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EL DESCENSO OCUPACIONAL
EN LA INDUSTRIA
REFRESQUERA



HIPOTESIS

Existe un descenso ocupacional en la industria refresquera
mexicana.

OBJETIVO

Determinar la causa que origina la reduccion del personal en la
industria refresquera en México.



1.- ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA REFRESQUERA EN
MEXICO.

México es el segundo productor y consumidor de refrescos mas grande
del mundo despues de los Estados Unidos en términos deconsumo per céapita.
Para un importante segmento de la poblacion del pais los refrescos constituyen
un suplemento alimentario barato.

La siguiente tabla compara el consumo de refrescos en México y los
Estados Unidos durante los peridédos indicados.

Afo México Estados Unidos
cONsSUMO CONBUMO CONSUMO  ConNsumo
anual anual anual anual

per capita (1) total (2)  per capita (1) total (2)

1985 20.30 1,494.0 27.17 6,500.0
1986 19.22 1,442.4 28.02 6,770.0
1987 18.01 1,378.6 29.33 7,155.0
1988 19.91 1,554.0 30.57 7,630.0
1989 22.52 1,793.2 30.87 7,680.0
1990 23.35 1,897.5 31.66 7,914.0
1991 24.43 2,025.4 31.58 8,040.0

(1)  Expresado en nimero de cajas de refrescos
(2)  Expresado en millones de cajas de refrescos

En 1991 las ventas totales en el mercado refresquero mexicanofueron
aproximadamente 2,025.4 millones de cajas de refrescos, cquivalentes a
aproximadamente el 1.9 % del Producto Interno Bruto del mismo arfo. La
Asociacion Nacional de Produclores de Aguas Envasadas, A. C. estima que en
México existen aproximadamente 600,000 puntos de ventade refrescos, de los
cuales el 14.6 % se encuentran localizados en el area metropolitana. Al 31 de
diciembre de 1991 las empresas refresqueras en México empleaban a
aproximadamente 115,000 personas, equivalentes al 1.1 % deitotal taboral del
pais.



Por lo general, la tasa de crecimiento en la poblacion yventa de refrescos
ha sido mayor que las tasas de crecimiento de la poblacion y del PBt. La
Asociacion Nacional de Productores de Aguas Envasadas, A. C. (ANPAE)
considera que esta relacion se mantendra en los mismos términos, en virtud de
gue se espera un incremento en el ingreso per capita y unaampliacién y mejora
de las instalaciones de produccion ydistribucion de refrescos. Durante el periédo
de 1987 a 1991, la poblacién del pais crecio a una tasa promedio anual del 2.6
%.

Porcentaje de crecimiento del volimen

de Ventas y el PIB

industria

refresquera
Ao mexicana (1) PIB (2)
1987 (4.44) 1.70
1988 12.72 1.25
1989 15.39 3.29
1990 5.82 4.49
1991 6.74 3.45

(1) Fuente; PepsiCo de México
(2)  Fuente: Banco de México

Historicamente, los precios de los refrescos en México, han sido
significativamente mas bajos que los refrescos en los Estados Unidos. La
mayoria de los precios en Meéxico estaban sujetos a control e incrementos
anuales a las tasas autorizadas por el gobierno. EI20 de noviembre de 1992 el
gobierno autorizé un incremento de aproximadamenteel 20 % en los precios de
los refrescos en la ciudad de México, que es el principal territorio de consumo de
refresco, consumiendose aproximadamente el 70 % de la produccién nacional.

El gobierno de México ha celebrado un convenio con la Asociacion
Nacional de Productores de Aguas envasadas, A. C. conforme al cual el control
de precios «e los refrescos scria eliminado durante 1993, a cambio de un
compromiso por parte de las embotelladoras de realizar inversionesde capital
por aproximadamente 13,200 millones de nuevas pesos y de crear 53,000
nuevos empleos durante el resto de la década. Sinembargo, los precios de los
refrescos en México continuardn sujetos al PECE, lo que podria limitar ia
posibilidad de que la industria refresquera incremente los precios de sus
refrescos por encima de los convenidos con el gobierno.



La industria refresqueta en México, es altamente competida. Los
principales competidores en el mercado mexicano de refrescos son los
embotelladores de refrescos de "Cola", en segundo plano se consideran losde
refrescos de sabores.

Durante los tltimos afos (1987 a la fecha) se ha incrementado el
consumo de refrescos de sabores debido a una agresiva competenciaque han
mostrado los diferentes embotelladores, relagando durante este lapso el
consumo de refrescos de cola.

Otro factor que ha afectado grandemente el habito de consumo del
refresco en forma negativa, es el consumo generalizado, que en los Uitimos
meses se ha incrementado, de agua pura, que en la actualidad se puede
encontrar en los mismos puntos de venta de los refrescos,

Una base fundamental de la competencia entre las compaiilas
embotelladoras de refrescos son las actividades promocionales de ventas, los
anuncios en television y radio y los articulos promocionales tales coino,
exhibidores, cajas, relojes, anuncios de neén y otros articuiosy mercancias con
¢l logo de la hebida que pueden ubicarse en los establecimientos que venden los
productos de la marca.

Algunas embotelladoras franquiciadas, celebran contratos de cooperacion
en materia de comercializacion, Estos convenios preveen la publicidad de las
marcas en diferentes medios publicitarios

En contraposicién de la mayoria de las embotelladoras, algunas estan
tratando de obtener mayor presentacion en el mercado comercializando
productos en envases no retornables y otras manteniendose con el envase
retornable,

En Meéxico los consumidores prefieren los refrescos en envases
retomables de vidrio debido a su bajo costo, ya que las embotelladoras
transfieren al consumidor final el costo del envase noretornable o la lata, los
envases de vidrio retornable pueden ser utilizados hasta 24 veces antes da ser
reciclados.

lLas embotelladoras tambien utilizan téenicas de  comercializacion
“"innovadoras”, tales como concursos y regalos de mercancias, asi como el
disefio de nucvas presentaciones para sus productoscon el fin de hacerios mas
atractivos « fos consuinidores. Ya que los refrescos compiten con otras bebidas
comerciales importantes como café, lechg, cetveza, bebidas citricasy no citricas
y otras.



Las emboteliadoras esperan que la celebracion del TLC tenga un impacto
favorable en las operaciones de las mismas, como resultado del incremento en el
consumo de refrescos per capita, que se espera ocurra como consecuencia del
mejoramiento de la situacion econdmica en general.Las embotelladoras tambien
preveen que la implantacion del TLC dara por resultado un incremento en la
importacién de refrescos americanos distintos de los que actuaimente se
comercializan en México, lo cual tragria como consecuencia un incremento en la
competencia. Sin embargo algunas embolelladoras consideran que dicha
introduccion de olras marcas, no afecten sustancialmente sus ventas, debido al
gran prestigio de las marcas que manejan y al hecho de que es muy probable
que los refrescos gaseosos norteamericanos importados a México sean en
envases no relornables, que lienen un costo mds elevado para el consumidor y
que estos aclualmente representan una porcion pequeda del mercado
refresquero mexicano.



2- ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL PREDOMINANTE

La estructura organizacional de las empresas que integran la industria
refresquera en México, es tan variada, tanto como él, olos accionistas de la
empresa, puedan o quieran estableceria.

Es determinante que a un mayor volimen de ventas que generela
empresa, se necesitard una estructura de personal masespecifica para cada una
de las areas. Considerando que se debiera contratar paracada uno de los
puestos, tanto a nivel gerencial, como operativo, el personal que retna los
requisitos necesarios para el desarrollo especifico de sus actividades.

Considerando la diversidad del tamario, en vollmen de ventas de las
industrias refresqueras, seria dificil presentar el organigrama de cada unode
ellas, por lo que para evilar ésto, se conslderaran tres estructuras, enias que
estimativamente se comprenderian todas las embotelladoras.

Estas son las estructuras:
a) Grandes Refresqueras

Con ventas anuales mayores a quince millones de cajas fisicas y mas de
mil quinientos trabajadores.

Su estructura esta bien definida, la division de funciones esta lo
suficientemente delimitada, porlo cual se desarroilan las actividades de manera
pronta y precisa, es muy comun queeste tipo de empresas esten integradas a un
grupo de emboteliadoras dirigidas por una empresa corporativa, conun alto nivel
de conocimiento técnico de sus funcion:s por parte de todo el personal.,

Actualmente son pocas las empresas de esta magnitud.
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be las gerencias se desprenden una serie de jefaturas y dreas de
supervisién, que para efectos de la investigacion no tiene caso mencionar.

b) Medianas Refresquerae

Estas empresas presentan un nivel de ventas mayores a cincomillones y
menos de quince millones de cajas fisicas anualmente, manteniendo entre
trecientos y mil quinientos trabajadores.

Su estructura esta bien establecida, aunque fa divisién del trabajo, no se
realiza como en las grandes emboteliadoras, cumplen satisfactoriamente sus
actividades, sin que exista mucha presién laboral,

La direccién de la empresa, pretende conguistar mas mercado, solo por
temporadas, concentrandese primordialmente en no perder el que yatienan,
esto a diferencia de las grandes refresqueras, quienes siempre pretenden ganar
mds consumidores.
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Como se puede observar, la esiructura es aceptable y sesalva de dejar
fuera de control intemo gran parte de las operaciones de la empresa.

c) Pequefiss Refresqueras

Se realizan ventas menores a cinco millones de cajas fisicas al afio y no
tienen mas de trecientos trabajadores.

Su estructura es precara y carece de personal capacitado para el
desamollo de ias operaciones de la empresa, No tienen una divisién de funciones
mas holgada, toda la coordinacién de actividades liega a recaer enuna o si a
caso, en dos personas, lo cual perjudica grandemente el buen desempefio
derivandose algunos problemas como son;

1.-  Direccién autoritaria
2.-  Descuido de operaciones propias de la empresa
3.-  Bajas pauiatinas de venta por el descuido del mercado

En la mayorla de los casos, el gerente general es el "todologo”que se
desempefia en todo y no se especlaliza en nada.
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En esta estructura se presentan varias variantes, que en algunas
empresas el titulo del puesto es jefatura y no gerencia.

No siempre existen todos los titulares responsables de las 4reas
funcionales, lo que i es seguroes que exista un encargado administrativo que
absorve dos o tres areas hajo su cargo.

El mercado de trabajo en la industrias refresqueras puede no sertan
especifico como ofras industrias, pero reviste una gran importancia por tener
operaciones que requieren de un perfil del puesto, con caracteristicas muy
particulares en algunas de sus 4reas.

Es dificil encontrar el personal que ayude al mejoramiento y desarrollo de
{as empresas pequefas, puesio que el 70% de lostrabajadores lo cubre la fuerza
de ventas, y de acuerdo con estadlsticas de las refresqueras, es el dreaque
mayor indice de rotacion tiene.

Las industrias refresqueras se encuentran ante uncompromiso contraido
con e} gobierno de México, ya que la Asociacién Nacional de Productores de
Aguas Envasadas, A. C. suscribi6 con &l un convenio conforme alcual el control
de precios de los refrescos seria liberado durante 1993 (precio ya liberado), a
cambio de un compromiso por paite de las embotelladoras de realizar
inversiones de capilai de aproximadamente trece mil docientos millones de
nuevos pesos, y de crear cincuenta y ires mil nuevos empleos durante elresto de
la década. Cuestion que esta muy dificil de cumplir.
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3.- ELFACTOR HUMANO EN LAS EMBOTELLADORAS
A)  SALARIOS Y NIVEL OCUPACIONAL

Uno de los aspectos mas complejos por el que atraviesan actualmente las
empresas refresqueras s la compensacion al trabajoy esfuerzos aplicados a los
objetivos econdmicos de la empresas. La ley de la Oferta y la Demanda
determina el salario o retribucion a los trabajadores, ya quetodos los sistemas de
valuacién son puestos en segundo plano por esta ley.

En las industrias refresqueras no se da la equidad quepretende la L.F.T.
ya que aungue se requiere un cierto grado de especializacion, al empleado no se
le retribuye equitativamente, se llegan a presentar casos antagénicos, a un
mismo puesto lo pueden tener sub-valuado o sobre-valuado en diferentes
embotelladoras,

Se considera que el T.L.C. no influira sustancialmente en el aspecto
salarial de las embotelladoras, esto debido a que las refresqueras grandes tienen
personal sumamente capacitado y con sus tabuladores de sueldo bien definidos,
se puede considerar que son sueldos competitivos en (a industria, pero por lo que
respecta con las medianas y pequeias embotelladoras el asunto es diferente, ya
que los susldas que se pagan, praclicamente se realizan a como se dejeel
trabajador, como sucede en todas lasindustrias, el empleador siempre iratara de
pagarle lo menos posible al empleado, no solo al momento de contratarlo,
tambien durante su permanencia en la empresa, de lo cual la industia
refresquera no esta exenta.

Con el T.L.C. se establece el compromiso del gobierno mexicano de
incrementar los salarios. £l Gobierno Federal comunicé queestos incrementos
se deben basar en el aumento de la productividad, esto con la finalidad de no
crear nuevamente una escalada inflacionaria.

Hasta el momento con el excepcién del sector manufacturero, area de
ventas y drea de transportacion, son raraslas empresas que tienen conocimiento
de productivilad requerida de cada puesto en términos medibles, es decir
unidades minimas de produccion por jornada o por periddo. Sin embargo la
legislacion actual no establece como causal de resicibn de contrato el
incumplimiento de estandares de produccién, o por lo menos es ambigua;asi un
trabajador productivo gana igual que otro que no lo es.

El término productividad se ha manejado con ligereza, no es un simple
incremento de la produccion envolimen o la simple disminucién de los gastos,
ya que estos factores pudierah lngrarse a costade la disminucién de la calidad y
su efecto sera solo de corto plazo y afectara directamente al consumidor.



La Organizacién Internaciunal del Trabajo ha definido a la productividad
como "La relaciéon entre lo producido y lo insumido". Generalmente los insumos
se dividen en: 1) Materiales, 2) Maquinaria y 3) Mano de obra, este Gltimosi
tuviera un incremento en laeficiencia impactaria en gran medida la productividad
y esto se puede dar por varios factores, entre los que destacan los métodos de
trabajo, la capacidad individual, la sinergia del trabajo en equipo y las actitudes.

La OIT ha dicho que "Unade las mayores dificultades con que se tropieza
para obtener la cooperacién activa de los trabajadores al incremento de la
productividad es el temor de que tal incremento conduzcaal desempleo, es decir,
que sus propios esfuerzos los lleven a quedar sin empleo”. Ademas que
incrementar los salarios solo con base en el aumento dela produccion puede
llevar a que el trabajador se preocupe por una mayor cantidad, ya que esto
determina su paga, pero puede ser a costo de descuidar lacalidad de lo que
produce.

Si bien es cierto que en las industrias embotelladoras existe unplan de
remuneracion de acuerdo a su productividad, no es del todo compensatorio.Este
plan de remuneracion se realiza con el 60 % del personal, el cuallo conforma el
area de ventas, dicho plan sefiala que a un mayor nlmerode cajas vendidas
mayor sera su ingreso, peroque sucede cuando el tabulador de pago por caja es
muy bajo y por mas cajas que el trabajador venda su ingreso es minimo.

Por ser el 4rea de ventas el sector mas complicado de la embotelladora, el
presente analisis se enfocara a ésta, manteniendo un poco al margen el resto de
las areas.

Las principales caracteristicas de contratacion salarial deltrabajador son
las siguientes:

a) Al trabajador (vendedor) se le contrata con un horario indefinido, el cual
tiene hora de entrada (7:00 A.M.) pero no tiene hora de salida, la que en muchos
casos se prolonga hasta cerca de mediainoche.

b) Se le contrata por comision de acuerde a las cajas que venda,
otorgandole un sueldo de garantia, que 2! 19 % de las veces no excede a un
salario minimo de la zona, este sueldo entra ~: fwitidn cuando elempleado no
logra cubrir su cuota minima para entrai al pai:s Jda comisidn, 1o cual sucede en
repetidas ocasiones, teniendo la empresa que subsidiar rutas.

¢} A sus percepciones se le descuentan variados conceptos (ajenos a la
empresa), como la cuota que el sindicato a que pertenencen les hace elfavor de
quitarles, io que redunda en un ingreso aiin mas bajo.

d) El trabajador debe realizar unaliquidacion diaria de lo que vende en el
dla, lo que le representa problema en algunas ocasiones, ya que cuaiquier



faltante de dinero del empleado, le es inmediatamente descontado desu sobre
de pago, curiosamente cuando se originaalgun faltante, el empleado no sabe dar
una explicacién légica, lo que hace pensar que toma un pequefio préstamo de la
venta para cubrir los descuentos que le realizan, o el bajo pago de comisién
sufrido en dias anteriores. Esta situacién se agudiza cada vez mas, hasta el
grado que el empleado opta por abandonarel trabajo con un saldo pendiente por
pagar. Aunque los saldos no son tan elevados (tal ve» parael trabajador si) la
continuidad del caso hace que sea un problema al que se le debaprestar mas
atencidn,

Es indiscutible que dentro de la industria refresquera varien las
condiciones de remuneracién, puesto que existen embotelladoras cuyoproducto
se venda casi solo, mientras que otras sufren para vender una caja. Influye en
gran medida la ubicacién geografica de la emboteliadora, asi como el nivel
poblacional, ademas de la estacionalidad de las condicionas climatolégicas.

A continuacioén se presenta la comparacién entre una embotelladora con
altos volimenes de venta y una emboteliadora mediana o pequefa.

COMISION DE VENDEDORES

EMBOTELLADORAS CON

ORAS CON
EMBOTELLADOH BAJO VOLUMEN DE VENTAS

ALTO VOLUMEN DE VENTAS

|
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El cuadro nos muestra que las embotelladoras con alto voliimen de venta
mantienen un pago de comision mas bajo que las embotelladoras con bajo
volumen de ventas, explicandose este caso de la siguiente forma:

E! producto de las embotelladoras con grandes voliimenes de venta, 0s
empleados no requieren realizar mucha labor de venta, ya que el producto
practicamente se vende solo, eslo gracias a un apoyo publicitario, al
reconocimiento y prestigio que tenga el producto en el mercado, asi como a la
nobleza del producto o costumbre en su consumo, esto favorece tanto ala
empresa coino al trabajador, otorgando la empresa una comisidn relativamente
mas baja, la cual se compensa con el alte volumen de venta, lo querepercute en
un ingreso mas alto.

Mientras que las embotelladoras con bajo volumen de venta se ven
obligadas a otorgar un pago de comisién mas alto por caja vendida, yaque de no
ser asl no tendrian trabajadores para emplearlos dentro de su fuerza de ventas;
El bajo volumen de ventas se podria deber a causa de unamala o baja
publicidad del produclo, a lamala calidad o tal vez por la mala relacién social que
tenga la embotelladora con los posibles consumidores.

El ingreso del empleado (vendedor) en el 70 %de las embotelladoras es
bajo, considerando los posibles incenlivos que pudieran obtener, ya que se
estima mantienen un ingreso promedio global de N$ 500.00 mensuales anles de
impuestos, descuentos sindicalesy varios, quedandole un promedio de N$ 80.00
semanales, con lo que es imposible mantener una familia.

Este es un factor que origina el abandono y la alta rotacion de personal en
las embotelladoras. Si a este factor le agregamos uno tal vez masimportante,
que es la reduccion de personal queestan realizando las embotelladoras a todos
los niveles, pero sobre todo, tratando de optimizar sus recorridos de ruta y
reduciendo el uso de mas unidades de repaito y de reduccion de un ayudante
por ruta.

El siguiente cuadro nos muestra la variacion de una embolelladora
pequeifia en relacion al recorte de personal.

Arca No. personas %  Reduccion %
Admon 35 15 5 2
Ventas 180 75 50 21
Produccidn 25 10 3 1
Totales 240 100 58 24
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En la mayoria de las embotelladoras la reduccidnde personal a sido un
promedio del 20 % global, abarcando gran parte de este porcentaje e! drea de
ventas.

Considera la Asociacion Nacional de Productoresde Aguas Envasadas, A.
C. que del porcentaje de desempleo nacional, el 0.89 % corresponde a la
industria refresquera. Es dificil que la tolalidad de los trabajadores despedidos
encuentren cabida en otra emboteiladora o en otra industria, a causa de que el
resto de las industrias estan realizandolo propio, lo cual esta abaratando el valor
de la mano de obra.

Al crecer en 3.3 % en promedio durante el periodo Ene-Jul '93, el
desempleo abierto se ubico como una de las tasas mas altas para un periddo
similar durante el régiinen en curso y se espera que la lendencia a la laza se
agudice todavia mas para los meses subsecuenles.

Asimismo analistas del sector privado estiman que diversas ramas
produclivas tocaran fondo y otras mas extenderan su fase recesiva durante el
tercer y cuarlo trimestre de 1993.

Segtin datos del INEG!, el numero de trabajadores que para el mesde
julio de 1993 carece de una fuente de ingresosse elevo a cercca de un millon
200 mil, cifra que parece corla para la realidad.

El fenomeno laboral tiene en estos momentos al menos dos rasgos
sobresalientes.

1) Del total de ocupados que ganan menos de un salario minimo y
trabajan mds de 48 horas ala semana, se elevo de 13.7 % a 15.7 % entre junio y
julio. En julio de 1992 representaban el 9 %.

2) El desempleo se agudizo enlre la mano de obra sin experiencia laboral,
al pasar de 12.6 % a 16.4 % en los Ultimos meses. De hecho, es el aumento mas
importante desde noviembre de 1992.

Las posibilidades de una disminucién del desempleo y subempleo en los
préximos meses parece restrigida por el pobre desempefio esperado para el
sector primario.

Otro de los factores qtie se pueden atribuir al bajo salario percibido por los
trabajadores en la industria refresquera esel tipo de administracidn que se lleva
a cabo en ellas, ya que los duefios y socios de la empresa, al tener una utilidad
neta muy baja, optan por reducir los sueldos, comisiones, incentivos,
preslaciones y demas, a sus trabajadores.
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3.- ELFACTOR HUMANO EN LAS EMBOTELLADORAS
B) CAPACITACION

Al interior de todas las empresas del pais, deben existir comisiones mixtas
que vigilen y evallien el disefio, implementacion y control de sistemas de
capacitacion y adiestramiento que realmente satisfagan las necesidades de
conocimientos, habilidades que el personal requiere para desempeiar sus
actividades con efectividad.

Uno de los elementos mas importantes, tal vez el mas relevante, dol
Sistema Nacional de Capacitacion y Adiestramiento, lo constituyen las
Comisiones Mixtas.

l.a Ley Federal del Trabajo, en su Ant. 153-1 establece:

"En cada empresa se constituiran Comisiones Mixtas de Capacitacion y
Adiestramiento, integradas por igual ndmero de representantes de los
trabajadores y del patrén, las cuales vigilaran la instrumentacion y operacion del
sistema y de los procedimientos que se implanten para mejorar la capacitaciony
el adiestramiento de los t{rabajadores, y sugeriran medidas tendientes a
perfeccionarlos; todo esto conforme a las necesidades de los trabajudores y de
las empresas

El sistema de Capacitacién y Desarrollo de Recursos Hurnanos de
cualquier empresa, esta basado en una serie de fuentes de informacion y
lécnicas, que permiten que el proceso de ensefdanza-aprendizaje cumpla con su
proposito. La Capacitacion es el iicio del proceso de formacién de los
trabajadores y sobre el cual descansan las etapas posteriores.

La capacitacion en las embotelladoras es bastante escasa, ya que los
dueios no quieren ni siquierd escuchar mencionar que su empresa necesita
capacitacion para sus empleados, y mucho menos considerarla como un
beneficio en el incremento en su productividad y ventas, lo que reportaria una
alza en las utilidades netas de la embotelladora.

La mayoria de ias embotelladoras no lienen cursos de capacitacién
porque considerdn que es dinero que nunca serecuperara, y otras ni siquieta
estan enleradas que requieren proporcionarle capacitacion permanentea sus
trabajadores. Si bien es cierto que en México no existe una adecuada planeacion
de los estudiosos de la materia, en la quemarquen las necesidades verdaderas y
no creadas de los trabajadores, no se preocupan por generar investigacion ni
soportes tedricos validos para la formacién profesional del trabajador.
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Si se considera que el 60 % promediode los trabajadores de la industria
refresquera corresponden al area de ventas, la cual es una misma actividad, la
necesidad de capacitacion deberla ser relativamente sencillay barata, pero a
pesar de tener estereotipado el puesto, el empieador opta por omitirla, ya sea por
ahorrarse el poco o mucha dinero que cueste, o simplemente ignorarlo por
desconocimiento schre como hacerlo.

En las embotelladoras que se llega a dar la capacitacion estan pobre y
mal planeada (cuando se planea), que el resultado es pesimo, que inclusive
puede llegar a ser en detrimento dela poca calidad del trabajo que el empleado
venia realizando. En la mayoria de los casos en las embotelladoras que se
imparte la capacitacidn es tan solo por "cumplit” con el requisito que pide la
LF.T.

Al ser la inversion total (en materia de capacilacion) menor er la pequeria
y mediana empresa refresquera, en relacion con la grande, sus posibilidades de
desarrollo de recursos humanos serdn igualmente me.ores, faclor que sin duda
incide tambien en sus niveles de productividad, dificultando su crecimiento
eficiente y disminuyendo su capacidad de competencia,

Es importante que al empleador en las industrias refresqueras se le
informe sobwe la necesidad de capacitacion de sus trabajadores y de esta
manera se forme una vision mas clara en cuanto a los beneficios que le
redundaran. s primordial que para que esto funcione, las instituciones
dedicadas a la capacitacion esten actualizadas, no con estose quiere decir que
solo impartan topicos gue esten de moda, ya que esto es lo que estan realizando
no con buenos resultados, sinoque al mencionar actualizacion se contengan un
cumulo de conocimientos solidos sobre el origen de la necesidad de impartir
determinado curso, hasta su desarrollo actual.

De esta manera la formacion laboral de los empleados en la industria
refresquera sera bastante aceplable, lo que ocasionara, como ya se menciono
anteriormente, en un crecimiento significativo de 1a utilidad neta de la empresa.
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3.- EL FACTOR HUMANO EN LAS EMBOTELLADORAS
C) CONDICIONES DE TRABAJO

Las empresas refresqueras presentan una variedad de situaciones en
cuanto a condiciones de trabajo se refiere, para efectosdel presente analisis se
tomaran solamente los siguientas conceptos:

a)  Jornadas de trabajo

b)  Instalaciones lahorales
c) Situacion sindical

d) Higiene y Seguridad

Para empezar el analisis de cada uno de los mencionados conceptos, es
importante aclarar que solo se consideraran las situaciones mas significalivas de
ellos.

a)  JORNADAS DE TRABAJO

Las jornadas laborales de los trabajadores en una empresa refresquera se
clasifican en:

Area de Ventas: El personal que conforma esta seccion abarca en
promedio el 60 % de los trabajadores de la empresa, considerando unicamente
area operativa (vendedores y supervisores), el horario que esta establecido esla
entrada a las 6:30 A. M. y la salida esta supeditada totalmente a fa hora en que
regresen las rutas del mercado para poder dar por finalizada la jornada de
trabajo, esta hora de salida en muchos ocasiones se prolonga hasta despies de
las diez u once de la noche.

Atea de Produccion: En esta seccion no exisle problema, ya que se
trabaja par turnos de trabajo bien definidos, considerandoseles como tiempo
extra el excedente de tiempo laborado.

Area Administrativa: Por lo que corresponde a este sactor, el problema no
es tan grave, aunque se lienen horarios definidos de trabajo, la mayorparte del
personal esta dispuesto a trabajar fuera de su jornadade trabajo, en ocasiones
mediante el pago de su tiempo extra o simplemente porganarse el afecto del
empleador; En ésta area se presentan factores que favorecen a fa empresa
como son; 1) baja oferta de emplecs administrativos en fa mayoria de las ciudad
de la Republica Mexicana, 2) nivel de estudios mas altoen comparacién con el
resto de las areas, lo que ayuda a que conciban el empleo de manera diferente.



Como se puede cbseivar, ¢l drea de ventas sigue siendo el problema
principal en la embotelladora, puvsto que esta es una de las causales de
abandono de trabajo, rotacion o simplemente ausentismo.

b)  INSTALACIONES

En la gran mayoria de las empresas refresqueras las instalaciones de
trabajo con que se cuentan, sino son las dptimas, si se podriaconsiderar que son
utilizables, cslo dentro de las oficinas generales, no existen dentro de las
empresas zonas de alto riesgo, esto debido a que no se requiere de instalaciones
sumamente especiales, y yue ademas el tipo de producto quese maneja no
representa un tiesgo exfremo para el personal de las embotelladoras.

Por la que respecta a los centros de distribucién de las refresqueras, ahi
es donde radica el problema, ya que gran parte de ellos estan en pésimas
condiciones, aunque no representan un riesgo de trabajo, puesto que no
manejan material toxico ni maguinaria de ningln tipo, el aspecto que presentan
estos centros de trabajo es malo, carecen de baiios limpios, gabetas para
guardar sus pertenencias, elc.

Esta situacion es dificil que cambieg, ya que los duefios de lasrefresqueras
no realizaran un gasto ‘irrecuperable” para mejorar las instalaciones,
argumenlando que las bajas ventas no permiten flevar a cabo las
femodelaciones.

c)  SITUACION SINDICAL

Esla es una situacidn que en lugar de beneficiar altrabajador lo perjudica,
puesto que los sindicatos en su gian mayoria permanecen "indiferentes” a los
problemas que se les presentan a sus agremiados, lo Gnico a lo quesi estan
prontos a atender es a que se les cubran las cuotas sindicalesque deben aportar
fos empleados sindicatizados.

s cierto que el factor Iaborante es el creadorde nqueza, tiene en sus
manos ta formula para rescatar a las embotelladorasen crisis del toibellino en
que se encuentran. Algunas personas aseguran que los sindicatos de
trabajadores son fos adecuados para aportar los medios y los recursos para
superar esas crisis. Pero hay que considerar sindicatosautenticos, que acttien y
se desenvuelvan dentro de un planode libertad y democracia ya que es dificil
imaginar a una sin la olra, en razdon de que se complementan.

Si los trahajadores de las embotelladoras fueran sabedores de quetienen
libertad para fommar sindicatos; que se respetard este derecho; que sus
dirigentes deben ser un autentico productode su voluniad, que pueden estar en
actitud de dejar de formar parte de un sindicato cuando asi lo consideren
conveniente, que incluso estan en posicion de deponer a sus malosdirigentes;
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que los empresarios o el gobierno en turno no pueden interferir en la vida interna
de su sindicato, en esle caso serd indudable que el trabajador se convertira en el
mejor coadyudante para lograr una mayor productividad en las embotelladoras.
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4)  SITUACION ACUAL DEL CONSUMO DEL REFRESCO EN
MEXICO.

El consumo del refresco en México ha venido descendiendo
pauiatinamente, tuvo un auge muy fuerte entre 1988 y 1991 graciasa campafas
publicitarias y promociones que acapararan eigusto de la gente par el consumo
de los refrescos, éstas promaciones ya no tienen el impacto de antafio y
dificiimente se presentard alguna que reavive a la gente a incrementar el
consumo,

Coma ya se menciono en capitulos anteriores, el consumao del refresco se
ve afectado significativamente por la introduccion al mercado de bebidas deagua
purificada a un precio cada dia masbajo, 1a gente a preferido inclinarse hacia
este tipo de bebida, ocasionando la creacion de varlas empresas que se
dediquen a su venta,

Esta invasion al mercado de refrescos ha ocasionado que algunas
embotelladoras se decidana vender sus empresas a grandes grupos
refresqueros. Algunas companlas evaluan la posibilidad de expander sus
operaciones mediante la adquisicion de nuevas franquicias, asl como la compra
de las ya existentes.

De esta forma consideran que es la forma mas efectiva de mejorar su
penetracién de mercado en otras regiones o manipular variasempresas en una
misma zona. Algunas de estas inversiones Ia estan llevando al cabo en co-
fnversion con empresas franquicindoras de marca, lo que incrementa fa
posibiidad de buenos resultados por el dinero que se invierta en las empresas a
adquirirse.

Otra opcidn que esta muy de moda en las empresas refresqueras esla
adquisicién de financiamiento o de dinero fiesco, estetltimo mediante emision
de acciones en diversos mercades de valores. Curipsamente el sector
refresquero es bien recibido por los inversionistas, a pesar de la contraccion que
sufre el mercado refresquero, creando optimisino en que esta industria se
repondré de los golpes que ha recibido.

Gran parte de las emisiones de acciones son adquiridas por empresas
franquiciadoras de marcas de refrescos, 1o que pone de manifiesteel interés que
tienen las franquiciadoras en recuperar el terreno perdido.

Considero que un punto muy importantepara que el consumo de refresco
aumente, es que las embotelladoras concientan a los clientesy consumidores, ya
que actualmente no se les cuida ni procura, si existierd un acercamiento efectivo
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entre embotellador y cliente'consumidor, estos ultimos se verian "obligados”
carifosamente al consumo del refresco.

Algunos embotelladores se enfocan a mejorar su imagen sin buenos
resultados, ya por una mala investigaciondel mercado o querer sentirse vigentes
en el mercado proyectando mensajes vacios.

La Asociacion Nacional de Productores de Aguas Envasadas, A.C. estima
que ei presente aiio se alcanzara una cifra promediode 25 cajas de consumo per
cdpita, proyectando para 1994 superar la cifra anterior con 26.5 cajas de
consumo per capita,
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CASO PRACTICO
GRUPO REFRESQUERO
NACIONAL, S. A. DEC. V.

EVALUACION PROYECTO DE

INVERSION DE LA PLANTA DE
YUCATAN
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BEBIDAS Y ALIMENTOS, S. ~ DEC. V.

Marmoleria # 18 15NOV. 93
Col. Chapultepec, 18820

México, D. F.

Central Refresquera Nacional, S. A.de C. V.
Plateria # 30 Col. Michoacana, 15240
México, D.F.

At'n, Lic. Omar Aiejandro Moreno P,
Director General Corporativo

Como es de su conocimiento, la empresa refresquera "Bebidas Purificadas
del Sur, S. A. de C. V."(BEPUSU) esta en posicion de vender sus instalaciones,
activos, asi como la franquicia que le fué otorgada por nosotros. Ante ésta
situacidn y por sugerencia de nuestro comite técnico y del mio propio, le
hacemos la invitacion para que ustedes sean los primeros que tengan la
posibilidad de adquiiir la citada empresa.

Esta proposicion de compra que les ofrecemos, se debe al historial quc
mantienen en la industria refresquera, y por ser considerado un grupo que
siempre va a la vanguardia.

Para auxiliarlos en sus desicion, le envio un estudio de mercado que en
dias pasados se realizo en el estado de Yucatan,en el cual se puede obsevar
que el mercado a sido descuidado y no por ello signifique un mercadocerrado,
sino todo lo contrario, esta lleno de posibilidades de expansién por ser un
territorio con bajo nivel de competencia, lo cual lo presenta mas atractivo.

Asi mismo le envio un expediente en donde se muestran los antecedentesy
datos recientes de la empresa en cuesticn.

Esperando que sea de su interés la propuesta citada, y en esperade su
respuesta positiva, lo cual nos permiliria entrar en mayores detalles de la
empresa en venta, quedo a sus apreciables ordenes.

ATLNTAMENTE

Licda. Norma Pulido Martinez
Dir. General de Franquicias
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Central Refrosquera Nacional, 5. A. de €, V.
Plateria # 30 Col. Michoacana, 15240
México, D. F.

19 Nov. '93

BEBIDAS Y ALIMENTOS, S.A.DEC. V.
Marmoleria # 18

Col. Chapultepec, 18820

Meéxico, D. F.

Licda. Norma Pulido M..

Director General de Franquicias

Estimado Licda, Pulido

s respuesta a su atenta invitacidn para adquirir en compra la empresa
"Bebidas Purificadas del Sur, 5. A. deC. V., le informo que estamos interesados
en la oferta, por lo cual fe solicito nos concerte una cita para poder visitar la
empresa "BEPUSU" y poder obtener informacion sobre su situacion actual.

En base al resultado de nuestra visita a las instalaciones de "BEPUSU"
estaremos en condiciones de poder dar una respuesta afirmativa y de esa forma
poder empezar a negociar ia compra de fa misma.

En espera de noticlas suyas, estoy a sus ordenes.

ATENTAMENTE

Lic. Omar Alejandro Moreno P.
Director General Corporativo
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Central Refresquera Nacional, S. A.de C. V.

Pilateria W 30 Col. Michoacana, 15240

México, D. F.

Minuta de la junta extraordinaria celebrada el dia 19 Nov. 93

ORDEN DEL DIA

Propuesta de "Bebidas y Alimentos, S. A, de C. V." para adquirir en compra la
empresa "Bebidas Purificadas del Sur, S. A.deC. V..

ASISTENTES
Lic. Omar A. Moreno Lic. Paola L. Pulido
C.P. Gabriel Martinez C.P. Anastasio Rodriguez
Lic. Tomas Medina C.P. Salvador Hernandez
C.P. Alberto Ramos Lic. Carlos Rojo

Una vez leida la orden del dia y analizado el tema, se concluye lo siguiente:

a) El C.P. Alberto Ramos realizara una visita a las instalaciones de
"BEPUSU" para poder recopilar informacion aclual de la empresa y conocerel
estado fisico que guardan los activos.

b) Sesolicitard un estudio de mercado que nos indique en forma somera
sobre el mecado potencial que existe en el estado de Yucatan, asi como la
cantidad de refrescos que se estima podran venderse anualmente.

¢) La evaluacion mds importante que se hara en primera instancia a la
empresa, sera el conocer la utilidad que reportaria la empresa durante los tres
primeros anos, considerando la igualdad de sueldos y prestaciones que se
tendria que otorgar a los empleados de "BEPUSU" en relacion a las demas
empresas del grupo de "CERENA".

Para este analisis se consideraran las 5.5 millones de cajas fisicas que
menciona "BASA" en su estudio de mercado.
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Central Refresquera Naclanal, S. A. de C. V.
Plateria # 30 Col. Michoacana, 15240
México, D. F.

16 Dic. '93
CONSEJO DE ADMINISTRACION

Como resultado a su solicitud de evaluar la posible adqguisicion de la
empresa Bebidas Purificadas del Sureste. S. A. de C. V. , les informo lo
siguiente:

a) Estado actual de los activos.

Las instalaciones de la empresa, asi como el mobiliario, maquinaria, equipo
de reparto y el mismo acceso a las instataciones se encuentran en muy malas
condiciones, por lo que consideré serd necesario realizar unainversion fuerte
para poder levantar el negacio,

Se realizé un estudio de factibilidad Jel negocio, asi como las necesidades
de inversion, resultando satisfactoria ta utilidad neta presupuestada gue se
presentaria durante los dos primeros afos.

Estimativamente sz requiere de una inversion de N$ 63'557,000.-, este
importe considera:

1} Adquisicion de terrenos en arrendamiento

2)  Adquisicion de nuevos terrenos

3) Obra civil en las instalaciones

4)  Sustitucion del equipo de produccidn

}  Equipo para tratamiento de aguas residuales
}  Equipo de transporte (sustitucudn del actual)
)  Sustitucion del mobiliario y equipo

} Inversian en botellas y cajas

El impoite para inversion considero se podra recuperar en unfapso de 5

anos, obteniendo una utitidad antes de impuestos acumulada durante este lapso

de N$ 110,000.-

Por lo que respecta a la contribucion marginal es bastante buena, yaque se
estima en un 5% sobre los ingresos brutos.
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b} Salarios y Prestacic ies 4

En lo referenie a la igualdad de sueldos y plantilla con e} resto de las
empresas del grupo, el resuitado fué.

1) Aumento inicial en la plantilla del personal en 87 personas
2) Aumento de sueldos al personal en N$ 2°079,000.- anuales, este
importe considera los 87 empleados nuevos, este aumento

representa un 57 % sobre la némina actual.

Lo que respecta a las prestaciones, el aumento es de N$ 1°'509,000.-
anualizado, representando un 802 % sobre el total de prestaciones actuales.

Los importes de sueldos y prestaciones ya estan conéideradosdentro de la
utilidad reportada,

Las cédulas que muestran las cifras del andlisis se anexan a la presente
para su estudio.

Esperando que la citada informacion des sea de utilidad, estoy a sus
4rdenes para cualquier duda o aclaracion.

ATENTAMENTE

C.P. Alberto Ramos B.
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ORIGEN Y ANTECEDENTE DEL PROYECTO

La Direccidn General de “"Central Refresquera Nacional, S. A. de C. V."
(CERENA) recibié la invitacién de la compania franquiciadora "BEBIDAS Y
ALIMENTOS, S. A. DE C. V." (BASA) para comprar una empresarefresquera en
el estado de Yucatan, que tambien embotella y distribuye bajo la marca "OMI
COLA". Dicha mnvitacion se prelende otorgar al grupo por su amplia experiencia
en el mercado refresquero y por taner una gran participacion de ventasa nivel
nacional.

Los puntos que menciona el documento de invitacion son los siguientes:

a) Comprar una planta en Yucatan

b) Embotellar y Distribuir refrescos bajo fas marcas propiedad de
BASA, considerandose el mas imponante "OMI COLA"

c) Distribuir los diferentes productos en todo el estado

d) Adicionar como minimo 5 centros de distribucion en toda la
peninsula al arranque de las operaciones

e) Bebidas y Alimentos, S. A. de C. V. (BASA) aportara una cantidad
de los gastos que se efectien para el levantamienlo de las ventas
en la empresa, esta participacion se dara de la siguiente forma:

- 15 % en gastos de Infraestructura

- 50 % en gastos de publicidad

- 30 % en camiones de ruta

- 50 % en introduccién de envase al comerclo y hogar
- 5 % en compra de maquinaria

Estos gastos seran reembolsados por BASA a CERENA mediante la

comprobacion de gaslos de CERENA vy la programacionde pagos por parte de
BASA.

f) La opcion adicional de introducir un nuevo producto bajo la marca
"CRISTAL COLA", el cuial se pretende revolucione el mercado de
babidas de cola alcanzando grandes ventas con este producto.
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Como etapa primaria a la prapuesta a CERENA, BASA realizé un estudio
de mercado, el cual muestra la factibilidad de exito de la franquicia, consideranda
que es un mercado con bajo nivel de competencia en lo que se refiere a
refrescos de cola, y esto favareceria a lanzar el nuevo producto "CRISTAL
COLA" como prueba pilota en esa regidn, para tanzarlo en caso de aceptacion, al
resto del mercado nacional.
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ANTECEDENTES

CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, S. A, DEC.V.

Et grupo cuenta actualmente con 9 empresas refresqueras, manejando 12
productos en sus diversas presentaciones. El mercado que aharca el grupo
comprende México, Puebla, Veracruz, Marelos, Hidalgo, Guerrero, Estado de
México.

El desarrallo econdmicoy de presencia en et mercado ha aumentado en los
ultimas cinco anos, gracias a las diversas promociones realizadas y a la
comercializacion de nuevas produclos y presentaciones, lo que ha influido en
manera determinante para ganar participacién en el mercado de refrescos de
cola.

L.a empresa cuenta con 25 ailos de experiencia en el ramorefresquero, lo
que le da un conocimiento pleno sobre las operaciones prapias del rama
industrial, siendo lider entre las empresas del mismo giro comercial,

BEBIDAS Y ALIMENTOS. .5.A.DEC. V.

Empresa transnacional que trabaja a base del otorgamiento de franquicias
sobre diferentes productos, entre otros se encuentran marcas de dulces y
chocolates, refrescas, frituras y botanas, ete., ofrece el servicio de asesaria y
consultoria, en forma graluita, a fas empresas que adquieren o tienen alguna
franquicia.

En forma adicional se realizan labores de investigacion y desarrollo de
mercados a nivel nacional, esto para la deteccidn de regiones o localidades
suceptibles de camercializacion de los productos par medio del otorgamiento de
franquicias.
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ESTUDRIQ DE MERCADOQ

La empresa de Bebidas y Alimentos, S. A. de C. V. entrego a Central
Refresquera Nacional, 8. A. de C. V. un estudio de mercado preliminar para
comprobar la factibilidad de exito en la demanda del productoen el estado de
Yucatan, pero para comprobar la viabilidad del proyecto el consejo de
administracidn de CERENA decidio se realizara un estudiode mercado por parte
de la compadla, para lo cual se contrato los servicios externos de la empresa
"NIKITIN" para que desarroliara dicho estudio,

CERENA determino el objelivo del cstudio de mercado y aprobo el
cuestionario que se aplicaria para obtener de la informacién necesaria para la
entrega de resultados.

RESULTADO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOQS

De acuerdo a su solicitud de realizar una investigacién de mercados para la
introduccion del refresco OMI-COLA y CRISTAL-COLA en el estado de Yucatan,
le presentamaos el siguiente resultado.

Se realizardn 250 encuestas directas dentro delestado entre las ciudades
mas importantes de la regidn, cosiderando las localidades posibles para el
establecimiento de los centros de distribucién. La obtencién de losdatos se
hicieron en tiendas, centros comerciales, y visitas domiciliarias a los
consumidores, entrevistandose en algunos casosa tenderos y comerciantes de
refrescos.

Para fa localizacion de la plantay de los centros de distribucion se realizo
mediante el método de mapas, ubicando lospuntos mas importantes en cuanto a
poblacion y facilidad de acceso, asi como la cercania deotros poblados en cada
uno de los posibles centros de distribucidn para facilitar la creacién de diversas
rutas de reparto y de esta forma abarcarla totalidad det estado con la venta de
los refrescos envasados por la compaila.
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ACEPTACION DE 1,0S REFRESCOS DE LA COMPANIA

1) El mercado al que se quiere dirigir ¢! producto es viable, toda vez queel
mercado de refrescos de COLA es poco ofertado en esa ragidn, consideramosse
pueda obtener enun plazo de 6 meses el 30 % de participacién de la zona y a
un afo el 45 % de participacion, esto con la ayuda de promociones ducclas de la
compaiiia franquiciadora.

2) El consumo estimado de refrescos anual asciende a 5.5 millones de
cajas fisicas consumidas de la siguiente forma:

a) Poblacion Estotal 3'881,250 cajas 8 oz.
b) Poblacion Flotante 1°618,750 cajas 8 oz,

La poblacién flotante sera factor importante para el logro de losobjetivos de
venta de la compaiiia, ya que se considera queel turismo {Nacional y Extranjero)
que visila el estado ya conoce la marca OMI-COLA y su preferencia por ella
facilita su venta, mientras que on la poblacion estatal serd mas lento la
aceptacion del produclo,

El 36% de los entrevistados comentaron que ellos quieren participar, al
igual que en otras ciudades, de las promociones y premios que se estan
efectuando en forma televisiva, lo cual consideramos ayudara a oblener el
volimen de ventas estimado.

3) El nuevo refresco CRISTAL-COLA que se pretende introduciren este
estado serd aceptado con un gran impacto en la region, ya que ¢137.5 % de los
entrevistados contestaron afirmativamente para el consumo de un refresco con
las caracteristicas fisicas que liene este refresco.

Se considerd que del lotal de cajas estimadas como venta mensual, 125
conresponderan al nuevo producto.
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CENTROS DE DISTRIBUCION

Las posibles localidades para la ubicacion de loscentros de distribucion, se
realizarén mediante el método de mapas, obteniendo con las encuestas
realizadas una confiabilidad sobre las regiones previamente seleccionadas,
adicionalmente se checardn fisicamente los terrenos asicomo la valuacién de los
mismos, esto se realizé con la ayuda de la Camara de Comercio del estado
obteniendo el siguiente resuitado:

Ciudad Terreno Costom2 Importe

Mérida 50,000 N$ 40 N$ 2'000,000
Progreso 20,000 20 400,000
Motut 19,500 20 390.000
Izamal 21,000 25 525,000
Tizimin 20,500 28 574,000
Valladolid 21,000 30 630,000
Tzucacab 19,800 20 396,000
Maxcanu 18,000 20 360,000

Los terrenos son propiedad del estado y no todos estan ubicados en zonas
industriales, el terreno de Mérida presenta grandes facilidades de acceso a
nacimientos de agua, lo que resuelve el problemade abastecimiento de este
preciado lfquido.

El tramite de compra-venta asl como la valuacidn de los terrenos se
realizara directamente con el estado, quien otorga estosprecios tan accesibles
como incentivo para la creacién de nuevas fuentes de trabajo y captacién de
ingresos.

El estado no otorgara incentivos fiscales en forma directa alos impuestos
de la empresa, la ayuda que otorgard para el establecimiento de la empresa
seran:

a) Bajos costos en la adquicision de terrenos.

b) Buena ubicacion de los {errenos para beneficio de la empresa.
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¢) Otorgamiento de licencias sanitarias y otros permisos estatalesexcentos
de pago.

d) Asesorla completa y gratuita para la instalacion de plantas de
tratamiento de aguas residuales, asi como bajo costo del liquido duranteel
primer afio de operaciones de la empresa.

Los datos del estudio de mercado realizado por "NIKITIN", se encuentra
integrado a este trabajo como anexo "A".
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NIKITIN, S.A.DEC, V.

ANEXO A

Empresa: CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL. S.A.DEC. V.

Objetivo: Conocer ia aceptacidn que tendria adquirir una empresa refresquera en
el estado de Yucatan.

Mercado Potencial: El estado de Yucatan.

Objetivo Secundario: Conocer la aceptaciéndel nuevo refresco "OMI CRISTAL",
que como caracteristica principal radica en tener el sabor de los refrescos de cola
pero incoloro.

Objetivo Secundario: Conocer [os posibles lugares estrategicos para ¢l
establecimiento de centros de distribucion en el estado.

36



CUESTIONARIO APLICADO

1.- Consume refrescos ?

Sl NO _

2.- Clal es su sabor preferido en refresco ?

3.- Con que periocidad consume refrescos 7

laldla_____ 2aldia_ mas de dos _

4.- Que piensa de los refrescos de sabor cola ?

Buensabor ____ Malsabor

5.- Consume refrescos de cola ?

Sl NO

6.- Le agrada el color oscuro de los refrescos de sabor cola ?

Sl NO

7.- Consumirfa un refresco incoloro con sabor a cola ?

Sl NO

8.- Que opina del refresco OMI-COLA

9.- Que babida consume como sustitucidn del refresco ?
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TABLA DE FRECUENCIAS

NO 75

SANGRIA78 LIMON 53

1 88
B/S 114
81 125
St g8
S1 183
B 115

TE 98

2 117
M/is 51
NO 62
NO 48
NO 56
M 10

CAFE 23 CVZA G4

SIC 12
OTRO119
+2 25
S/IC 85
SIC 63
SIC 104
SIC A
SIC 25

AGUA39

SIC 20

0TRO26
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CONSIDERACIONES DE INVERSION

IMPACTOQ DEL TRATADQ DE LIBRE. COMERCIO

Ante la globalizaciéon de mercados y la consecuente exigencia de una
mayor productividad, Central Refresquera Nacional, S. A. de C.V. se prepara
para hacer frente a las oportunidades y los retos préximos a traves del
establecimiento e implementacién de estrategia en los dmbitos de la
administracion, produccidn, ventas, comercializacion y distribucion, con elfin de
mantener a la vanguardia del desarrollo tecnoldgico y con un aitogrado de
rentabllidad y competividad.

Como ejenplo de respuesia alas exigencias de modernizacion actuales, el
grupo a {ravés de sus subsidiarias, parlicipa activamente enel desarrollo de
innovaciones produciendo nuevos y mejores envases que redundardn en
menores costos, precios imds atractivos, inayores volumenes de ventay mejores
margenes de utilidad.

Por otro lado, la aperiura coimercial ofrece la oportunidad para el grupo a
través de sus subsidiarias, de abastecerse, cuando las condiciones de
existencias y precio la requieran y justifiquen, de insumos de calidad,refacciones
u ofros suministros en mercados del exterior, logrando con ello mantener
estandares de calidad acordes a las exigencias del mercado interno y extreno.
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PRQCESO DE PRODUCCION DEL REFRESCOQ

El proceso productivo de una planta embotelladora esel que se describe a
continuacion:

1) Clasificacion de envase

El envase se seleccicna de acuerdo a su presentacion, tipo y marca;
una vez seleccionado, se reclasifica y se elimina el envaseroto, con cemento,
pintura o cera. Ya clasificado es introducido en cajas, enviandase posteriormente
a las desempacadoras.

2) Desempacadoras

Esta maquina automaticamente toma las hoteltas vacias de lascajas y
las coloca en transportadores automaticos.

3) Tratamienta de agua

El agua se obtiene de la red publica, de los pozos, o bien, de los
manantiales, en el caso de gue existan.

Cuando el agua se obtiene paralelamente de lared ptblica y de los
pozos, ésta se mezcla y se procesa para garantizar homogeneidad de acuerdo a
los estandares de las franquicias y de las marcas propias, siguiendose para este
efecto, el tratamiento que se describe a continuacion: -

El agua de la red publica o de los pozos fluye a los tanques de
reaccion, en donde se le quita la alcalinidad, eliminandoseasi, su contenido de
sales minerales.

Posteriormente se desinfecta con cloro, pasando alos tanques de
balance, en donde el agua que esta siendo fratada se almacena y seregula,
distribuyendose posteriormente a los tanques de purificacion por arena y por
carbén.

En los tanques de purificacion por arena, elagua es colada a través
de un sistema de capas de grava que van de mayaor a menor grosof, obstruyendo
el paso de impurezas. Mediante el proceso de purificaciébn por carbén, son
eliminados el cloro, los sabores, los cobresy los olores presentes en el agua. El
agua, ya con estos estandares, es transportada al cuarto de jarabe.
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4) Cuarto de jarabe

En el cuarto de jarabe, se purifica el aztcar y se eliminan los
sedimentos por un sisitema de gravas. El azticar ya limpio, semezcla en tanques
coh agua y se forma el jarabe simiple; posteriormente se agrega el concentrado y
se convierte en jarabe compuesto o terminado.

En el caso de la marca OMI-COLA, el jarabe se deja reposar 24 horas;
mientras que en los sabores, se pasa al tazén de la llenadora.

5) Lavado

Cada envase, previamente seleccionado, se lavacon sosa a 75° C. y
agua a 70° C. después se enjuagan con un aditivo paradarle brillo a las botellas;
se transporian a la estacion de vaclo donde se rechazanlas botelias sucias, para
después dirigirse, mediante bandas transportadoras, al rief de llenado.

6) Llenadora

Una mezcladora combina el ague tratada en eljarabe terminado (5
partes de agua por 1| de jarabe) y se le agrega el gas carbonatado (C02). Las
botellas se llenan hasta el tope que marca el indicador ypasan al coronador,
donde se coloca la corcholata para evilar la fuga del gas.

La botella es revisada para evitar que contenga algln cuerpo exirafo
y para verificar que el nivel de llenado del liquido es correcto.

7) Empacadora
Las botellas en riel son cuatro son automaticamente empacadas en
las cajas; posteriormente se colocan en las tarimasque seran transportadas alas
badegas,
8) Distribucién

Las cajas con el producto son enviadas a los diferentes depositos, los
cuales a su vez, cubriréan un determinado nimero de rutas de distribucion.
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AREA DE LABORATORIO

Dentro del proceso de produccion del refresco, ocupa un lugar ruy
importante el drea de laboratorio, en donde se llevan a cabo las siguientes
funciones:

a) Anélisis de las materias primas que llegan ala planta, tales como
azlcar, concentrado, acido citrico, etc.

b) Observacién de las caracteristicas fisicas del producto, de
resistencia y prueba de brix (se refiere al grado de desdoblamiento del azicar).

c) Analisis y muestro microbiologico del producto, con el fin de
observar un 6ptimo control de calidad.

TECNQLOGIA

Central Refresquera Nacional, S. A. de C. V., tiene celebrado un coniratade
asistencia técnica con Bebidas y Alimentos, S, A. de C. V..

Asimismo la mayaria de las lienadoras que posee CERENA son fabricadas

en Brasil con licenciay tecnologia de Alemania. En el caso de las lavadoras, étas
son fabricadas en México con licencia y tecnologfa Argentinas.
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MATERIAS PRIMAS

Los principales insumos utilizados en los procesos productivos propios de
las empresas embotelladoras y respectivos proveedores, son los siguientes:

INSUMO PROVEEDOR

Azlicar Suma Trade
Concentrado Bebidas y Alimentos
CcQo2 Liquid Carbonic
Botella de Vidrio Vitro Envases

Corona (corcholata) Crown Cork de México
Caja de plastico Procesos Plasticos
Botella PET Procesos Plasticos
l.ata Envases Generales Continental
Sosa Penwalt

Jabon {ubricante Grupo Marban
Charola NR Corr. La Colmena
Diessl Petréleos Mexicanos
Gas Gas Uribe

43



RECURSOS HUMANOS

Para la operacidn de la planta productiva sellevara personal especializado
de las embotelladoras del grupo para ocupar puestos de jefaturas y/o
supervisidn; para las centros de distribucidn se capacitard al personal de la
localidad a excepcion del personal de confianza que al igual queel de planta serd
enviado de las empresas del grupo.

Para la contratacion del personal de la localidad, en caso de ser necesario,
se realizara por medio de la Camarade Comercio del estado de Yucatan, ya que
toda vez sera mas fAcil su contratacion y no se incurrird en gastos de
reclutamiento directo y de problemas sindicales por omisidn a algtin estatuto de
alguna confederacion de trabajadores.

Al personal de confianza se le contratard 30 dias antes de la reanudacién
de las operaciones y al resto del personal con 15 dias de anticipacion.

A los vendedores de producto se les pagard un sueldo base de N$ 650
mensuales mas comision semanal, siendo ésta calculada por medio de cajas
vendidas, segln muestra la siguiente tabla:

Namero de cajas

De A Importe N$
1 1000 100
1001 2500 150
2501 4000 200
4001 en adelante 250

Se efectuardn cursos e capacitacién mensual a todos los niveles, para
lograr un margen huena de eficiencia en la empresa.

Las veesadores conjuntamente con los supervisores trazardn diversas
ritas, tamas sean necesarias para cubrir todas fas ciudades con nuestros
productos; Esia asignacion de rutas se realizard desde el primerdla en que sean
recontratados  los  vendedores, y se haran recorridos simulanda a
comercializacion de los productos.
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PLANTILLA ESTIMADA DE PERSONAL

Arca
Ventas

Mérida
Progreso
Motut
zamal
Tizimin
Valladolid
Tzucacab
Maxcanu
Total

Produccion

Produccion
Mantto. Eq.
Control Calidad
Mantto. Edificios
Automotriz
Total

Finanzas

Administracion
Contabilidad
Caja General
Sistemas
Verificacion
impuestos
Auditoria Operativa
Presupuesto
Gestoria
Logistica
Bodegas
Compras
Almacen General
Total

Numero

65
37
38
45
48
48
35
38
354

36
12

61

-

-
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Recursos Humanos

Recursos Humanos
Personal

Vigilancia

Néminas
Capacitacion
Reclutamiento
Total

Gran Total

NN

W hw
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, S. A.DEC. V.
EVALUACION COMPRA DE BEPUSU,S. A.DEC. V.

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
(MILES DE NUEVOS PESOS)

- R T [ 1995
CONCEPTO % %

VOI.. DEE VENTAS C.FISICAS TOTAL 5521 5,797

VOL.. VENTAS C.FISICAS SUBSIDIARIAS 0 ? 0
VOL.VENTAS C.FISICAS TERCERQOS 5,521 5,797

VOL. DE VENTAS 8 O/. TOTAL 8,282 8,696

VOL. DE VENTAS 0 O7. SUBSIDIARIAS 0 0

VOL.. VENTAS 8 Q2. TERCEROS 8,282 8.696

VENTAS A TERCEROS 73,319 100.0 77,048 100.0
VENTAS A SUBSIDIARIAS 0 0.0 0 0.0
INGREESOS POR MAQUILA 0 0.0 0 0.0
OTROS INGRESOS DE SUBSIDIARIAS 0 0.0 0 0.0
TNGRESOS BRUTOS ™~ ) N 73379 100 77, X
DESCUENTOS PARTICIPABLES 1,468 2.0 1,541 2.0
DESCUENTOS NO PARTICIPADLES o 0.0 0 0.0
TOTAL DE DESCUENIOS 1458 20 1,547 20
INGRESOSNETOS T 71811 98.0 75,507 98.0 |
COSTO DI VINTAS 26,924 39.4 30,370 39.4
COSTO DE VENTAS DE SUBSIDIARIAS 0 0.0 0 0.0
COSTO DE VENTAS MAQUILA RECIBIDA o 0.0 0 0.0
MATERIALES EN MAQUILA RECIBIDA o 0.0 0 0.0
COSTO VIAS MAQUILA PROPORCIONADA 0 0.0 0 0.0
TOTAL COSTO DIZ VENTAS 26,924 394 30,370 394
COMISIONES 3,543 48 3,720 48
PRESTACIONES 1,611 2.2 1,692 22
ROTURA 47 0.1 49 0.1
COMBUSTIBLE 744 1.0 781 1.0
GASTOS VARIABLES DE VENTA 5945 81 (W7} 81
[CONTRIBUCTON MARGINAL [ 3r043 5051 X 5]
OTRDS INGRESOS 182 0.2 192 0.2
OTROS INGRESOS DEE SUBSIDIARIAS 0 0.0 0 0.0
TOTAL DE OTRQS INGRESOS 182 0.2 192 0.2
PRODUCCION 970 1.3 1,019 1.3
PRODUCCION SURSIDIARIAS 0 0.0 0 0.0
VLENTAS Y DISTRIBUCION 1,867 25 1,960 25
VENTAS Y DISTRIB.SURSIDIARIAS 0 0.0 0 00
ADMINISTRACION 2,803 3.8 2,943 Y]
ADMINISTRACION SUBSINARIAS 0 0.0 0 0.0
TOTAL GASTOS FIJOS TERCEROS 5,640 7.7 5,922 7.7
TOTAL GASTOS FIJOS SUBSIDIARIAS 0 0.0 0 0.0
GRAN TOTAL GASTOS A0S~~~ 5,640 7.7 5,922 7.7
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONA ,S. A.DEC. V.
EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, 3.A.DEC. V.

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADQ

(MILES DE NUEVOS PESQS)

T TR 1885

: o CONCEPTO n %
DEPRECIACION HISTORICA 7737 105 7737 10.0
DEPRECIACION DE LA ACTUALIZACION 0 0.0 0 0.0
TOTAL DEPRECIACION HIST. Y ACTUALIZ. 1797 105 7,737 10.0
AMORT. BOVELLAS Y PLASTICOINTROD. 1,127 15 1,127 15
AMORT. BOTELLAS Y PLAST. DIF. PRECIO 282 04 282 0.4
TOTAL AMORTIZ.BOTELLAS ¥ PLASTICOS 1,409 19 1,409 1.8
GASTOS DE MERCADO 3,972 54 4171 5.4
RECUPERACION GTOS DE MERCADO 1,986 27 2,006 a7

SUBTOTAL NEETO GASTOS DE MERCADO 1,986 27 2,086 27
PLANES ESPECIALES MERCADO 10,000 136 10,500 136
RECUP. PLANES ESPECIALES MERCADO 3,300 45 3,485 45

SUBTOTAL NETO DE PLAN ESPECIAL 6,700 9.1 7,035 9.1
RECUPERACION DE INFRAESTRUCTURA 3,669 5.0 3,852 5.0
TOTAL NETO GTOS. MDO. Y PLANES ESP. 5,017 6.8 1,698 7
IUTILIDAD ANTES DE FINANCIEROS 17,422 8.7 22,320 290
PROD. FINANGIEROS TERCEROS 196 03 206 0.3
PROD. FINANCIEROS SUBSIDIARIAS a 0.0 a 0.0
TOTAL PRODUCTOS FINANCIEROS 196 0.3 206 0.3
GTOS. FINANCIEROS TERCERQS 211 0.3 222 0.3
GTOS. FINANCIEROS SUBSIDIARIAS 0 0.0 0 0.0
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 21 0.3 222 0.3
RESULTANO POR POSICION MONET. 0 0.0 0 0.0
COSYO INTEGRAL DE FINANC. 15 0.0 16 0.0
UTIIDAD ARTES DEIMPUESTOS ZA 237 22,305 Y]
IS.H Ty 00 0T
LM.P.AC. 0 0.0 0 0.0
PT.U. 0 0.0 0 0.0
RESULTARO DEL EJERCICIO 17,407 23.7 22,305 28.9




CENTRALREFRESQUERANACIONAL, 8. A DEC. V.

GASTOS FIJOS PRODUCCION

EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, 8. A. DEC. V.

(MILES DE NUEVOS PESOS) e

oo GONGEPTO | 1994 b 1995 %
NOMINA 210 64.4 242 64.4
TIEMPO EXTRA 0 00 0 00
INCENTIVOS 10 48 12 48
PRESTACIONES 106 505 122 50.5
TOTALNOMINA Y PRESTACIONES ™ 326 336 375318
ACTIVIDADES SOC. Y DEP, 2 02 3 o2
UNIFORMES Y ART. DE SEG. 18 19 23 1.9
SERVICIOS ADMINISTRATIVOS 0 00 0 00
SEGUROS 88 9.1 110 9.3
HONORARIOS 0 00 0 00
FLETES 0 00 0 00
RENTAS TERCEROS 8 08 10 08
RENTAS SUBSIDIARIAS 0 00 0 00
REPARACION Y MANTTO:

FLOTA 0 00 0 00
EQUIPO DE EMBOTELLADO 138 14.2 173 14.6
EQUIPO (REP. MAYORES) 150 155 188 159
MAQUINARIA Y EQUIPO 0 00 X
INMUEBLES ARRENDADOS 0 00 0 00
ARTICULOS DE LIMPIEZA 0 00 0 0o
COMBUSTIBLE 0 00 0 00
GASTOS DE VIAJE Y TRANSP. 100 103 125 10.6
PAPELERIA Y ART. DE ESCRIT. 0 00 0 00
ROTURA DE PLASTICOS 90 9.3 113 95
OTROS 50 5.2 63 53
(TOTAL GASTOS FIJOS 970 100.0 1,180 100.0
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, §. A. DEC. V.

GASTOS FIJOS VENTAS
EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A.DEC. V.
(MILES DE NUEVOS PESOS)

CONCEPTO 1984 % 1985 %
NOMINA 426 228 490 222
TIEMPO EXTRA 0 00 0 00
INCENTIVOS 43 23 49 22
PRESTACIONES 216 1.6 248 1.3
TOTAL NOMINA Y PRESTACIONES 685 367 788 35.7
ACTIVIDADES SOC. Y DEP. 2 04 2 01
UNIFORMES Y ART. DE SEG. 15 08 17 08
SERVICIOS ADMINISTRATIVOS 0 00 0 oo
SEGUROS 51 28 59 27
HONORARIOS 6 03 7 03
FLETES 171 9.2 196 88
RENTAS TERCEROS 0 00 o 00
RENTAS SUBSIDIARIAS 0 o0 o 00
REPARACION Y MANTTO:
FLOTA 385 206 441 200
EQUIPO DE EMBOTELLARO 0 oo o 00
EQUIPO (REP. MAYORES) 0 00 0 00
MAQUINARIA Y EQUIPO 0 o0 0 00
INMUEBLES ARRENDADOS 0 00 0 0o
ARTICULOS DE LIMPIEZA 0 00 0 00
COMBUSTIBLE 45 24 51 23
GASTOS DE VIAJE Y TRANSP. 19 10 2 110
PAPELERIA Y ART. DE ESCRIT. 0 00 o 00
ROTURA DE PLASTICOS 351 188 469 213
OTROS 136 73 154 70
TOTAL GASTOS FIJOS 1,687 1000 2,207 100.0
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, S.A.DEC.V. ) 7
GASTOS FIJOS ADMINISTRACION
EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A. DE C. V.
(MILES DENULVOS PESOS) T
CONCEPTO 1994 %% 1995 %
NOMINA 1,595 56.9 1834 568
TIEMPO EXTRA 0 0.0 o 00
INCENTIVOS 70 25 8t 25
PRESTACIONES 810 28.9 932 28.8
TOTAL NOMINA Y PRESTACIONES | 2475 883 | 2846  88.1
ACTIVIDADES SOC. Y DEP. 11 04 13 04
UNIFORMES Y ART. DE SEG. 0 00 0 00
SERVICIOS ADMINISTRATIVOS 0 00 0 00
SEGUROS 30 14 34 1
HONORARIOS 6 0.2 7 02
FLETES 3 01 4 o1
RENTAS TERCEROS o 00 0 00
RENTAS SUBSIDIARIAS 0 00 0 00
REPARACION Y MANTTO:
FLOTA 0 00 0 00
EQUIPO DE EMBOTELLADO 0 00 0 0.0
EQUIPO (REP. MAYORES) 0 00 o 00
MAQUINARIA Y EQUIPO 0 00 0 00
INMUEBLES ARRENDADOS 0 00 0 00
ARTICULOS DE LIMPIEZA 0 0.0 0 00
COMBUSTIBLE 15 05 21 07
GASTOS DE VIAJE Y TRANSP. 150 5.4 175 5.4
PAPELERIA Y ART. DE ESCRIT. 100 36 118 37
ROTURA DE PLASTICOS 0 00 0 00
OTROS 12 04 12 04
TOTAL GASTOS FIJOS 2,803 100.0 3,231_100.0
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, S. A, DEC. V.

EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A.DEC. V.
CONTRIBUCION MARGINAL PRESUPUESTADA

(MILES DE NUEVOS PESQS)

VOL. VENTAS C.FISICAS SUBSIDIARIAS 0 0.0 0 0.0
VOL.VENTAS C.FISICAS TERCEROS 5,521 7.5 5,797 7.5
VOL. DE VENTAS 8 OZ. TOTAL 8,282 1.3 8,696 13
VOL. DE VENTAS 8 02. SUBSIDIARIAS [+] 0.0 Q 0.0
VOL. VENTAS 8 02, TERCEROS 8,282 11.3 8,696 1.3
VOL. DE PRODN. CAJAS FISICAS Q 0.0 Q 0.0
VOL, DE PRODN. 8 DNZ, Q 0.0 Q 0.0

ENTAS A TERCEROS 73,379  100.0 77,048 100.0
VENTAS A SUBSIDIARIAS Q 0.0 Q 0.0
INGRESOS PDR MAQUILA Q 0.0 0 0.0
[INGHESOS BRUTOS 73,3797 1000 77,088 YOO.0)
'DESCUENTOS 1,358 20 1,581 AN
INGRESOS NETOS 71,811 98.0 75507  98.0
COSTO DE VENTAS
MATERIAS PRIMAS:

CONCENTRADO 12,302 16.8 12,873 16.7
AZUCAR 10,570  14.4 11,126 144
CORONA 770 1.0 811 1.1
GAS CARBONICO 402 0.5 423 0.6
ENVASE N.R. 268 04 282 0.4
TAPON PRB 0 0.0 0 0.0
OTRAS MATERIAS PRIMAS 171 0.2 180 0.2
TOTAL MATERIAS PRIMAS 24,483 33.4 25,695 33.3
MANO DE OBRA 423 0.6 445 0.6
TIEMPO EXTRA 0 0.0 0 0.0
PRESTACIONES 178 Q0.2 187 0.2
[TOTALWMANU DE OBRA BU1 Q8 533 0.8}
CARGQS INDIRECTOS:

AGUA 1,378 1.9 1,451 1.9
ENERGIA ELECTRICA 923 1.3 972 1.3
COMBUSTIBLE 368 Q0.5 387 0.5
COMPUESTD DE LAVAD 341 05 359 0.5
PRODUCCION SUBSIDIARIAS Q 0.0 0 0.0
ROTURA DE PRODUCCION 536 0.7 564 0.7
LUBRICANTE P/ICADENA 161 0.2 169 0.2
OTROS CARGOS 134 02 141 0.2
TOTAL CARGUS INDIRECTOS 3,840 5.2 A 0A2 5.¢
CONSUMO g U LR U Uy
COSTQ DE SUBSIDIARIAS 0 0.0 0 0.0
COSTO X MAQUILA RECIBIDA Q 0.0 0 0.0
MATERIALES EN MAQ. RECIBIDA 0 0.0 0 0.0
COSTO X MAQ. PROPORCIONADA Q 0.0 0 0.0
CONSUMO (INCREM) INV. SUBS. Q 0.0 0 0.0
PLAN 16.5 0 0.0 Q 0.0
[TOTACCOSTO DEVENTA 28928 394 30,370 b X
GTOS. VARIABLES DE VENTAC
COMISIONES 3,543 4.8 3,720 48
PRESTACIONES 1,611 2.2 1,892 2.2
ROTURA VENTAS Y BODEGAS 47 0.1 49 0.1
COMBUSTIBLE 744 1.0 781 1.0

S VARIABLES 5,935 BY T BT B
[CONTRIBUCTON MARGINAT q70A2 T H05 T 3EBIS T T NIE |
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, §. A DEC. V.
EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A,
PLANTILLA ESTIMADA DE PERSONAL
(IMPORTES ANUALIZADOS)
ACTUAL PROPUESTA OIF.
AREA PERS. |SUELDO] PREST. | PERS. |SUELDO| PREST. | PERS. | SUELDO] PREST,
VENTAS
MERIDA 60| 455 23 65; 733 228 5)) (e78)|  (205)
PROGRESO 0 229 12 a7t s 17 M 4] (105
MOTUT 31 229 12 8| 37| 118 ™M) (48)] (108)
IZAMAL a7, 280 14 45| 454 142 @ (r)] (27
TIZIMIN 41 293 15 48 475 148 Y] (182) (133)
VALLADOLID 41 293 15 48 475 148 (N (182) (133)
TZUCACAB 32! 204 10 3 340 106 @ () (36
MAXCANU ) 229 12 8| I 118 @)|___(148)[ _ (106)
TOTAL 08| 2212 12f 354 3606] 1,124 (46)]  (1.394)] (1,012)
112 1,124
PRODUCCION
LINEA 84| 172 12 % 33 105 @ 059 (93
MANTTO, EQ. 10 58 4 12 108 k7] @ o] @0
CONTROL CAL. 1 19 1 3 39 12 (2) (20) (R)]
MANTTO. EDIF. 0 20 1 4 ] 13 @ en 02
AUTOMOTRIZ 4 a3 2 6 57 18 @ 9] ___(8)
TOTAL 49 302 21 61! 576 183 (12) (274) (162)
21 183
FINANZAS
ADMON 1l 27 10 al 308 75 @ @n ©5
CONTABILIDAD 8| 146 7 1 214 52 @ 68| (46)
CAJA GENERAL 1 3 2 3 43 1 @ ] @
SISTEMAS 3 81 4 5 106 26 2 (25) (22)
VERIFICACION 0 65 3 9 76 19 @ | e
IMPUESTOS 0 36 2 2 44 1 @ ) @
AUD. OPERAT. 0 57 3 5 78 19 & @) 08
PRESUPUESTO 0 3 1 2 40 10 @ ®) ®)
GESTORIA 0 14 1 1 18 4 (1) (4) (4)
LOGISTICA 0 35 2 2 50 12 @ a8 ()
BODEGAS 29 131 6 6] 168 a1 13 (35))  (35)
COMPRAS 2 30 1 3 M 10 (1) (11) (9)
ALM. GRAL. 4 30 1 4 43 1 0 (13) (9)
TOTAL 48| 909 42 67| 1227] 300 (9] _(318)| (258)
42 300
REC. HUMANOS
REC. HUMANOS 1 64 3 2 60 15 ) a (12)
EPERSONAL . 2 14 1 2 44 1 0 (30) (10)
VIGILANCIA i 4 76 4 9 106 26 (5) (30) (22)
NOMINAS 1 43 2 3 59 14 @ e (12
CAPACITACION 0 43 2 4 55 13 @ 2 ()
RECLUTAMIENT 5 35 2 3 44 1 2 (9) (9)
TOTAL 1] 275 13 23| 38 90 0] @3]
13 90
GRAN TOTAL 418] 3698 188] 505| &,777| 1,697 87n](2.079)] (1,508)
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ICENTRAL REFRESQUERA NAGIONAL,S. A. DEC. V.
EVALUACION COMPRA OE BEPUSU, S. A.
INTEGRACION DE SUELDOS POR AREA (FIJOS VENTA)

(IMPORTES ANUALIZADOS)
CONCEPTO ACTUAL PROPUESTO DIF, % VAR,
NOMINA
SUELDOS 287 426 (139) -32.6%
COMPENSACIONES 0 ERR
PRIMA DOMINICAL 0 ERRA
VACACIONES TRABAJADAS 0 ERR
DESCANSOS TRABAJADOS D ERRA
PREMIOS POR ASISTENCIA 0 9 ) ~100.0%]
OTROS 0 ERR
INCENTIVOS 0 3 (34) -100 0%
TOTAL NOMINA 287 488 (182) -30.6%
PRESTACIONES
PRIMA VACACIONAL 2 7 (5) -71.4%
AGUINALDO 12 36 (24) -66.7%
PRIMA ANTIGUEDAD 0 ERR
PREVISION SOCIAL 0 ERR
VALES DESPENSA 0 21 (1) ~100.0%
FONDO DE AHORRO 0 21 (21) ~100.0%
orROs 1 n 0 ERR
SUBTOTAL PRESTACIONES 14 | g5 1) ~83.5%
IMPUESTOS
IM.S.S. 25 64 (39) ~60.9%
INFONAVIT 16 27 (1) -40.7%
SAR. 8 16 ™ -43.8%)
EDUCACION 1% 3 5 (2 ~40.0%
2% SINOMINA 6 " (5) -45.5%
IMPORTE SINOMINA ESTATAL 4 8 (4) -50.0%
OTROS 0 ERR
SUBTOTAL IMPUESTOS ) 631 qErl ) ~51.9%
TOTAL PRESTACIONES 77 216 ES) —64.4%
GRAN TOTAL 364 685 (321) ~46.9
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, §. A. DEC. V.
EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A.
INTEGRACION DE SUELDOS POR AREA (VARIABLES DE VENTA)
(IMPORTES ANUALIZADOS)
CONCEPTO | ACTUAL PROPUESTO | DIF. % VAR.
I
NOMINA ' f
‘COMISIONES ! 1,925 3,183 (1.258) -39.5%
|SUELDOS | 173 178 ERR
IPRIMA DOMINICAL : 0 ERR
‘VACACIONES TRABAJADAS 0 ERR
DESCANSOS TRABAJADOS | , 0 ERR
{PREMIOS POR ASISTENCIA 0: 160 (160) ~100.0%
OTROS ‘ , 0 ERR
INCENTIVOS - 0 200 (200) -100.0%,
| TOTAL NOMINA 2,008 3,543 (1.445) -40.8
PRESTACIONES
PRIMA VACACIONAL 1 53 (42) ~79.2%
AGUINALDO 87 265 (178) -67.2%
PRIMA ANTIGUEDAD 0 ERR
PREVISION SOCIAL 0 ERR
VALES DESPENSA 0 159 (159) ~100.0%
FONDO DE AHORRO 0 159 (150) -100.0%!
OTROS 0 ERR
SUBTOTAL PRESTACIONES [ 636 (538) -84.6%)
IMPUESTOS
IM.8.5. 185 417 (292) ~61.29%
INFONAVIT 115 198 (84) ~42.2%)
SAR, 69 119 (50) -42,0%
EDUCACION 1% 21 40 (19) -47.5%
256 SINOMINA 42 80 (38) -47.5%
IMPORTE S/NOMINA ESTATAL 31 60 (29) ~48.3%
OTROS N ol . EmR|
SUBTOTAL IMPUESTOS | 403 975 (512) ~52.5%
TOTAL PRESTACIGNES 561 1611 (1,050) ~65.2%
|
GRAN TOTAL i 2659 5,154 (2,495) -48.4%)
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JCENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, 5. A. DEC. V.
EVALUACION COMPRA OE BEPUSU, S. A. (FIJOS PRODUCCION)
INTEGRACION DE SUELDOS POR AREA
{(IMPORTES ANUALIZADOS)
CONCEPTO ACTUAL PROPUESTO DIF, % VAR.
; NOMINA
SUELDOS 146 210 (64) -30.5%)
COMPENSACIONES | 0 ERR
PRIMA DOMINICAL ‘ 0 ERR
VACACIONES TRABAJADAS 0 ERR
|OESCANSOS TRABAJADOS 0 ERR
{PREMIOS POR ASISTENCIA 0 4 )] -100,0%
,OTROS 0 ERR
INCENTIVOS i 0 6 (6) -100.0%
TOTAL NOMINA i 146 220 (74) -33.6%
T
PRESTACIONES
PRIMA VACACIONAL 1 4 (3 ~75.0%
AGUINALDO 6 18 (12 -66.7%
PRIMA ANTIGUEDAD 0 ERR
PREVISION SOCIAL 4] ERR
VALES DESPENSA ] 11 (1) ~100.0%
FONDO DE AHORRO 0 ] an ~100.0%
OTROS ~ 0 ERR
SUBTOTAL PRESTACIONES 7 44 (an ~B4.1%
IMPUESTOS
1LM.S.S. 13 32 (19) -59.4%)
INFONAVIT 8 13 (5) -36.5%
S.AR, 5 8 (3) -37.5%
EDUCACION 1% 1 2 m -50.0%
29% SINOMINA 2 4 @ -50.0%
IMPORTE S/NOMINA ESTATAL 2 3 (1) -33.3%
OTROS R [} ERR
SUBTOTAL IMPUESTOS 31 62 (31 -50.00%
TOTAL PRESTACIONES 38 106 (68) ~64.2%
GRAN TOTAL 184 326 (142) -43.6%
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, §. A. DEC. V.
EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A,
INTEGRACION DE SUELDOS POR AREA (MANQ DE OBRA)
(IMPORTES ANUALIZADOS)
CONCEPTQ ACTUAL PROPUESTO DIF. % VAR,
NOMINA
SUELDOS 292 ! 366 (74) ~20.2%)
COMPENSACIONES | 0 ERR
PRIMA DOMINICAL 0 ERR
VACACIONES TRABAJADAS 0 ERR
DESCANSOS TRABAJADOS 0 ERR
PREMIOS POR ASISTENCIA 0 25 {25) -100.0%,
OTROS ) . ERR
INCENTIVOS 0 32 (32) -100.0%|
TOTAL NOMINA 292 423 (131) -31.0%|
PRESTACIONES
PRIMA VACACIONAL 2 6 “) -66.7%)
AGUINALDO 12 30 (18 -60.0%
PRIMA ANTIGUEDAD 0 ERR
PREVISION SOCIAL 0 ERR
VALES DESPENSA 0 18 (18) ~100.0%|
FONDO DE AHORRO 0 18 (18) ~100.0%
OTROS 0 ERR
SUBTOTAL PRESTAGIONES 14 72 {58) ~80.6%
IMPUESTOS
1M.8.8. 26 52 {26) ~50.0%
INFONAVIT 16 22 (6) -27.3%
S.AR. 10 13 3 -23.1%
EDUCACION 1% 3 4 ) ~25.0%)
29% SINOMINA 6 8 (@ ~25.0%
IMPORTE SINOMINA ESTATAL 3 7 (2 -28.6
OTROS 0 ERR
SUBTOTAL IMPUESTOS 66 106 (40) -37.7%,
TOTAL PRESTACIONES 80 178 (98) -55.1%%
GRAN TOTAL 372 601 (229) ~38.1%)
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CENTRAL REFRESQUERANACIONAL,S.A. DEC. V.

EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A,
INTEGRACION DE SUELDOS PDR AREA (FIJOS ADMINISTRACION)
(IMPORTES ANUALIZADOS)
CONCEPTO ACTUAL PROPUESTO DIF. % VAR,
NOMINA
SUELDOS 1,184 1,595 (aty ~26.8%
COMPENSACIONES 0 ERRA
PRIMA DOMINICAL 0 ERR
VACACIONES TRABAJADAS 0 ERR
DESCANSOS TRABAJADOS 0 ERR
PREMIOS POR ASISTENCIA 0 35 (35) ~100.0%:
OTROS 0 ERR
INCENTIVOS 0 35 {35) ~100. 0%
TOTAL NOMINA 1,184 1,665 (481) ~2B.9%
PRESTACIONES
PRIMA VACACIONAL 6 27 (21 ~77.8%
AGUINALDO 49 132 {84) -63.2%
PRIMA ANTIGUEDAD 0 ERR
PREVISION SOCIAL 0 ERR
VALES DESPENSA 0 80 (80) ~100.0%
FONOO DE AHORRO 0 80 (60) ~100.0%
OTROS 0 ERR
SUATOTAL PRESTACIONES 55 320 (265) ~82.8%
iMPUESTOS
I.M.8.6. 104 240 (136) ~56.7%
INFONAVIT 65 100 (35) -35.0%,
S.AR. 39 60 (21 ~35.0%
EDUCACION 1% 12 20 (8) ~40,0%)
29 SINOMINA 24 40 (16) ~40.0%)|
IMPORTE SINOMINA ESTATAL 18 30 (12 ~40,0%)
OTROS 0 ERR
SUBTOTAL IMPUESTOS 262 490 (228) -46.5%)
TOTAL PRESTAGIONES a7 810 (493) -60.9%)
|
GRAN TOTAL 1,501 2,475 | (974) -39.4%:
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, S. A.DEC. V.

EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A.
CALCULO ESTIMATIVO DE SUELDOS

(IMPCRTES ANUALIZADOS) !
[ PERSONAL TOTAL ;| TOTAL [SUELDO ACTUAL TOTAL |[SUELDO PROPUESTO DIF.
AREA 1 GCIA. PROP. |ACTUAL] GCIA. | SUP. | OPER. | SDO. | GCIA. | SUP. | OPER. SDO.

i i : i
VENTAS N | i : }
MERIDA ! i 4 651 60 a8 | 50 357 455 84 | 72 577 i
PROGRESO 0] 3 37 30 0 38 191 229 o 54 321 (146):
MQOTUT 0 2 38 31 (4] 25 204 229 0 36 341 (148)|
IZAMAL 6! 3! 45 37 0 38 242 280 o 54 400 (174)i
TIZIMIN 0 2§ 43 41 o 25 268 293 ; ] 36 439 (182)|
VALLADOLID 0 2 a3 ai 0 25 268 293 ] 36 439 (182);
TZUCACAB 0 1 35 32 0 13 191 204 0 18 322 (136))
MAXCANU 0 z 38 36 0 25 204 229 0 36 341 148)]
TOTAL | 1] 19 1 354 308 48 239 1,925] 2212 84 342 3,183 1,397
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CENTRAL REFRESQUERA NACIGNAL, S. A.DEC. V.
EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, 8. A.
CALCULO ESTIMATIVO DE SUELDOS

(IMPORTES ANUALIZADOS}
PERSONAL TOTAL ! TOTAL ISUELDO ACTUAL i TOTAL ISUELDO PROPUESTO ' TOTAL : DIF.
AREA GCIA. | SUP. | OPER. | PROP. {ACTUALI GCiA. | SUP. | OPER. | SDO. | GCIA. | SUP. | OPER. | SDO. : TOTAL :
i ’ i '
PRGDUCCION i f : :
LINEA i 1 2 33 36 34 48 25 172 245 72, 36! 223 | 331 (86)
MANTTO, EG. 0 2 10 12 10 0 25 38 | 83 0! 36 72 108 - (25)
CONTROL CAL. 0 1 2 3 1 0 13 19 32 o] 18 ! 21 39 7.
MANTTO. EDJF. o 1 3 4 0 o 13 20 33 0 18 | 23 | a1 ),
AUTOMOTRIZ 0 1 s 6 4 0 13 33 46 0 18 39 57 a1y
TOTAL i 7 53] 61 49 43 89 302 439 72 126 | 378 | 576 137y
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{CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, S. A.DEC. V.

‘EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A.
JCALCULO ESTIMATIVO DE SUELDOS

I{(IMPORTES ANUALIZADOS)

:PERSONAL TOTAL ISUELDO ACTUAL | TOTAL SUELDO PROPUESTO TOTAL | DIF.

| AREA T GCIA. | SUP. | OPER. ACTUAL! GCIA. | SUP. | OPER. ;. SDO. | GCIA. | SUP. | OPER. | SDO. | TOTAL

: : i i ! : i
[FINANZAS | ! ! ; '
{ADMON , 21 0 2 4 1 0 25 217 276 0 32 308 | O
{CONTABILIDAD ; 0 5 8! ! 8 ] 78 68 146 o 114 106 214 (68}
:CAJA GENERAL ‘ ! 0 3! 3 1 0 0 36 36 0 0 43 43 @
|SISTEMAS | 0! 1 4 5 3 0 36 45 81 0 48 58 106 | 255
VERIFICACION ! 01 I G 9 0 0 12 53 65 0 14 62 76 | an!
IMPUESTOS ! ol 11 1] 2 o 0 24 | 12 36 0] 30 14 44 ) (8)
{AUD. OPERAT. i 0. 1i 4 s 0 o 21 | 36 57 0 30 48 B! ey
'PRESUPUESTO § o 11 1 2 ] 0 24 7 31 o 30 1o 40 )
.GESTORIA ; O 0 1 i 0} 0! 0! 14 14 0 0 18 18 ¢ 4y
'LOGISTICA ! 0 1 1 2 0! 0 241 1} 35 0 36 14 50! sy
{BODEGAS ; o, 1 16 29 | 0 24 107 ¢ 131 0 30 136 166 | 35).
;COMPRAS : o? L 3 2 0 18 12 30 6 24 17 a1y (11
ALM. GRAL. 0’ 1’ 4 4 0 12! 18 30 0! 18 25 43 (13),
'TOTAL 2] 12 67 48 192 | 273 444 909 276 | 374 | 5771 1,227]  (318).
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL.S. A.DEC. V.

EVALUACION COMPRA DE BEPUSU, S. A.

:CALCULO ESTIMATIVO DE SUELDOS
{(IMPORTES ANUALIZADOS)

i "PERSONAL ' TOTAL | TOTAL [SUELDO ACTUAL TOTAL {SUELDO PROPUESTO | TOTAL , DIF. .
AREA . GCIA. . SUP. | OPER. | PROP. ACTUAL| GCIA. { SUP. | OPER. | SDO. : GCIA. . SUP. _ OPER. | SDO. | TOTAL .
| e N H A | T
'REC. HUMANOS | ! ; : | : | % !
‘REC. HUMANOS | L 1 IV 2. 1, 47 17 0! 64 60 0! 0 60 ! 4
{PERSONAL ] 6 0 2 l 2 21 0 0: 14 14| o 24 20 44 (30}
VIGILANCIA ‘ 0! 1 ; 8 | 9 4 0 18 58, 76 | 0 24 | 82 106 | (30),
'NOMINAS ; o} 1 2 3 1 ‘ ] 24 | 19 43 0 30 | 29, 59 | 16);
‘CAPACITACION f o 1 34 4 2 0 18 | 25} 43 0! 24 3 55| (12)!
‘RECLUTAMIENTO ! 0] 1 2 3 51 0 18§ 17 ¢ 35 0] 24 20 | 41 ©®)
‘TOTAL i 1] 51 17 i 23 51 47 95 ! 133 275 | 60 i 126 | 182 368 | 93);
; ¥ : s i : ! : i i ! i T
! i i | i ; I ; : ;
IGRAN TOTAL 1 5 43 457 505 420 3357 696, 2,804! 3,835 492 968, 4320 5780 (1,943)]
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, 3. A. DE C. V.
COSTO MENSUAL EST. TRATAMIENTO DE AGUAS
(NUEVOS PESOS)

CONGEP (0 ~ TIMPORTE
CAL QUIMIGA 8,507
HIPOCLORITO DE SODIO 6,214
SAL DE GRANO 29,691
SULFATO DE ALUMINIO 6,427
MEMBRANA PIFILTROS 0
DICALITE 0
PULIDORES 9,212
DETERGENTE 4,564
FILTROS PROPILENO 8,525
FILTROS C/2 ORIFICIOS 3,288

I . |

TOTAL 76,428




CENTRAL REFRESQUERA NAGIONAL, S, A. DE C. V.
INVERSIONES DE CAPITAL
(MILLONES DL NUEVOS PESOS)

. . CONCEPTO Lo 188
TERRENOS 5,275
OBRA CIVIL 18,000
FQ. PRODUCCION 6,200
INST. ELEC-MECANICA 1,500
EQ. TRAT. AGUAS RES. 4,140
EQ, TRANSPORTE 24,955
MOBILIARIO Y EQUIPO 2,150
BOTELLAS Y CAJAS 1,127
LINEAS TELEFONICAS 20
EQ. REFRIGERACION 190
e TOTAL . 83587 |



CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, S. A.DEC. V.
INVERSIONES DE CAPITAL (TERRENOS Y OBRA CiVIL)
(NUEVOS PESOS)

OBRA
LOCALIDAD M2 TERRENOS CiviL TOTAL

MERIDA 50,000 2,000,000 6,500,000 8,500,000
PROGRESO 20,000 400,000 1,900,000 2,300,000
MOTUT 19,500 390,000 1,300,000 1,690,000
1ZAMAL 21,000 525,000 1,800,000 2,425,000
TIZIMIN 20,500 574,000 1,900,000 2,474,000
VALLADOLID 21,000 630,000 1,900,000 2,530,000
TZUCACAB 19,800 396,000 1,300,000 1,696,000
MAXCANU 18,000 360,000 1,300,000 1,660,000

TOTAL 5,275,000 18,000,000 23,275,000
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CENTRAL REFREBQUERANACION?... S.A.DEC.V. R
INVERSIONES DE CAPITAL (MAQUIP \RIA Y EQUIPO)
(MILES DE NUEVOS PESOS)
COS8TO
CONCEPTO CANTIDAD _ UNITARIO  IMPORTE

LINEAS EMBOTELLADO 2 1,440,000 2,880,000
LAVADORAS 2 1008000 2,016,000
BANDAS TRANSPORTADORAS 576,000 576,000
EQ. LABORATORIO 1 360,000 360,000
TANQUES JARABE Y AGUA 8 126,000 1,008,000
GASTOS INSTALACION 1 360,000 360,000

TOTAL ; T 7,200,000
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INVERSIONES DE CAPITAL (EQUIPQ DIz TRANSPORTE)

[CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, 5. A. DEC.V.

(MILES DE NUEVOS PESOS)
COSTO
CONCEPTQ ~~~CANTIDAD _ UNITARIO  IMPORTE

CAMIONES 15 125,000 14,375,000
CAMIONETAS 32 60,000 1,920,000
MONTACARGAS 14 80,000 1,120,000
AUTDS 1 60,000 60,000
TRAbTOCAMlONES 15 200,000 3,000,000
TORTHON 8 185,000 1,480,000
REMOLQUES 20 150,000 3,000,000

TOTAL 205 24,958,000
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL,S. A.DEC. V.
INVERSIONES DE CAPITAL (BOTELLAS Y CAJAS)

(MILES DE NUEVOS PESOS)
COSTO
CONCEPTO CANTIDAD TOTAL CAJAS UNITARIO  IMPORTE

BOTELLA 12 0Z. £80,000 24,167 0.15 87,000
BOTELLA 172 LITRO 350,000 14,583 0.20 70,000
BOTELLA 26 0Z. 420,000 35,000 0.30 126,000
BOTELLAN.R. 5,000 833 0.12 600
BOTELLA PRB 300,000 50,000 150 450,000
CAJAS 12 CAVIDADES 6,200 ) 8.70 53,940
CAJAS 24 CAVIDADES 20,000 890 178,000
CAJAS PRB 17,000 850 161500

TOTAL 1,698,200 124,563 1,137,040
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CENTRAL REFRESQUERA NACIONAL, S. A. DEC. V.
INVERSIONES DE CAPITAL (EQ. REFRIGERACION)
(MILES DE NUEVOS PESOS)
COSTO
CONCEPTO CANTIDAD _ UNITARIO  IMPORTE

HIELERA HORIZONTAL 200 0.125 25
REFRIGERADOR ELECTRICO 100 0.750 75
MINI HIELERAS 250 0.100 25
REF, ELECT. HORIZONTAL 100 0.650 65

TOTAL R 650 - 190
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CONCLUSIONES

A pesar del convenio celebrado entre la Asociacién Nacional de
Productores de Aguas Envasadas, A. C. y el Gobiemo Federal, el descenso
ocupacional en la industria refresquera es cada dia mas alto,esto es originado
por varios factores que imposibilitan el crecimiento del nimero de personal
contratado en las embotelladoras.

Esta situacidn es muy delicada, ya que de no ser atendida seguird
incrementandose en forma paulatina el personal desempleado en esta rama
industrial.

De los principales factores que propician esta situacion estan:
1) LA BAJAEN LAS VENTAS

Es un caso muy acentuado en gran parte de las embotelladoras a nivel
nacional, tal pareciera que se agotaron todos los recursos que tiene la
Mercadotécnia para ayudar a levantar las ventas en las empresas refresqueras,d
podria ser que a los duefios de las embotelladoras no les interese enlo mas
minimo utilizar las herramientas que los especialistas estan dispuestos a
otorgarles.

No solo las grandes embotelladoras puedenbeneficiarse por la publicidad
que puedan dar a sus productos, si bien es cierto que éste tipo de empresas
tienen mayores recursos monetarios en comparacion con las pequedas, no se
elimina la posibilidad de que las pequefias embotelladoras puedan hacer eficiente
su inversion para publicitar sus productos, obteniendo asi un incrementoen sus
ventas y en su participacion del mercado.

Es importante que los profesionistas encaminados en el 4rea de
Mercadotecnia, se involucren en encontrar nuevas férmulas 6 tacticas con las
que puedan ayudar a despertar a unaindustria refresquera, que necesita confiar
abiertamente en ellos. Ademas deben convencer con hechos a los dueiios delas
embotelladoras que es necesaria su participacion en la empresa.

Cambiar la ideologia negativa de la poblacion hacfa un productono es cosa
facil, pero tampoco s imposible de realizar, se requiere saber vendere! producto
al consumidor potencial, y si no se cuida la imagen de la empresa y/o de las
marcas, la publicidad siempre ser4 negativa.
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2) DIRECCION DEFICIENTE

Es un caso imuy marcado en las embotelladoras medianas, pero sobre todo
en las peguenas. Los duefos de las embotelladoras no yuieren compartir con
nadie las pocas utilidades que obtienen, por eso no quieren contratar alpersonal
necesario, haciendo deficiente ta operacion, descuidando aspeclos muy
importantes que a la larga le repercuten en mayores gastos que si tuvieran el
personal suficiente para solucionarios

Es importante que se realize una division optima deltrabajo, para que ¢ste
se efectie de la mejor manera posible, pero los dueitos de las empresas
refresqueras consideran que no necesitan ayuda de nadie, ya que ellos conocen
muy bien el negocio y no conciben que se les indique sus fallas y erores.

Es cierlo lo que reza aquel viejo refran que "Nadie nace sabiendo®, pero es
importante considerar que hay mucha gente que nace con cualidad innatas,
como lo puede ser el de administrar una empresa satisfactoriamente.Durante la
formacion profesional de !a licenciatura de"Administracién de Empresas" que se
imparte en las aulas lo tnico que se ensefia al estudiante son las diferentes
técnicas de administrar un negocio, asi como las diversas herramientas quese
pueden utilizar en "tal o cual® caso, nunca se dan fémmulas cien por ciento
seguras de como solucionar los prablemas, como en todos los ambitos es
necesario la experiencia que se va adquiriendo con la practica de la profesion.

Lo que si es innegable, es que todas las personas que tienen una formacion
universitaria, y han tenido algunos arios depractica profesional, en la mayoria de
los casos estan mejor capacitados para ayudar en {a administracion de las
embolelladoras, que si lo hicieran por si solos los duefios, como actuaimente
sucede.

3}  FALTA DE CAPACITACION

No existe una capacitacion formal dentro de fas embotelladaoras, a pesar de
que o indica In Ley Federal del Trabajo. solo las grandes embotaliadoras saben
de o valion o gue resulta la capacitacion de su personal paraobtener los mejoias
logros de la cmpresa, algunas de las refresqueras medianas y casi todas las
pequeftas se mattienen al margen de la capacitacion para sus empleados.

Con la capacitacidn sucede o mismo que con el aumento dela plantifla de
personal, puesto que significa crogacion de dinero, los embotelladores no
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quicren correr el riesgo de realizar gaslos que aparenlemente no les den
beneficios.

Prefieren llevar la induccion laboral al puesto como se maneja en forma
tradicional, sin mayor explicacion de las actividades del puesto que las
principales, sin ir mas alla para buscar realizar mejor las actividades propias del
puesto. Tal pareciera que los duchos solo tuvieranal personal como requisito
indispensable y no como un elemento de ayuda para el logro de los maximos
heneficios de una empresa.

En necesario que se despiette el intéres de los embotelladores paraque
utilizen la capacitacion formalmente dentro de sus empresas, y la consideren
como parte integral de sus planes.

En la actualidad algunos embotelladores desconocen que lacapacitacion a
los trabajadores es obligataria, y en ocasiones no tengan conocimientos de como
detectar sus necesidades de capacilacion. Es recomendable quese apoyen en
las personas especializadas en capacitaciéon, los directores y gerentes de
Recursos Humanos son los mas indicados para ésta cuestion, ya que ellos
desarrolan constantemente estudios para deteccion de necesidades y sobre todo
conocen los contactos adecuados para llevar a cabo lacapacitacion del personal
con los resultados esperados y sobre todo tratando de obtener el menor
desembolso de dinero posible.

4) SALARIOS

Este es un problema bastante marcado en las embotelladoras, los bajos
sueldos y prestaciones que otorgan los embotelladores a sus trabajadoresson
muy bajos, este es un punto que puede solucionarse conjuntamente con un
incremento real y ascendente de las ventas en la industria refresquera, es
compresible que al existir una baja en las ventas, los incrementos de salarios no
sean muy altos e inclusive sean nulos en algunas empresas, a excepcion de los
que se otorguen por ley.

Con una huena estrategia de ventas, como se comentd anteriormente, es
sequro que el embotellador este en mejor posicion para otorgar salarios mas
dignos a sus trabajadores.
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Es aqul donde intervienen de nueva cuenta ios profesionistas en el areade
Mercadolecnia, quienes conjuntamente con el restode las dreas, principalmente
Recursos Humanos, son los encargados de que un incremento de salarios, en
estas circunstancias, se pueda olorgar.

5) JORNADAS DE TRABAJO

El horario de trabajo en el 60% de los empleados es desgastante, casi en
su totalidad corresponden al area de ventas, ya que el horario de labor se
prolonga en repetidas ocasiones hasta mas alla de 12 horas al dia, loque
aunado a un bajo salario da por resultado una incorformidad en los trabajadores.

Aun cuando la jornada de trabajo fuera extrema pero el salario les
retribuyera en gran medida su desgaste fisico, talvez el trabajador aceptaria esta
jornada de trabajo tan larga. En realidad las empresas refresqueras grandes
tienen jornadas muy largas de trabajo pero sus trabajadores aceptan el horario,
ya que el ingreso que obtienen es aceptable por ellos, considerandose mas alto
que el obtenido en las medianas y pequeias empresas.

Como colofén a este trabajo, concluyo que es importantela participacion de
los Administradores de Empresas, en sus diferentes areas como sonFinanzas,
Recursos Humanos, Produccién y Mercadotecnia, para ayudar aresolver todas
los problemas y deficiencias que se tengan y se presenten enlas empresas
embotelladoras, ésto conjuntamnete con los duefios de las embotelladoras,
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