema.
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Principales problemas del sistema de refrigeracion.

[ Falla

| Situacién probable

[ Solucion ]

La méquina no enfria

- El difusor no funciona.

- Se quemo el relay,

- Se quemd el capacitor.

- Se fundié el térmico.

- No tiene energia eléctrica

en la maquina de
refrigeracion,

- Se quemo el compresor.

- La energia eléctrica varia
constanternente,

- No tiene gas el compresor.

- Revisar el difusor que esté
en funcionamiento, de no ser
asi identificar la falla posible,
generaimente es un falso
contacto, de lo contrario esta
quemado el motor que
mueve al difusor.

- Cambiar el relay de la
maéquina de compresion.

- Cambiar el capacitor de la
maquina de compresion,

- Cambiar el térmico.

- Revisar gque la miquina de
refrigeracién esté conectada,
o revisar la conexion de ésta,
de no estar en esta seccion la
falla es un corte de cnergia
cléctrica general.

- Es la ultima posibilidad por
la cual no enfrie, se necesita
cambiar el compreser vy
mandarlo a que le cambien el
embobinado.

- El  suministro de
electricidad varia, lo que
provoca que el compresor no
trabaje, cuando £
prolongada ¢sta deficiencia
el compresor termina por
quemarse,

- Revisar si existe alguna
fuga si es asi taparla, si no
ltenar de gas el sistema.
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Dentro de este departamento, los cambios de piezas
eléctricas ( relay, capacitor y térmico), son atacadas en el mismo
momento de la deteccién del problema mismo.

Cuando el fallo es del sistema de compresién se realiza un
cambio del sistema de refrigeracion por completo y se procede a
reparar las maquinas de compresién en el taller de reparaciones de
la empresa.

Se puede ver la importancia en este sistema de llevar un
mantenimiento preventivo, puesto que ne es de suma importancia,
pero si es de gran relevancia para el aspecto que se da hacia la
clientela, ya que lo que se ofrece es un servicio de una bebida fria,
en caso de failar este sistema, no se estaria proporcionando este
servicio, lo que representaria un decremento en las ventas y una
desacreditacion de la empresa.

Para el caso del suministro de luz se tendra que revisar la
falla y el motivo de ésta, en caso de ser factible una sofucidn en el
momento, se realizara, en caso de necesitarse una nueva
instalacidén o de que no se tenga el control de [a falla se esperara a
gue el responsable del local donde se encuentra la méquina, se
ocupe de esta falla.

Dentro de todo ésto, es importante resaltar que la energia
eléctrica es el elemento primordial dentro del buen funcionamiento
del servicio que se estd prestando, por esto, si no se cuenta con un
buen suministro eléctrico es preferible retirar la méaquina del sitio
donde se encuentra y no desacreditar este servicio, asi como a fa
empresa.

V.6 HERRAMIENTAS.

Dentro del funcionamiento de la empresa existe otro gran
factor de fuerza que ayuda al factor humano a realizar su trabajo,
éste es el medio de transporte de la materia prima (refresco). Este
medio de transporte consta de dos camionetas de capacidad de
1,500 Kg., con adaptacion de camper.
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CARACTERISTICAS DE LA FUERZA MOTRIZ:

Dos camionetas Nissan de capacidad de carga de 1,500 Kg,
cuatro cilindros, standard y motor de 1,800 c.c., chasis corto, a las
cuales se les adapté un camper de fibra de vidrio.

La maxima capacidad en volumen de cajas de refresco es
de 130 cajas de refresco, la capacidad de carga por capacidad de
la unidad (considerando un promedio de 9.8 Kg por caja de latas
de refresco) es de 153 cajas de refresco.

MANTENIMIENTO DE LAS CAMIONETAS:

Se realiza un mantenimiento preventivoe deniro de las
especificaciones del manual del propietario, emitido por la' empresa
dentro de todas las piezas del vehiculo. Ademas, se realiza un
servicio cada 5,000 Km de cambio de aceite, revisién de frenos,
revision de niveles de fluido, nivel de liquide de bateria, lavado de
terminales de bateria, rotacién de llantas (cada 10,000 Km) y
lavado de motor.

Asi también se lavan las camionetas diario por la mafiana
antes de realizar sus rutas, se enceran cada tres meses.

Es importante realizar un buen servicio y mantener las
unidades de reparto en Optimas condiciones, ya que Estas influyen
directamente en la capacidad de reaccién para proporcionar un
mejor servicio y también repercuten en la capacidad instalada de la
empresa y en la produccion del servicio.

Cada camioneta cuenta con un estuche de hemamientas
que consta de:

Martillo, pinzas de electricista, pinzas de chofer, dos
desarmadores de cruz, dos desarmnadores planos (diferentes
tarnarios), cinta de aislar, cable, amperimetro, voltmetro, asi como
de un repuesto de las piezas anteriormente mencionadas que es
factible se tenga que cambiar en un momento dado. También se
cuenta un monedero de repuesto.
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INSTALACION DE LAS MAQUINAS:

Para la instalacién de las maquinas se cuenta con un
malacate eléctrico de coche con capacidad de 2,000 Kg. el cual se
utiliza para subir las maquinas a la camioneta (es la misma
camioneta para ver las maquinas pero se le quita el camper ), se
tiene un diablo de gran tamafio para mover la maguina y para
realizar la sujecion de ésta a la camioneta, se utilizan unos rieles
metélicos para subir la maquina a través de ellos a la camioneta,
asi también, se tienen dos tornillos con forma de ganchos para
realizar la sujecién del diablo a la camicneta, por medio de un
refuerzo metalico que se coloca de salpicadera a salpicadera de la
maquina, terminando fa sujecién una cadena que toma la parte
inferior del diablo al refuerzo del chasis de la camioneta
ajustandolo con un tomnillo roscado.

Para la sujecion de la maguina con el diabio se tienen
sinchos de cinturon de seguridad con un sistema de malacate
manual para ajustar perfectamente.

V.7 MANO DE OBRA.

Falta habtar del factor humane que es lo principal dentro de
la empresa por referimos a una empresa de servicio, si no se
cuenta con gente adecuadamente capacitada y que sepa lo que se
tiene que hacer en el momento de estar frente a un problema, la
empresa fracasard y no existird capacidad para proporcionar un
servicio de altura y adecuado, que exige ef medio y la
competencia.

La gente que conduce la unidad de revision y llenado de las
maquinas necesita conocimientos tanto del funcionamiento de la
maguina y de sus partes especificas y caracteristicas, como de
sistemas de refrigeracion y de iluminacién.

Ademds, es la cara de la empresa, es lo que la gente ve y el
que tiene que convivir con el cliente en las situacion donde existen
fallas, de ellos depende mantener a los clientes o definitivamente
alejar a la gente de este servicio, el operador necesita una
capacidad de sentimiento en el trato de los clientes puesto que
esto representara, en parte, la permanencia del lugar de venta.
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Los buenos operadores respaldan las maquinas con mas
atencion y mejor servicio, encontrando una entrada dentro del
consumidor mas dificit y provocando un incremento en las ventas
det sistema. Una maquina siempre con producto y sin fallas
vendera mds y generara una mayor aceptacion del servicio en la
sociedad, ganando terreno a la competencia.

El mal operador es aquél que piensa que una maquina que
se queda con dinero incrementa su ganancia, cuando lo que
provoca es la menor venta dentro del servicio, asi como un
rechazo del cliente, lo que genera una perdida dentro del mercado.

La fuerza de trabajo se mantiene dentro de cursos de
capacitacion y de mejora continua, asi como una fuerte
capacitacién para desarrolfar su capacidad humana y mejorar sus
expectativas de vida.

Los ayudantes no representan una fuerza perdida dentro de
la empresa, sino que son los aprendices de los operadores y
forman una parte complementaria del operador, con ayudantas
deficientes y sin estudios, la productividad de una camioneta se ve
disminuida y representa una pérdida de recursos, por lo anterior,
es importante contar con personal con ganas de crecer y de
superacioén, necesitando una mayor capacitacién y estimulo,
generandoles un sentimiento de bienestar al estar en la empresa.
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CONCLUSIONES

Con los avances tecnologicos actuales, en la zona en la que
se ha posicionade la empresa (Ciudad de México, Estado de
México), los clientes potenciales conocen como utilizar una maquina
y mas del 80% de la poblacién ha utilizado, por lo menos una vez
este tipe de maquinas.

La principal ventaja que tienen este tipo de maquinas es su
ubicacién, lo cual garantiza el comprar el refresco a cualquier hora.

Los principales lugares donde se necesitan estas maquinas,
son aquellos donde se realiza una espera con gran acumulacién de
gente, como centros comerciales, escuelas, deportivos, metro,
oficinas, terminales y aeropuertos.

La empresa también se ha dado cuenta que un hicho de
mercado poco explotado son las fibricas con procesos continuos de
trabgjo, ya que el trabajador no tiene oportunidad de salir de la
empresa, también se consideran nichos lugares de espera
prolongada y obligada como hospitales donde el consumidor aprecia
el servicio por la facilidad de tenerlo a unos cuantos pasos.

El cliente potencial para la empresa, se ubica entre los 20 y
35 afos, sin importar el sexo, esta relacidn se ampliard en los
proximos afios, sobre todo hacia las edades mayores debido a que
el uso de la maquina se volvera mas comun.

El cliente busca en este tipo de maquinas el ofrecimiento de
una gran variedad de marcas, que le represente cierta libertad de
eleccion y que de igual forma, nunca falte ninguno de los productos
que ofrece la maquina, esto se refiere a la capacidad instalada de la
maquina y sobre todo al factor limitante de ésta, es decir se habla de
una maquina con capacidad de 490 refrescos de 6 selecciones y 7
rieles, esto muestra que un botén controla dos rieles, este boton se
utiliza para el producto mas demandado.

Siendo mas explicitos, cada riel cuenta con la capacidad de
70 latas, esto es, se tienen 5§ botones que controlan 70 latas y 1
boton que controla 140 latas. Como se sabe que el producto
limitante o mas buscado es la Coca-Cola, dicho botén esta
reservado para éste producto, perc ademas este producto es el
factor que dara la frecuencia con la cual se tendra que llenar ia
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maquina y es el punto mas frecuente de quejas de los clientes
cuando se tiene una mala planeacién de distribucién en la empresa.

Los consumidores compran refresco en las maquinas auto
expendedoras principaimente por comodidad, una vez que se instala
este tipo de maquinas, el cliente consume por la novedad del
servicio, pero después de un tiempo de auge, la venta de este
servicio se concentra en los clientes reales que buscan ademas de
la comodidad, refrescos frios y que se encuentren a un precio
razonable, la venta se basa principalmente en la época de calor que
es donde se tiene la mayor demanda y donde la facilidad de accesar
a este tipo de maquinas es factor primordial para no perder tiempo o
realizar grandes desplazamientos.

Segun la encuesta realizada, la gente considera que las
maquinas son confiables en un 61%, es importante no perder de
vista este factar puesto que esto nos muestra una gran desconfianza
para este servicio y se convierte en un factor altamente preocupante,
por atacar demasiado a los resultados de ventas al ser un servicio
gue no cumple con su objetivo.

Cada maquina de refrescos debe vender 889 latas mensuales
para justificar la inversion. En la siguiente tabla se observan las
maquinas que cumplen con el minimo pedido.

)
{
t

Magquina Latas Diferencia en
mensuales latas
10 969 30
11 1,198 309
13 1,439 550
23 1,369 480
24 3,037 2,148
25 1,341 452
26 3,183 2,294
31 1,382 493
35 946 57
37 1,040 151
40 1,490 601

Como se puede observar, sélo 11 de las 41 maquinas
cumplen con el minimo de 889 latas por mes . El resto de las
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maq.uinas tienen un promedic de 471.5 latas mensuales, esio
significa un 46.7 % por debajo de lo que deben vender.

Ademas si se observan los resultados de ventas, se tiene que
las 11 maquinas que estan por encima del minimo de venta son el
51.11 % de las ventas de la empresa, mientras que el resto de las
maquinas es el 48.89 % restante dei total de las ventas.

El promedio de tatas vendidas por fa empresa es 705.71 latas
es decir 183.29 latas menos que el punto de equilibrio.

La empresa tiene para con sus clientes una buena atencién
personal, excelente calidad del servicio y confiabilidad, en
comparacion a la demas empresas que ofrecen estos servicios.

La demanda del producto es insuficiente debido a que la
empresa tiene costos demasiados altos en relacién a la
competencia. El precio del producto es similar en todas las
empresas por ser el mismo producto, esto se puede ver como una
limitante dentro del nicho de mercado, pero se debe ver como una
gran oportunidad de ganar espacios en el mercado ofreciendo un
mejor servicio.

ta empresa posee pocas maquinas en relacibn a la
competencia, pero a la vez no cumple con la capacidad instalada,
siendo asi que cuenta con una méquina que no ha podido ubicar, las
tres maquinas que aparecen sin ubicacidn en las tablas son
maquinas que se instalaron durante el afio de 1997, pero la
tardanza de la empresa para tener todas sus maquinas funcionando
es notoria y se podria decir que es lenta en sus decisiones.

El mantenimiento y ia mano de obra de las maquinas es
bastante bueno pero no cuenta con una imagen representativa de la
empresa, lo cual se refleja en el reconocimiento por parte de la
comunidad y en una ampliacién del nicho de mercado.

Dentro de las rutas de distribucion, muchas veces por el
volumen de ventas, se requiere ir mas de dos veces hacia una
maquina y también al tener rutas de una vez por semana se cormre el
riesgo de alguna falla. Ademas, los horarios en los que se efactian
los recorridos caen dentro de las horas "pico” generando un aumento
en los tiempos de traslado.

Algunas rutas de distribucién son demasiado largas, por lo
que no siempre se alcanza a surtir todas las maquinas que se tienen
previstas y en contra posicion se tienen rutas muy pequefias que san
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un gasto elevado para la empresa y no cumplen con la venta minima
prevista para cumplir el punto de equilibrio.

Dentro de las rutas de distribucion actuales, se tienen
méaquinas aisladas o que simplemente no quedan dentro de ninguna
ruta :

La maquina numero 13 que se localiza en Milpa Alta sale de
cualquier ruta posible 1o que muestra una clara falta de crecimiento
en esa direccién de mercados , dentro de ésta ruta, los gastos de
distribucion hasta dicha maguina son considerados para el punto de
equilibrio actual, por lo que se podria tratar de ubicar maquinas
dentro de este trayecto.

La ruta numero 7 de los viemes consta de una sola maquina,
dentro de esta ruta se deben ubicar mas maquinas para abatir los
costos de distribucion sobre esta ruta se tendria que trabajar mucho
puesto que se tienen 30 km de distancia entre la bodega y la
maquina. deben existir muchos lugares posibles dentro de esta
distancia.

Actualmente, las maquinas manejan una sola marca de
refrescos por lo que dependen de un solo proveedor, es decir no se
cuenta con una buena diversificacién de productos y repercute en un
solo costo del producto no teniendo la opcién de diminuir estos
costos o de manejar productos lideres en su ramo, los cuales darian
1a opcidn de elevar las ventas de los productos aiternativos .

Los estados financieros presentan un excesc en los gastos
administrativos y de ventas, que influyeron en la pérdida obtenida en
el afio de 1997.

Se cubre una inversién en maquinas auto expendedoras
aceptable en comparacion a la competencia.

La eficiencia de las ventas ha disminuido a pesar de aumentar
el numero de maquinas, por lo que la empresa no ha obtenido las
ganancias esperadas, esto muestra una politica de ventas mal
planificada y una falta de control de las ventas para poder cumplir
objetivos.

Se observa un buen manejo del almacén, pero la empresa es
un cliente cautivo de Coca - Cola por lo que esta a expensas de lo
que dicha emprasa decida de descuentos, créditos y politicas de
pedido, siendo las politicas adquiridas en las compras poco
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RECOMENDACIONES.

Tomande en cuenta Jas conclusiones a las que se llegd con el
presente trabajo, se le puede recomendar a la empresa las
siguientes estrategias y acciones a tomar:

1.- RUTAS DE DISTRIBUCION.

Se recomienda la realizacién de una nueva planeacion de las
rutas de distribucién, sobre todo de las que a continuacién se listan:

Ruta 2.5 y 8. Se recomienda buscar mayor nimero de lugares en la
zona mas algjada de estas rutas, puesto que esta zona sdlo
considera 2 ubicaciones para 5§ magquinas, es decir, se necesita
explotar mas este nicho de mercado para disminuir costos de
transporte, dentro de esa zona se encuentra todo un nicho de
mercado de fabricas por ser una zona altamente concurmida para el
medio productive, se recomienda buscar fibricas en dicha zona
COmo son :

Laboratorios Bayem
Jumex
Alumex

Dentro de estas rutas, las maquinas 11, 33, 35 y 31 solo es
necesario verlas 2 veces por semana debido al volumen de ventas
que presentan, el volumen de ventas es un factor importanie y se
podria determinar en términos de la ingenieria como el factor
productivo, pero se tiene €l factor social y de relacion con los clientes
que se refleja en el servicio proporcionado por las maquinas y se
refleja en que no existan quejas o fallas de las maquinas es decir, es
muy importante las visitas dos veces por semana a las maquinas
aun cuando no cumplan el nivel de ventas que lo ameritara , puesto
que es el rostro de la empresa.

Ruta 1y 6 La maquina 13 se encuentra muy aisiada, se necesitaria
explotar mas esta zona y buscar mas maquinas dentro del camino o
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en la misma zona, dentro de uno de los caminos posibles dentro de
esta ruta tenemos toda la delegacién Xochimilco la cual es poco
explotada por la empresa, en esta delegacion se fiene estaciones de
servicio de gasolina, existen fabricas y también colegios, pero si esto
no es suficiente, se tienen unidades habitacionales y también existe
la posibilidad de explotar zonas turisticas, como son embarcaderos,
invernaderos y zonas prehispanicas.

Ruta 3. Es una ruta muy corta que podria revisarse otros dias a la
semana y que debe buscar mejores rendimientos, se refiere a la
zona colindante con la bodega , la cual esta poco expiotada y tendria
que buscarse mas lugares de ubicacion de maquinas pues esto
representaria mayores ganancias con unos costos mucho menores.

Ruta 7. Es una ruta poco expiotada, podrian verse mas lugares y con
los cambios de las rutas anteriores se podrian buscar mas
rendimientos y se podria incluir a la ruta 3 y poner 2 dias de revisién
a la nueva ruta, otra alternativa es buscar los lugares mas
concurridos como son los volcanes , Amecameca y los pueblos
aledanos.

Ruta 4. Se necesita revisar una vez mas las maquinas para
proporcionar un mejor servicio, en esta recomendacién se busca
proporcionar un imagen al publico y evitar posibles fallas.

2.- DISMINUCION DE COSTOS DIRECTOS.

Es recomendabie cuidar los costos al buscar un mejor servicio
y sobre todo ponderar qué es mas importante dentro del servicio
proporcionado, por esto, es primordial conocer la historia de cada
maquina y el comportamiento de los usuarios para estar totalmente
seguros de las veces que se debe visitar una maquina por semana,
pero en un principio dos veces por semana es un nimero aceptable,
ademas que no debe ser imperativo realizar la revision en las
camionetas, pueden utilizarse como medios aiternativos los coches
de los socios que trabajan dentro de la empresa, ademas que una
revision de otra persona distinta de la que siempre es vista en los
lugares de las maquinas es muy atractiva para lograr la confianza de
los consumidores.
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3.- DIVERSIFICACION.

En cuanto a lo que respecta a la diversificacion del producto,
Se recomienda para aumentar la Capacidad Instalada de la empresa,
buscar nuevos proveedores para tener distintas marcas de producto.
Se deben realizar alianzas con dichos proveedores para lograr que
ellos aporten fa maquinas a cambio de movilizar su producto, ya que
éstos contarian en un principio con el capital necesario para realizar
la inversion. Los proveedores que tendria que localizar la empresa
san:

Pepsi - Cola
Mundet

Agua Santa Maria
Jugos Jumex
Pefiafiel

4.- DISMINUCION DE GASTQS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTA.

Se necesitan bajar gastos para incrementar la utilidad neta
promedio, tal vez haciendo una relacién de precio de venta, donde
se incremente la venta y se disminuyan gastos.

Se recomienda realizar una planeacién presupuestal anual de
fos gastos administrativos y de venta, ya que estos se han
incrementado despropercionadamente afio con afo, se debe buscar
la realizacién de auditorias externas en la empresa, se conseguirian
mejores resultados y se eliminarfa la ceguera de taller que es
notoria en éste momento dentro de la empresa.

Para auditar la empresa, se puede considerar ai socio externo
de la misma, el cual no tiene el contacto diario con la empresa en
estos momentos, pero tiene claros intereses dentra de la misma, ya
que de otra forma se tendria que gastar en asesorias nada
recomendables en este momento para la empresa debido ai gasto
que ésto representaria .

En la realizacion del presupuesto anual de la empresa se
recomienda desarrollar un analisis mensual de los gastos realizados
para ver qué rubros son superfluos y se puedan eliminar, es
importante conocer cuanto le cormesponde a cada maquina por
gastos administrativos y de venta para sacar la utifidad por maquina.
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5.- REUBICACION DE MAQUINAS.

Se recomienda buscar nuevas ubicaciones para las maquinas
que se ha detectado que no cumplen con los minimos esperados; es
importante en este proceso de reubicacién de maquinas no perder la
vision de oportunidad , asi como los factores que provocan las bajas
ventas, es decir un buen lugar se puede conseguir con un balance
adecuado de los precios o simplemente con un cambio de lugar de
la maquina dentro de una misma ubicacion , ademas, es
recomendable el no quitar una maquina hasta tener una mejor
ubicacion para ella y mejor preacuparse en ubicar las magquinas que
no estan trabajando al final del afio de 1997.

Es importante conseguir un lugar para las maquinas sin
ubicacion, puesto que es mejor vender poco que no vender nada,
pues se esta dejando de maver inventario al no estar vendiendo
dichas maquinas, lo cual repercute en una menor liquidez de efectivo
en ias finanzas de la empresa.

Un nicho de mercado poco explotado dentro de este negocio
son las zonas arqueolégicas en las cuales se encuentra un gran
afluencia de personas y sobre todo de turismo, el cual esta dispuesto
a gastar dinero.

6.- INCREMENTO DE LOS INGRESOS.

Se debe lograr con las maquinas actuales una mayor
eficiencia en ventas; como se observé en los indices de
productividad, se ha decrecido en ésto ato con afio. Para lograr esta
eficiencia, es necesaric buscar el precio que dé el mayor
rendimiento. Esto se fograria al inciuir en éstas maquinas productos
distintos como son los sabores de Pepsi — Cola 0 Mundet, ya que
son productos afternativos mas baratos y que se podrian vender en
la misma cantidad, debido a que no estan muy diferenciados entre
ellos.

Algo que a simple vista se ve arriesgado y que se recomendaria
en éstos tiempos actuales de crisis, es una baja de precio en las
ubicaciones que no funcionan en la actualidad, la perdida de pader
adquisitivo y los malos sueldos, asi como las alzas constantes de los
costos impiden mantener el nivel de ganancias por unidad, pero al
mover variables para obtener las mismas ganancias encontramos el
volumen de ventas, el cual se puede estimular con precios
ligeramente mas reducidos que el cliente considere justos y que
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sean mas accesibles para su economia. Esta es una alternativs que
se podria realizar en ciertos lugares cautives como son las fabricas
de procosos continuos y los laboratorios, ya que los obreros o
empleados que trabajan cn esos establecimientos no pueden salir a
la calle en horas de trabajo.

La otra aiternativa que se encuentra es segmentar mercados
de consumo y buscar sélo aquellos puntos de venta donde la gente
pueda pagar o tenga que pagar un precio mayor por el servicio que
s2 estd ofraciendo, dada la limitada y muy competida asi como el
dificil acceso a éste mercado, fa empresa debe optar por una
combinacion de los mercados.

Para que la empresa logre utilidades en el siguiente afio, es
recomendable que realice estos cambios en el primer trirnestre del
aito. Las recomendaciones realizadas no solo le van a ser de utitidad
al siguiente afio, también le va a ser de utilidad en los afos
posteriores.
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