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A MANERA DE INTRODUCCION

Dada la importancia que a travéz de los afos ha ido alcanzan-
do la Industria Automotriz en México, en donde gracias al desarro-=—
llo econdémico cada vez es m&s el nlimero de poseedores de vehfculos
debido a que el propio desenvolvimiento de las actividades asi lo'
requieren; he escogido precisamente paré este trabajo, el hablar'
acerca de las empresas que se dedican a la distribucidén de automé-
viles y camiones (nuevos) de plantas armadoras instaladas en nues-
tro pais.

De ninguna manera pretendo abarcar todo lo que se refiera a -
este tipo de empresas, puesto que seria interminable todo lo que =
pudiera escribirse sobre ello; ni tampoco es mi intencién en lo --
m&s minimo, tratar de que llegara a pensarse que pretendo conocer'
a la perfeccibén todas y cada una de las actividades de una Distri=-
buidora, pues de sobra conocemos que en cualquier giro o actividad
son tan complejos y variados los problemas que presenta cada empre
sa en particular, que Unicamente puedo tratar de exponer a travéz'
de este modesto trabajo, ALGUNOS ASPECTOS DE PLANEACION Y CONTROL
DE UNA DISTRIBUIDORA AUTOMOTRIZ.

Para ello, he contado Gnicamentie con la poca experiencia que'
he ido obteniendo a travéz de mis actividades como Contador de una
agencia distribuidora de automéviles, y con el deseo, desde el pun
to de vista de mi profesidén, de comunicar a las nuevas generacio--
nes mis escasos oonocimientos que, si por fortuna llegaran a ser—-
vir en alguna forma a aumentar los ajenos, oumpliria en una mianima
parte con la obligacién que como profesionistas tenemos con el ——-

pais y el mundo en que vivimos .



CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA DE AUTOMOVILES.-

Las empresas Distribuidoras de automéviles, operan en México'
al amparo de un contrato celebrado con las Plantas Armadoras, las'
que les otorgan el derecho, no exclusivo, de vender determinada —-
marca de vehiculos nuevos, asi como refacciones y accesorios produ
cidos por la misma.

Los contratos de distribucién dentro de sus caracteristicas -
especifidan que se celebra entre dos comerciantes independientes,-
cuya intencidn no es llevar a cabo un contrato de trabajo en vir--
tud de que el Distribuidor tiene la libertad de llevar a cabo otro
tipo de negocios diferentes de los que este contrato reglamenta, -
siempres y cuando tales negocios no compitan con é&stos.

Las obligaciones que se imponen en este tipo de contratos pa-

ra los Distribuidores, generalmente son las siguientes:

le=Llevar a cabo en determinada zona las actividades oomercia
les a que se refiere el contrato y proporcionar el servicio adecua
do a las unidades producidas por la Planta Armadora que ciroculan =
deniro de diocha zona, en un establecimiento que incluya ademis de'
las oficinas y bodegas necesarias, una sala de ventas, un taller =
de servicio de magnitud y equipo adecuado, asi como el equipo e in

versidn necesarios para la venta de refacciones y accesorios.

2.~No hacer ventas de vehiculos nuevos ni de refacociones o =-—
accesorios de oiras marcas, que en alguna forma puedan competir ==

con los productos de la Planta Armadora.

3.~Mantener una existencia minima adecuada para la plaza, de'
vehiculos y refacciones, y sujetarse a los precios de venta esta=—

blecidos por la Planta Armadora.

4.-Establecer y conservar al dia un sistema de contabilidad -
implantado previamente por la Planta Armadora y proporcionarle ca-
da mes un Estado Financiero elaborado de acuerdo con el catdlogo -

de cuentas y formatos, tambien establecidos por la Planta Armadora



autorizindola a examinarlos al igual que los libros de contabili--

dad, y documentos que se relacionen con los mismos.

S5.-Firmar y entregar a cada comprador de un vehfculo nuevo ==
una "Poliza de Servicio" que le obligard dentro de determinado =--
tiempo y en tanto el vehiculo no haya recorrido determinado nimero
de kilometros, a prestar los servicios estipulados en ella sin cos
to para el propietario de tales vehiculos .

Daré cumplimiento tambien a las "Polizas de Servicio" expedi-
das por cualquier otro Distribuidor autorizado de la misma Planta'
Armadora con un costo a cargo de éste que se encuenira sujeto a ta
rifas establecidas. Cuando estos trabajos se hayan originado por
defecto de fabricacién, la Planta Armadora pagard al Distribuidor'
vendedor el importe del irabajo efectuado y el costo de las refac—-
ciones empleadas, de acuerdo siempre con las tarifas que para el -
efecto tendrd establecidas la Planta Armadora.

La garantfia que la planta otorga al Distribuidor como fabri=--
cante de los vehiculos nuevos, incluye dentro de determinado tiem-—
po y hasta determinado nimero de kilometros recorridos, todo el e-
quipo o accesorios que hayan sido suministrados por el mismo, como
exentos de defectos en material y mano de obra, bajo ocondiciones -
normales de uso y servicic y la obliga a reponer cualquier pieza 6
piezas defectuosas del vehioculo, excluyendo aquellos que hayan si-
do reparados fuera de cualquier taller de servicio autorizado por'

la Planta Armadora.

6.~Serd el Unico y exclusivo obligado para con terceros en re
lacién ocon cualquier responsabilidad u obligacién en que incurra =

por sus operaciones.

T.~Enviar por su ocuenta al centro de capacitacidén técnica de'
la Planta Armadora a los mecénicos y jefes del taller para que =--
sean instruidos en lo referente al servicio adecuado de los vehicu
los que esta produce, poniéndolos al tanto de las inovaciones de =-

los sistemas y del producto,.

\



Estas y otras obligaciones que se consignan en el contrato de
distribucién en forma enunciativa y no limitativa, constituyen la'
reglamentacién a que deberén sujetarse las relaciones entire la ===
Planta Armadora y el Distribuidor y la falta de cumplimiento de ==
cualquiera de ellas es motivo suficiente para la terminacién del -

contrato de distribucibn.

En las pdginas siguientes, trataremos de abordar algunos de -
los aspsctos que a mi criterio constituyen, en parte, lo més impor
tante dentro de los diferentes departamentos que forman una empre—

sa distribuidora de automéviles.



DEPARTAMENTO DE VENTAS



DEPARTAMENTO DE VENTAS

"Venfas“ es el Depariamento clave de un Distribuidor. Es el
departamento que contribuye, en forma directa, a las utilidades de
la Empresa. Lo que es m&s importanie, el dnico que permite la -
realizacién de los fines indispensables para su existencia: Ven=
der autombviles y camiones y obtener, mediante ello, ganancias adg
cuadas.

La responsabilidad fundamental del departamento de ventas, es
aportar a la Distribuidora el volimen necesario de operaciones de'
unidades nuevas y usadas, en forma constante y provechosa. Todas
sus actividades deben encausarse a llenar esta responsabilidad.

Indudablemente que para poder llevar a cabo sus funciones sa-
tisfactoriamente, el Departamento de Ventas debe contar con el per
sonal adecuado tanto en la direccion del departamento como en el =
cuerpo de vendedores; por lo tanto, y puesio que son éstos Glti--
mos los que tienen en sus manos la produccion de la empresa, debe-—
mos considerar la importancia que tiene el hecho de que el perso-—-
nal de referencia aporte operaciones que sean provechosas en todos
aspectos para la Empresa. Por este motivo, consideramos que uno'
de los aspectos m&s importantes es el que se refiere a la forma en
que se femunere o compense a los vendedores para que éstos produz-—
can resultados satisfactorios para la finalidad de la Distribuido-
T'ae
PLAN DE COMPENSACIONHES PARA VENDEDORES.=

El plan de compensacibén debe basarse tanto en las necesidades

del vendedor como en las necesidades de la empresa de tal forma --
que sea satisfactotio para ambaé partes.

iCuéles son las necesidades del vendedor?.- El vendedor nece-
sita una seguridad en sus ingresos, }anto para 81 como para su fa=
milia y adem&s la oportunidad de aumentar su compensaoién a través
del esfuerzo personal constante. Nosoiros por nuestra partie, neog
sitamos que el equipo de vendedores con que contamos nos produzca'
el méiximo de utilidades brutas y dirigir los esfuerzos de los mis-
mos. (si el vendedor no disfruta de ingresos satisfactorios, no --

tendremos la posibilidad de dirigirlo, supervisarlo ni motivarlo).



Se aplican varios sistemas para retribuir a los vendedores:

-Pago de un salario

-Comision por vehiculo vendido.

~Comisiones con base en la utilidad bruta obtenida en las =

‘- yarias operaciones derivadas de la venta de la primera uni
dad (nueva y usada). '

~Comisién con base en la diferencia a cobrarse en efectivo'
en cada operacibn de compra=-venta.

-comisiones con base en la utilidad bruta obtenida en la ope
racibn inicial, y -

~-combinaciones de los varios sistemas antes mencionados.

Todos estos sistemas tienen sus ventajas e inconvenientes.
Las ventajas traen como consecuencia que se aplique determinado —-
sistema, pero cuando se observan ciertos inconvenientes puede ha=-—
cerse necesario cambiar de método, ain cuando tales cambios por =—-
parte de la empresa pueden decepcionar a los vendedores e inducir-—
los a que abandonen la empresa., Ls conveniente, por lo tanto, es-
tudiar ocuales o cuil de dichos sistemas resulta més satisfactorio,
y apegarse a 81 en todo lo posible.

Un buen plan de compensacibn debe traer como consecuenciai
l.- Un equipo de vendedores leal y estable
2.~ Un plan que sea comprendido fécilmente
3.~ Que ofrezca seguridad al vendedor
4.~ Que permita a la Gerencia dirigir (mandar) a su equipo de ven=

tas
5.- Que permita que el vendedor perciba ingresos proporcionales a'
sus esfuerzos y productividad
6.~ Que sea un estimulante para la generacién de Utilidad Bruta.
SUELDO.~-

Este plan no proporciona al vendedor la posibilidad de aumen-—
tar sus ingresos en relacién directa a sus esfuerzos (puede utili-
zarse, sin embargo en forma temporal para vendedores con poca expe
riencia)

COMISION POR UNIDAD VENDIDA.-
Los inconvenientes que este plan presenta son los siguientes:

- No proporcina seguridad a los vendedores.



- No proporciona a la gerencia la posibilidad de dirigirlos -

ni conirolarlos,

- No proporciona un atractivo para que el vendedor trate de =

aportar la mé&xima utilidad.

— Induce al vendedor a que venda los productos "f&ciles" y no'

aplique atencién a los de diffcil salida.
COMISION SOBRE DIFERENCIAS EN EFECTIVO.-

Este plan, también nos proporciona algunos inconvenientes, de
los cuales enumeraremos los siguientes:

- No proporciona seguridad a los vendedores.,

. (Ellos tienden entonces a buscar unidades usadas, en canje,
de poco precio)

- Tiene muy poco aliciente para lograr que el vendedor aporte

la m&xima utilidad bruta para la casa
COMISION SOBRE UTILIDAD BRUTA EN CADA OPERACION,-

Este plan, al igual que los anteriores, tiene la inconvenien-
cia de que no proporciona una seguridad al vendedor en cuanto a =—
sus ingresos, pues siempre estd sujeto al ndmero de operaciones —-—
que efectie y por consecuencia el Distribuidor no logra obtener ==
la adecuada permanencia y estabilidad de su equipo de ventas, y a=-
dem&s la falta de seguridad de la direccidén de la gerencia.

Los vendedores tienden a operar en forma independiente, sin =
tomar en cuenta las directrices del Gerente de Ventas, sino que se
- inclinan a vender lo que m&s les convenga a ellos.

Lo m&s recomendable es una combinacién o una adaptacién de ==
los varios sistemas,

Por ejemplo:—

- Ofrecerles determinados antiocipos en efectivo, a cuenta de'

operaciones futuras.

- Sueldo minimo Gnicamente a vendedores novatos, durante los'

dos o tres primeros meses

- Sueldo de garantia y % sobre la utilidad bruta obtenida en'

la operaciébn. .

~ Qarantfa de percepciénes mfnimas. Esto es, de hecho, un ==

sueldo base, pero a medida que las comisiones superan el —-

suelde, &ste queda incluido como pago de parie de las comi-

BIBLIOTECA CENTRAL UAQ .
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gsiones. Es l6gico esperar que el vendedor trate de reba--—
sar su sueldo de garantia.

- Sistema de comisiones escalonadas, que estimulan al vende—-

dor a rebasar su cuota de ventas, eic.

Como se puede observar, después de haber analizado los incon-
venientes de los diferentes planes ¥y viendo que lo més recomenda——
ble es adoptar una combinacién de ambos; concretemos nuesira aten-
cién a dos de éstas combinaciones que consideramos que pueden ser'
las de mayor importancia puesto que las dos constituyen los pla=--
nes de compensacién més précticos y efectivos.

1.-Plan de salario bésico mé&s comision sobre la utilidad bruta =
obtenida.

2.-Plan de salario bésico ¥y comisién sobre la diferencia que se'
recibe en efectivo,.

A diferencia de los inconvenientes que enumeramos anteriormen
te ouando nos referimos a cada uno de los planes en partiocular, ==
estas dos combinaciones nos dejan ver las ventajas que proporoio=-
nan, de enire las cuales mencionaremos las siguientes:

- Un plan que es fécilmente comprendido por los vendedores

« Un equipo leal ¥ permanente

- Seguridad para el vendedor

Posibilidad de que la gerencia dirija las actividades del -
grupo, ya que les garantiza un sueldo minimo.

- Los vendedores obtienen mejor retribucion en proporoidén al'

esfuerzo que aplican.

Hasta ahora, los dos planes combinados nos brindan las mismas
ventajas y parecen confirmar lo que dijimos anteriormente en el ==
sentido de gue ambos planes de compensacién son los més efectivos.

Sin embargo; la experiencia nos ha ensefiado que el mejor de =
los dos es el primero, puesto que desde el punto de vista de utili
dades para la empresa, el segundo de ellos careoce del estimulante'’
necesario para lograr la m&xima utilidad bruta posible en cada ope
racidn. ‘

Para ilustrar mejor lo anterior, COmparemos ambos planes, e——

jemplificando cifras fiotiocias:



Preocio al piblico del auto naeve

Costo dsl mismeo
Utilidad Bruia

Precio al pdblioo

Avalfio de la unidad usada

Diferencia en efectivo

$ 16,000,00

Comimién (aprox.) 5. %

Percspoién Vendedor $  800.00

Dif. en efaotivo

$ 33,000,00
$ 29,800,00

$ '3,200.00

. § 33,000.00
$ 17,000,00
$ 16,000,00

Utilidad Brutea $ 3,200,00

Comisién (aprox.) 25. %

$ 800,00

in este ejemplo en particular, la Distribuidora peroibid idén

tiocas utilidades, y el vendedor idéntios comisidn en ambos casos,

Veamos que sucede cuando el clienite ofrecse a cambio un automé

vil usade de menor precio:

Precio al péblioco del auto nuevo

_Costo dal nismo
Utilidad Bruta

Precio al pdblioo

Avalio de la anidad usada

Diferencia en afectivoe

Dif., en afeciivo $ 24,000.00

Comieidn {aprox.) 5e %

Parcepcidn Vendador $ 1,200,00

$ 33,000.00

$ 29,800,00

$ 3[200;00

'$ 33,000.00
$ 9,000.00
$ 24,000.00

Utilidad EBruta

$ 3,200.00
Comisién (aprox.) 25. %

Percepoibn Vendedor § 800.00

En eate oaso el vendedor percibié. $ 400,00 més que en el ocamo
anterior y la Dietribuidora $ 400.00 menos, ocomo resultado de .que'
el olienete dioc a cambio urna unidad usada de menor wvalor,

El sistema de pagar oomisiones sobre el saldo en efectivo de'

la operacién resulta en provecho del vendedor, en la proporcidn ~=

gue decrece el valor de la uaidad usada tomada a cambiod

Veamos otro ejemplo: -
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Preoio al pﬁbliob del auto nuevo $ 33,000.00

Coste del mismo | ' ' $ 29,800,00
Utilidad Bruta f : $ 3,200.,00
Precio al plblico $ 33,000.00
Avalflo de la unidad usada $ 1,000.00
Diferenoia en efeciive $ 32,000,00

Dif. en efectivo  § 32,000.00  Utilidad Bruta $ 3,200,00

Comisién (aprox.) 5. % Comisidn (aprnx.) 25, %

Parcepoidn vendedor $ 1,600.00 Percepcién Vendedor § ~ 800.00

e  mmeswmmee

En en est® nueve ejemplo, en 8l que la comisidn se paga sobre
la diferenocia on efectivo de la operaoi&n? el vendedor percibié la
mitad de la utilidad braia que debid peroibir la casa.

Ya hemos observadc la inconveniencia gue representa para la =
empresa el compensar & los vendedoraes con el plan que tiene oomo -
base la diferencia que se recibe on efectivo en cada operacidén, ==
pues &3t08 sa preocupardn m&s por conseguir operaciones cuyas uni-
dades a ocambio mean de menor precio pudiendose llegar al caso de =
desocuidar operaciones que resultarian nis provechosas para la em—
pProsa. - Pero, veamos ahora, oomo el plan de retribucidén que tie-
ne como base la utilidad bruts, puede resultar mé&s provechoso para'
el vendedor obteniendo mayor percepoidn, amén de mejores resulta--
dos para la empresa. '

La razén por la cual el vendedor obiiene mayor percepcién en-
"ol caso de que su comisifn se base en la Utilidad Bruta, que en el
Qaso en qua a1 comisidn ee base on la diferencia en efective, o8 -~
que puede perder m&s parte de su comisién en operaciones en que se
reduzon el precio de venta,

Para darnoa mejor cuenta de los raaultados, pongamoe log 8i--—
guientes ejemplos sobre estas bases:

{Cabe hacer notar que los porcentajes utilizades en nuestros’
ejemplos, estén basados en los porosntajes més oomunes que Be &GOS
tumbra pagar a los vendedores, los cuales varian entre el 3% y el®

5% ouando su retribucibn se basa en “la diferencia en efectivo" y'
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entre el 15% y ol 25% cuande su comisién me les paga sobre la ™uti
lidad bruta obtenida"). '

. Precio de venta del autombvil nueve ~ $ 37,500.00
Costo del Distribuidor . $ 29,800.00
Avaliio del auto tomado a cambio $ 11,000.00
Comigién sobre ™diferencia en efectivo™ . <%

' é bien _ |
Comisi6n sobre *utilidad bruta obienida" - 25%

5i el auto nueve fué vendido al precioc complete de $37,500.00
menos el avalfo del automévil usado, § 11,000.00, la situacién eas'

éatat
$ 37,500.00 Venta $§ 37,500.00 Venta
29,800.00 Costo . 11,000,00 Unidad umada

$ 7,700,00 Utilidad bruta $ 26,500.00 Dif. en efectivo

$ 7,700.00 " $ 26,500.00
$ 1,925.00 Comisidn $ 1,325.00 Comisidn

-

El vendedor se benaficién al ser retribuide en base a la uti~
- lidad bruia obtenida, porque obiuve una ¢peracién muy prbvechoaa.

Si el sliente resulta muy diffeil de convencer, probablemente
el vendedor tratard de reducir el preocioe (i esta reduocibn no le'
significara la pérdida de una buena parte de su comisién). Supon
gamos que el vehfeculo fu§ vendido en $ 35,000.00 y loa demis faoto
res fueran los mismos: -

$ 35,000.00 (rebaja de $2,500.) § 35,000.00 -

$ 5,200.00 Utilidad Bruta $ 24,000.00 Tif. en eofeotivo
$ 5,200.00 ' $ 24,000.00

_ZL &

$ 1,300.00 de oomigién $ 1,200.00 de comisién

La utilidad bruta fud reducida en $ 2,500.00 por el vendedor'

4



y solamente le'tosté"™ § 125.00 en el caso que fuera retribuido so-
bre "diferencia en efectivo". Sin embargo, al Distribuidor le cog
t6 § 2,375.00.

Si la comieidénafuera basada el la "Utilidad Bruta", al vende-
dor le Mcostaria" $ 625.00 y a la empresa $ 1,875.00 ($7,700.00 (3
$ 5,200.00 = § 2,500.00 (-) $ 625.00 = $ 1,875.00).

En caso da que la competencia fuera m&s acentuada, es proba--=
ble que el comprador intentar&i obtener una mayor rebaja en el pre-
cio, Supbngamos que asi sucede, y el precio de venta se reduce a
$ 33,000.00.

$ 33,000.00 (rebaja de$4,500.00) § 33,000.00
- 29,800.00 - 11,000.00
$ 3,200.00 de utilidad bruta $ 22,000,00 Dif. en efectivo

$ 3,200.00 $ 22,000.00
SN, S SEEL S,
3 800.00 de comisidn $§ 1,100.00 de comisién

Aquf podemos ver que el vendedor se beneficiard més al ser re
munerado con el sistema de "diferencia en efectivo, a pesar de ha-
ber hecho un mal trabajo en ocuanto a defender la "utilid;d bruta"-
de la Empresa.

A partir de la'operaoidn ejemplificadé en primer lugar, el ==
Distribuidor ha llegado a perder § 4,500,00 de su legftima utili=
dad bruta. Los resultados, si comparamos el primer ejemplo con —=—
este dltimo es que, sumando la rebaja a la oomisidn devengada por'

el vendedor, los resultados para una parte y para otra son como ==

sigue! _
Rebaja en precio § 4,500.00 Rebaja en precio $ 4,500,00
Reduccién en Com.$_ 1,125.00 Reduccibn en la Com. 225.00
Merma en la U.B. $ 3,375.00 Merma en la U. B. ° $ 4,275.00

En vista de la escasa disminucidén en las comisiones que perci
be el vendedor, &ste puede inclinarse a otorgar reducciones al pre
cio de venta, con la consecuencia de un minimo de operaciones pro-

vechosas.,
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Un Gltimo ejemplo més:
$ 31,800.00 (rebaja de $5,700.00) $31,800,00

- 29,800.00 -11,000.00
$§ 2,000.00 de utilidad bruta $20,800.,00 Dif. en efectivo
$ 2,000.00 $20,800.00
25k 5% ;
$ 500.00 de comisién $ 1,040.00 de comisidn

En este caso con un mfnimo de utilidad bruta para la Empresa,
el vendedor percibe por comisidén, con la base de "diferencia en =~

efectivo"™, una cantidad con la cual gana més que laipropia Distri=

buidora:’
§ 2,000.00 de Utilidad Bruta $ 2,000.00
- 500.00 de comisién - 1,040.00
$§ 1,500.00 4 la Empresa $ 960.00

En restimen: Siguiendo el procedimiento de "diferencia en e-
‘feotivo" y yendo desde la operacién més provechosa hasta la menos'
provechosa, la "perdida" del vendedor es de § 285.00 y la de la ==
Distribuidora § 5,415.00. Siguiendo el procedimiento de comi--
8ién sobre la "utilidad bruta", y yendo desde la operacidén més pro
veohosa hasta la menos provechosa, la "pérdida" del vendedor es de
$ 1,425.00 y la de la Distribuidora de § 4,275.00.

CONCLUSICON.~- _

Después de haber analizado todo lo anterior, pbdemos conside-

rar que la forma m&s conveniente para remunerar a los vendedores -
de automéviles (8 camiones), es sobre la base de un plan combinado
que incluya un salario bédsico y porcentaje de comisién sobre la ==

Utilidad Bruta obtenida en las operaciones.
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DEPARTAMENTO DE- VEHICULOS USADOS

Este departamento pricticamente es una gsub-divisidén del depar
tamento de vehfculos nuevos pues, salvo en lo que se refiere a la'
operacién de venta depende directamente del Departamento de Venion
los Nuevos.

Consideremos dasde el punto de vista meramente comercial, que
ain cuando este directamente ligada con la venta de unidades nue-—
vas, la recepcién de unidades usadas es una operacién de compra --
que hace la empresa puesto que ese vehfculo usado después tendré -
que venderlo y por lo tanto deberd hacer una serie de gastos y oco-
rrer riesgos en esta nueva operacidn de venta. Por los tanto to-
da recepcién de vehfculos usados para los fines de nuestro estudio
la consideraremos como COMPRA DE VEHICULOS USADOS.

Ahora bien, trataremos de encaminarnos haocia el procedimiento
0o normas que se deben seguir para la compra de estos vehfculos ya'
que la politica de ventas la trataremos en capitulo por separado:

Empezaremos por decir que antes de comprar (recibir) cualquier
vehioulo usado, debemos proceder a efectuar una valuacidén del mis-
mo tomando en cuenta la marca, modelo, tipo y estado del mismo.
Esta valuacién deberi hacerse con la colaboracién del Jefe del De-
partamento de Taller y del Gerente del Departamento de Ventas los'
cuales en una labor conjunta y en lo que a cada uno le ocorresponde
serin los principales responsables de la correcta valuacién de di-
ochas unidades usadas.

El jefe de taller recibiréd la unidad usada para su valuacién'
la oual revisaréd detalladamente anotando los defectos que encuen-~
tre del motor, transmisién, suspensibén, diferencial, direccién, ==
frenos, chassis, carrocerfa, pintura, cristales llantas y tapizado
asf{ como los defectos del sistema eléctrico, etoc., etc., estimando
el importe en pesos de lo que costaria dejar el vehfculo en buen =
estado tanto de presentacién como mecdnico, para su venta.

El gerente de ventas por su parte, recibiréd el presupuesio de
los gastos relacionados con las reparaciénes necesarias a la prepa
~-racién para la venta de la unidad usada de pafte del jefe de ta—-—

ller, procediendo a determinar el precio de compra para lo cual ==
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considerari el precio del vehiculo con base a los listados oficia=
les del mes que proporciona la Asociacidn Mexicana de Distribuido-
res de Automéviles a sus agremiados; el presupuesto de reparacién'
los gastos de acondicionamiento, exhibicién, movimiento, demosira+
cién, la comisidén al vendedor, etc., etc., asi como la utilidad ==
bruta que se desea obtener.

Para obtener el precio de compra se deberén considerar los si

guientes simbolos y elementos:

X Precio de compra buscado

X1 Precio comeroial bruto

a Valor oficial de mercado
Devaluacién

ga Gastos de acondicionamiento

gg Gastos Generales

ub Utilidad bruta de venta.

De donde se obtienen las siguientes férmulas:
X = a-(d + ga + gg)-ub = PRECIO DE COMPRA BUSCADO
X1 = a-(d + ga + gg) = PRECIO COMERCIAL BRUTO.

Para determinar los elementos estimativos destinados a substi

tuir numéricamente los simbolos de las férmulas se procederd de la
siguiente manera:
VALOR DE MERCADO.— (sfmbolo a), Este valor se obtiene de las lis==
tas oficiales que proporciona la Asociacién Mexicana de Distribui-
dores de Automoviles basadas en los precios promedioc en la Repibli
ca de los vehfculos de diferentes marcas Yy de acuerdo con el mode-
lo, durante cada mes que va transcurriendo, pues obviamenie a me—=
dida gque pasa ol tiempo el valor comercial de los vehfculos dismi=
nuye por la depreciacién 16gica que éstos sufren.

Sin embargo; puesto que los valores que nos indican las 1ig=——
tas mencionadas, son, como ya dijimos anteriormente, precios pro--
medio en el mercado, debemos tomar muy en cuenta las condiciones =
especiales de cada unidad que se recibe ya sea mejores (pOBitiVﬂB)

o peores (negativas) ¥y por lo tanto tendrén que hacerse los ajus——
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tes necesarios en el precio para determinar el valor de mercado -~
real de cada vehfculo sin olvidar comsiderar también las posibili-=
dades comerciales (oferta y demanda) que existen en el mercado lo=-
cal para el tipo de vehiculo que se trate.

DEVALUACION.- (sfmbolo d), Este valor deberd ser determinado toman
do como bagse el promedio de dias que permanece un vehficulo en espe
ra de venta; es decir, el nidmero de di as que tardamos en vender un
vehfculo usado. De acuerdo con lo anterior deberemos estimar que'
por cada mes que iraascurre un vehioulo usado se deprecia de un 3%
'a un 5%; por lo tanto, deberemos primero dividir el promedio que =
resulte, de acuerdo con la experiencia, de los dias que tardamos en
vender la unidad usada, entre los 30 dias del mes comercial para =
poder multiplicarlo por el porceniaje de dapreoiao;én mensual.

De esta forma tendremos que:d

5t prom. dias en venta )

X
- 30
B 100

= DEVALUACION

GASTOS DE ACONDICIONAMIENTO,- (simbolo ga), El jefe del Departamen
to de Taller deberéd ser quien proporoioﬁe el importe de los gasios
necesarios para dejar el vehfoulo en condiciones normales para su'
venta, los cuales serdn determinados basados en el ex&men que se =
haga a la unidad cuando se recibe.

~ GASTOS GENERALES.~-(sf{mbolo gg), Este renglén serd determinado por'
el Gerente de Ventas considerando todos los gastos de, mantenimien
to, de exhibicién, demosiracién, eto., etc., relacionados con la =
venta de los vehiculos usados hasta que son entregados al compra--
dor.

UTILIDAD BRUTA.- (sfmbolo ub), Es el margen de utilidad con que -
debe contar la empresa para compensar el servicio de ventas que va
a desempefiar y que siendo comprensiva de otros gastos generales ==
(de administiracién, impuestos, comisiones, etc., etc.,) deberéd ser
oalculada en un 15% como porocentaje promedio satisfactorio; des———

prendiendose entonces que:

ab. = D R e S
100
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Para comprender mejor el mecanismo de aplicacién de las nor--
mas y férmulas anteriores, haremos el siguiente
ejemplo:

Supongamoa que un cliente pretende entiregarnos su vehiculo de
marca "X" que en listado oficial del mes aparece con un valor medio
de $ 20,000.00

Es evidente que la Empresa conaideré el hecho gque en lugar de
una suma en efective de $20,000.00 que tiene un poder de adquisi--
s8idn oierfc e inmediato, recibir4 un valor estimado de $20,000.00'
sin poder de adquisisidn; si compra (recibe) despuéds tendrd que --
vender y por lo tanto deberd hacer frente a gastios y tomard el ---
riesgo de esta nueva operacibén de venta, por lo tanto tiene derecho
.a recibir una utilidad sobre la misma. :

Asi tendremos que:

a Valor oficial medio de mercado - - - $20,000,00

d Devaluacién (considerando que el promedio de dias
en la venta es de 60) 5% por 60 dias son 2,000.00

ga Gastos de acondicionamiento que el taller ha de-=
terminado en § 1,000.00

gg (Gastos Cenerales que para el caso se han estimado
en § 500.00

De esta manera con los datos anteriores sacaremos el valor de

X1 (precio comercial bruto) de la siguiente manera:

5 Grcm. ige Ve, xa
X1 = a=- + ga + gg

100

Sustituyendo los simbolos por los valores se obtendré:
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L (59
X1 = 20,000,00 - 100 + 1,000.00 + 500.00 =

20, 000.00 _[_e_@__x_i)),, 1,000,00 + 500.00}.

100

20,000.00 = (2,000.00 + 1,000.00 + 500,00) =

20,000.00 = 3,500.00 =

$ 16,500.00 PRECIO COMERCIAL BRUTO.

Que representa el valor comercial en el cual puede tener con
fianza la empresa para vender en un perfodo de 60 dfas, el vehicu
lo que s& propone eniregar el clienete.

Obviamente sobre esta operacién la Empresa tendré derecho de
obtener una utilidad bruta que le ayude a soportar los gastos de'
‘administracién y de comisiones al vendedor, etc., Jue como se ha'
dicho se calcularé en un 15%. | .

Por lo tanto, deduciendo tal porcentaje del valor comsroial'

se obtendré:

o X §x1 X 15!
X 100 de donde

(16,500.00 X 15 )

X = 16,500.00 = 2,475.00

o o S

Que representa el precio que puede pagar la Empresa para re-

cibir la unidad usada en cuestion.
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DEPARTAMENTO DE TALLER

En el desarrollo de los talleres de gervicio intervienen +{res
elementons o buntoa'de vista escemoiales, que son!: °
' 1.-El del Fabricante.
2.-El del Cliente.
1.~El del Distribuidor. _
El Pabricante.~Eatd interesado en qua ol Taller de Servicio -

dsl Distridbuidor ocuente con el peraonal capacitada} ocon herramien-
ta 'y equipo apropiados e instalaciones adecuadas y con un amplioc -
surtido de refacoiones que le permita ofrecer al oliente un mervi-
olio de primera calidad a sus productos. ' '

El Cliente.-Necesita que la inversién que ha efectuado en la’

oompra de su vehioulo, esté debidamentes respaldada, para que en 12
 do tiempo dioho vehiculo pueda mantenerse en condiciones dptimas =
de funcionamiento, y conserve su valor en el mercado en condiocioms
nes favorables,

El Distribuidor.-Negesita a su vez que su Dspartamenio se en-

cuentre en las mejores condiciones para operar, en tal forma que -
pueda retéener a su clientela, al tiempo que percibe las utilidades
proporoionales & su inversidn.

~De acuerdo oon 1o anterior comprobamos que los ires elementos
dependen en forma bésioa del buen funcipnamieﬁto ¥ productividad -
del Departamento de Servicio. Para lograrlo es conveniente hacer'
un anédlisie de la planeacién, la organizaoiﬁn; la administracién,=-
y el control del taller. |
COMO DETERMINAR LA SUPERFICIE DEL TALLER.

Regulta f40il comprender que al lograrse una major distribu+—

cién oomo consecuancia del disefio del edificio y de la departamen~—

talisacidn adecnada estamos: I '

l.~Disminuyendo la inveraidén inicial.

2e -0bteniendo més sitioa de trabajo en relaoién con la super~
ficie disponible.

3.=Proporcionando fluidéz y seguridad en el tré&nsito interior.

4.-0freoiendo las facilidades y condiciones méas adeouadas gque
buscan y necesitan nuestros clientea. '

5.—Fnoilitandq y'aoortando:la labor del parmonal produstivo.
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Como conseouencia, al disponer de més sitios produotivos y de
estacionamiento, aumenta la capacidad del ialler en HORAS-SITIO, -
los cual nos permite asignar un:Costo—Hora-Sitio m&s bajo, en rela
cién con les costos generales, | ‘ '

Ahora bien, oomo podemos saber de cuantos sitioa produotlvon'

debe disponer la superfiocie del tallar de una nmatrihuidoraR »

_ Esto lo podemos determinar si seguimos el procedimiento adecuado —

para obtener lo que deseamos saber.
La superficie de la zona de servicio estd relacionada directa
mente con lom siguientes factores: _
1,~Ndmero de unidades nuavas‘vgndidaa an log dliimos 3} afios -
(U.N.V. 34, ) | .
2.~El presupuesto de ventas de unidades usadas durante el prg
seate afio (V.U,U.)
3.~El presupuesto de vantas de unidades nuevas para el prosen
te aio (V.U.N.) ' o
La experiencia nos sefiala que casi el 100 % de las unidades =
que vende cada Distribuidor en los dltimos 3 afios regresan & su ta
ller para su mantenimiento y reparacién, y que cada una de esad u-
nidades ngoeaitar& determinado nimero de horas de mantenlmiento -
anualmente. Por lo regular, los vehiculos de més de 3 afios de ede
dad ya no:-on llevados a la Distribuidora para ser atendidos.
De acuerdo con las estadisticas, en la aétualidad la relacién

- que existe entre ventas de vehiculos anuevos y vehloulos usados es'

de s8lc el 80 % por lo que @e refiere a estos Gltimos. Es deoir,-
que por cada cien vehiculos nuévos que vendemos, reocibimos aproxi-'
madamente ochenta a cambio. '

Para fijar el ndmero de horas promedio, necesarias para aten
der oada vehioulo; de acuerdo con su edad, &e suman el total de ——
unidadees vendiads en los §ltimos 3 afios y el total se divide enire
3 para obtener as{ su. promedio general,

Una ?oz obtenido dioho promedio, se aplioca la siguients tsbla 

‘que ha sido determinada de acuerdo con las estadistiocas y apegan-—

| donoas a la exporisencia. (aunque parezca contradiotorio, la Distri

buidora gue vende més vehfoulos conservard un; porcentaje menor de'

olientes asiduos a su taller).
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TABLA DE HORAS DE MANTENIMIENTO ANUAL

' PROMEDIO DE UNIDADES . HORAS PROMEDIO DE MANTENI-
VENDIDAS POR ARO : MIENTO ANUAL POR UNIDAD.=
100 E .- _ Y o
200 , . 26
300 - | 25
400 | - 24
500 | | 23
600 : - 22
700 - .21
800 - 20
900 - 19
1000 18

Acondicionamiento de unidades nuevas. Se considera que son '

necesarias 10~horas-promedio para preparar o acondicionar una Uni-
dad Nueva antes da ser entregada al cliente, incluyendo el servie=
oio gratuito de garantfa a los 1,500 kilometros de recorrido.

Reacondicionamiento de vehiculos usados. Se estima que son'

necezarias —domo promedio— 1% horas para reacondicionar un vehicu-
lo usade, antes de su venta. Como ya se dijo, la relacién en la -
venia de un vehioulo nuevo y un usado =en Héxico~ es de aproximada
mente un 80 % ; es deoir, que por cada 100 unidades nuevas que ven
de un Distribuidor deberd reacondicionar y vehder 80 unidades usa~
das. \
SUPEBHRFICIE DEL TALLER.=

Para oalcular la superficie del taller tomamos oome base el =
TIEMPO. Primeramente determinamos el nimero de unidades vendidas’
por el Distribuidor en los Uliimos 3 afios y multiplicamos dicho 19
tal por el factor de horas correspondiente de acuerdec ocon la tabla
de mantenimiento que se dic antes. A este resultadoe le agregamos '
las horas gque obteaemos al multipliocar el nimero de unidades Jue ~
se proyeotd vender en al presenta Sﬁo por las horas de mantenimien:
%o de cada unidad (10) y por las horas de reacondioionamiento de =
las unidades usadas (15). | _

Ejemplo.,~ ¢ De cuentas horas necesita disponer un distribdbui=-
dor que vendie durante los‘dltinos 3 afios las siguientes unidadee:
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Afio D UNIDADES VENDIDAS .

1969 | N © 400"
1970 o S - 300
9 o _250,
I TOTAL = - 950"

Dividimos el total entre 3: 950 + 3 = 316 unidades prom,

Abora consultamos la tabla y vemos que las horas de manteni-—-
misnto anual de 316 unidades estén cercanas a 25 horas, por lo que
tomaremos oomo faotor este ndmsro, que es de 25 horas.

ﬂas unidades vendidas en los dltimos 3 afios las multiplicamos
por 25t : . '

' - 950 X 25 = 23,750 horas

8i se proyecta vendeé 500 unidades nuevas, las horas de prepa

racién que se necesitan al afio serdn: .
| 500 X 10 = 5,000 horas |

Aplicando 8l 80 % a las 500 unidades nuevas, para determinar'
las unidadea usadas que reacondicionaremos, se obiienet
| 500 X .80 = 400 unidades usadas

Estas 400 unidades usadas necesitar&n 15 horaw cada una, 0 ==

sean an total de:
‘ - 400 X 15 = 6,000 horas
 Sumando todas estas horas tenemos:
| 950 X 25 = 23,750
500 X 10 = 5,000
400 X 15 = 6,000
TOTAL 34,750 horas
Ilhorﬁ tenemos qua cada'sitio del taller propbroiona 7 horas =
~ de trabajo diarioc, que multiplicado por 24 dfas laborables en el «
mes, y por 12 meses del afio, arrojan un total de 1
7T X 24 X 12 = 2,016 horas laborables en él:gﬁg

Con objeto de facilitar los célculos, redondeamos esta oifra'_\
a un total de 2,000 horas laborables al afio.

Dividiendo el total de las horas de mantenimiento de las uni-
dades vendidaa en los dltimos 3 aflos, m4s ol total de las horas de
acondicionamiento de las unidades nuevas vendidaz en el afio, més -
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el total de las horaa de reacondioionamiento ‘de - nsados, entre las'
'horan que puede proporoxonar an sitio da trabajo, $enemos?
' 34,750 # 2,000 = 17.4
Que redondeamos a 17 gitios productivos

Se ha enoontrado en la préctioca, que para que un taller +rabaje -—_
‘bien sa necesita oontar con sitios de estacionamiento, eapera; re=
capoiﬁn y para vehficulos terminados. _ .

La relacién exisiente debe ser des

' Sitios productivos 37 % del total

] Sitios adicionales 63 % del total

Por lo anterior, tenemos Jque para 17 esitios preductivos, nece-
pitaremos 27.7, los cuales Be redondean a 28.. Esto nos da un to——
_tal de sitios de 45.

Abora bien, como la superficie -promedio— por sitio de traba~
jo es de 40 metros ouadrados, la superfzcaa total del Taller debe—
ré ser de ¢ . |

40 X 45 = 1,800 n®.

Resumiendo tenemos: '

Superficie total de un taller:

Sitios productivos =

= (Uv3s X Factor Hs.) + (ONV X 10) +(Bo% Unv X 15)

2,000

5250 X 25) + (500 X 10) + (400 X 215)
2,000

- 23,750 + 5,000 + 6,000 =
2,000 '

- l%f%g% - 17.4 (geaondeaaos a 17)
ocomot s

17 es el 37 % del iotal, los sitios adicionales que son el 63%
gso oalculant '
| 17 X 1.65 = 27.7 que se redondea a 28 .

Total de siticst
Sitios produotives + Sitioa adinzonalea
=17 + 28

- 45
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POTENGI AL FISICO Y POTENCIAL DE MERCATO.-

Una vez conooida la guperfiocie dal taller, po&emos determinax

también el potanoial de mercado del mismo y su potencial fIsico.
El potencial de Mercado as la oantidad en pesos que puede ven

der el Taller de Servicio de un Distribuidor, on relacién oon las'
unidades que ha vendido en los fltimos 3 afios; de su cuota para el
prezente afio, del némero de unidadea'uﬁadas que va a manejar y de'
su precio-hora de Mano de Obra. | ._

Ahora bien, la forma para determinar el Potencial de Marcado'
de un Taller de Servicio, resulia muy sencillo si conocemos el to=
tal de horas que necesitard ese Distribuidor (al afio) y lo multi~—
pPlicamos por el precio al piblico por Hora de Mano de Obra.

Continuando oon el ejemplo de un Distribuidor que vendio du=-
rante los Qltimos 3 afios 950 unidades y que su ouots para este afio
es de 300 unidades y cobra su Hora de Mano de Obra a $35.00 ¢ Cual
o8 B8u potencial de mercado, mensualmente?.... '

Ya hemos dicho anteriormenie que para saber de ouantaa horas!
neceaita disponer un Distribuidor anualmente para el mantenimiento
4o las unidades vendidas duranite los ltimos 3 affos dividiremos el
total de lam unidades vendidas entre tres; por lo tantot

950 + 3 = 316 unidades promedio

Sabemos tambidn, que una vez determinado el promedio anterior
debemos oconsultar la Tabla de Horas de Mantenimiento Anual para to
‘mar el factor que correaponde & dicho promedic y asf vemos gue 316

. unidades eztén oercanas & 25 horas, por lo gue éate deberf ser =w-

nueairo factor; en consecuencia, las unidades vandzdas durante los
dltimos 3 afos las multiplicamos por 25%

950 X 25 = 23,750 horas
‘A 16 anterior le aumentamos el total de horas de preparacién’

de unidades nuevas que vamos a neocesitar tomando en cuenta que se'’
proyecta vender 300 unidades en el preseantie afio y, que como ya lo
apuntamos anteriormenfa, ge neoasifan un promedio de 10 horam paraf
pa pieparaci&ﬁ de cada unidad: '
' . 300 X 10 « 3,000 horas

3i opnusideramos, de acuerdo oon las estadfsticas, que en la =
aotualidad la relacién que existe eﬁtra venta de vehfoulos nuevos'

27.



¥ vehfoulos usados es de 80%, tenemost
300 X .80 = 240 unidades usadas
Batimande que pﬁra'reaoondicionar cada unidad gsaﬁa necesita~
remos de un promedid de 15 horas, nos daré oomo'regnltadoz '
240 X 15 = 3,600 horas

Sumande tedas eatas horas tenemos!

950 X 25 = 23,750

300 X 10 - 3,000

240 X 15 = 3,600

Total 30, 350 horas
Ahora tenemos gue oada hora la cobramos a razén de $35.00%
$35.00 X 30,350 = 1'062,250 '
Como las oifras en horas las hemos tomado anuales, y el dato’
_gue se nos pide es mensual, dividiremoms:
11062,250 + 12 = $88,520.83 Potencial de Mercado mensual

Resumiendo tendremos {ue:
P.M, = (VU34 X F.Hs.)+(VUN X 10)+(80% UNV X 15) X preocio M.O.

El Potencial Fisigo.=- Es la cantidad sn pesos gue puede produ

oir un Tallaer de Serviocio en relacién a su Precic Hora de Mano de'’
Obra. Esta relacién es directa, o sea que légicaments un taller -
de servicic més grande, tendrd un potencial fisico més alio que L
uno que sea més pegueiio.

Abora bien, para determinar el potencial ffsico, lo dnieo que
debemos hacer e3 multipliocar el nfimero de sitios productives del = .
Taller por el precio de la mano de obra y a su vesz multiplicarlo =

por siste para waber el Potenocial Fisico por diaj o bien, multipli

oarlo por 168 si se desea conocer el potencial fisico por mes, com - .

" siderando que el mes tiene 24 dfas laborables y'qua'oada dfa tiene
piete horas de trabajo. ‘ , o _ |
Ejemplot Dessamos saber el potencial fisico mensial de una ==

- Distribuiﬁbra que tiene un Taller gque ouenta con 17 sitios produc=
tivos (ya paﬁemoa que el nimero de sitios productivos representa -

el 37% del total de sitios del taller); que cobra su mano de obra'.
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a rasén de $35.00 la hora. De ezta manera tenemos ques
FOTENCIAL FISICO '.17 X 35 X7 X 24 = $39,960,00 mensuales.

PUNTO DE EQUILIBRIO (0 NIVELACION) DEL,_TALLER.= |
Llamamos punto de equilibr:o cuando la empreaa no tiene utili'

dades ni reports p&rdidas. En otras palabras, es un momento en el
oual el importe de las ventaa puede eer igualade por aus correspon
dlantaa costos y gastos] © 86a que sus. ingresos son iguales a sus'
ogreaps.'

Coneiderandc que este es uno de los punios m4s importantea --
que as deben oonocer dentro de una empresa, ya que de esto se deri
van una serie de estudios neocesarios para el mejor funcionamiento!
del negoocio, obaervaremos gue la forma de determinar dicho punto -
de equilihrio en el Departamento de Taller de un Distribuidor de -
AutomSviles, es la siguientet

Una ves oconocidos los gestos generales que se efecidan en el?
Taller, asf como el porcentaje que ae les paga a los operarios por .
concepto de la mano de obra gue vendemos y el pﬁroentaje que de w-
diocho renglén se paga por concepto de oomisiones, aplicaremos la =
siguiente férmulas "

: dastoa Ganerales
Punto de BEquilibrio = .

1 = (% pago operarics + % comisiones).

Ejemplo: Un Taller tieme $30,000.00 de gasios generales; el'
porcentaje de pego a los operarios es de 30%; las comisiones mobre
la mano de obra vendida es del 5%.

Gaztos Generalaa 20,000 30,000 '
P.El - - - s 46’ 153084

1= (304 +5%) 1-.35 .65

Conprobaoci fn:

De los $ 46,153.84 tenemom que pagar

| Gastos Generales | $ 30,000.00
Pago a operarios-30% 3/46 153.26 13,846.15
Comiaiones, 5% de 46,153.26 _ 2,307.69

$ 46,153.26
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META DE PRODUCCION.-
Una vez conocido el punto de equilibrio, podemos tambxén oono

cer la cantidad gque dehemoa vendar para poder obtener la utilidad'
que se desea ¥ de.eata forma planear mfs acertadamentie las opera-= -
ocicnes del Taller. | |

Para caloular lo anterior uiilizamos la miama férmula que a=—
plicamos para obtener el puniec de equilibrio, solo que lo'anmanta-;.

' mos la utilidad que deseamos obtener y de esta manera tenemoa ques -

.n,p, " ' Gastos Generales
1 = (% pago a operarios + % comisionss + % utilidad)

O bien, mi en lugar del porcentaje de utilidad, que deseamos =
obtener pensamos en una oantidad determinada como utilidad, la mo-
dificacién que sufre la férmuls es la siguientet |

M. . Gastos Generales + (Importe utilidad daaeada!

1 = (% pago a operarics + % oomzs:onea)

Ejemplo: El miemo negooio que tiens un total de gaatoh genera
les de 330,000.00 ¥y que pags a sus operarios el 30% de destajo por
la mano de obra y el 5% de oomisiones, desea obtener una utilidad'
631'26%; Cial es su meta de produccidn? |

HIP. - E'OOO.OO - 30;000!00 -
1~ (30 + 5+ 26) ) = (.61)
30,000.00 ' .' $76,923.08 = META_DE_PRODUCCION

«39
Ahora bien, Bi en lugar de decir que deseamos obtener ux 26%
de utilidasd expresamos que gueremos que nos produzea una utilidad'
de § 20,000.00 tenemos qunai

NP, = 302000 + 20,000 . 50,000 L 50,000
1= (30 + 5 ) 1 = (.39 .65

. $ 76,923,08_ META DE_PRODUCCION



- CONPROBACION: |
- Gastos Cenerales

Pago a operarios-30% de $76,923.08-
Comisiones 5% de 76,923.08
Utilidad 26% de $ 76,923.08

- Diferencia por aprox, en céloulo

META DE PRODUCCION

$ 30,000.00
23,076.92
3,846.15

1 .00

$ 76,922.08
1.00

$ 76,923.08
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DEPARTAMENTO DE REFACCIONES

' Este Departamento al igual que el departamento de Taller, ayu
dan a consolidar y prolongar las relaciones entre la empresa y su' '
olientela, deapués de cerrada la operaocién y ayudan a maniener sa-—
tisfeoho al comprader, pues ésie se siente reapaldado por el Disg——
tribuidor al efrecerle un amplio surtido de partea genuinas y los'
soervioios de un departamento de taller con personal especializade,
por 1o que su inversidn se encuentira garantizada. Egto a su veosz'
proporoiona una fuente dgonstante de nuevos prospectos en forma di=-
redota @ indirecta.

El Departamento de Refacociones ademfs, estf fntimamenie liga-
do al taller puesto que ningin departamento de servioie pusde fun-
oionar a su méximo rendimiento si no estd respaldado por un bhuen -
departamentio de refacciones. [En primer lugar, Taller es el mejor
oliente ds refaociones; por lo tanto debe proporcionérsele las par
tes que neoesitg.....{ cuando las naocesita. La buena ocoordinsdon
entre ambos departamentos es fundamental para la empreaa.

El oontrol de inventarios debe organizarse en forma que ae =-
mantenga en todo tiempo un "siock" suficiente y balanceado. La -~
rotgoiﬂn_del capital invertido en refacoiones y accesorios tendréi!
que establecerse considerando el voldmen mas adeouando para que se'
obtengan las méximas uiilidades. La mercancfa de poco movimiento
-debe mer liquidada despuds de un tiempo razonable para que las par
tea obaoletas se reduzocan al mfnimo, _ _ |

Bl departamento de venias indirectamente tamhiéh contribuye ~
& que ol departamento de refacciones aumente &l voldimen de sus ope
raciones, puesto gue, si en la recepoibm de vehfoulos ussdos a cam
bio de nuevas operaciones pone especial atencidén en recibir vehioy
los de 1a'miama maroa; Sstos al venderse nuevamente se constituyen
en clientes potenciales, pués légicamenis vendiendese en la plaza'

la mayor parte de ellos va & oonsumir refacciones.,

CONTROL INTERNO DEL DEPARTAMENTO DE REFACCIONES.=

El objetivo de proteger los aciivos de la ahpreaa 83 una de '

lag preccupaciones bésicas, ademds de las buenas précticas conta--

bles, para presentar a la gerencia la'mayor informacidn acarca del
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negocio asf oome facilidad para asentar los datos, y para interpre
tarloss =

Esta proteccidén de los aotivos de la empresa recae generalmen
te bajo la responsabilidad oocnocida oomo CONTROL INTERNO. Se re=.
‘quiere mucho sntrenamiento especializado en al &rea de oﬁalquier -
industria en particular, para elaborar un siatema contable que pro
porcione el méximo de seguridad. Infortunadamente, gran parte —-
del oontrol interno nacid como resultado de aquellos que sufrieron
alguna pérdida, o sea oomo un remedio extemporénec,

Nadie oiertamente, dar{a empleo a una persona a quien conside
ra pooo honrada; sin embargo, las estadfsticas de negoocios estan -
llenas de informacién dg peracnas peoo 9sorupulosas, irreaponsawe—
bles o mal intencionadas. | |

La mejor forma de impedir que esto suceda en anestra ocompaifa
@8 eliminar las posibilidades, ¢ usar un eietema que noa ravele -=
oportunaments las pérdidas o desviaciones que puedan oourrir,

Una de las &reas en las que un buen conirol internc ealimparg
tivo, es el Departamenic de Refacoiones; las rasones saltan a la -
vista ei recapacitamoa un poco. Aparte de la compra-venta de ve~
hiculos, gue en principio es el objetivo del negocice....;.que dow=-
partamento exige una mayor inversidn del oapital de trabajo?essses
En la mayorfa de los casos lo es el Depariamento de Refacoiones!

El valor de un inventario de refacciones tiene una rotaocién -
anual de aproximadamente tres veces, Esto quiere deocir que una =
Distribuidora con 3800,000.00 de inventario, genera cperaciones de
oompra;venta por 82'400,000.00\cada afio,

He aquf algunas de las 00sas que hacen diffoil el oontrolar -
- apropiadamente el Departamento de Refaccionesa::

1.~Un digtribuidor promedio almacena entre 3,000 y 6,000 dife
rentes renglones en su inventario de partes. |

2.~-Muohes repuestos automotrices se pueden obtener en numero-
‘'sas fuentes; siendo tanta la ocompetencia, los representantes de =~
los proveadores independientes tratan de finoar su estrecha rela——
cién personal con los empleados del distribuidor, para promover le
venta de susarticulos.

3.~Ea diffoil obiener la oompleta salvaguarda de las partea -
en existencia.
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4.=Algunog de'los repuestes son valiosos, de tamafio reducido’
y pueden oonvertirse f&cilmente en efective, por lo que pusden sar
sustrafdos sin que ae deascubra de inmediato. '

5.,~Los cambios de precios distorsionan el valor del inventa=~
rio.

6.-Las bonificaociones en las compras aiiaden problenas al pro- -
ceao de "oosieo".

Revimemos ahora 10 que puede hacerse para eatablecer el méxi-
mo oontrol del inventario; oémo iales controles pueden romperse, ¥y
los resultados de la pérdida de los mismos.

1.~El mantenimiento de un control perpetuo del inmventario —en
forma sistemitioca= es imprescindible. existen varics pasos en es
te procedimiente, y ¢l primero de ellos es el registrc de cada oom
pra de refacoiones en las farjetas reapectivas del inventario.

No basta simplemente registrar la oantidgd‘en las tarjetas. La =
fecha de recepoidn y sl némero actual de piezas disponibles, tam—
bien deben figurar en el registro,.

Lo anterior permite al disiribuidor ¢ a su ooniralor general'
los mediom para cotsjar la tarjeta con la factura y asl ceroliorar—
se que ha sido oorrecia la entrada al inventario.

Es necesaric destacar la imporiancia de estas revisiones, ya'
que sin ellas resulta oasi nula la implantacién de un sistema de —
control pues no podré reflejar las discrepancias,

s.~0ada retiro flsico del inventario tiene que ser regisirado
en la tarjeta de inventario correspondiente, agentando la fecha, -
el nimero de la noia objeto de la venta (ya pea interna o externa),
1a ocantidad de piesas retiradas, y el saldo o remanente disponible
en ol inventario, Periddicaments debe revisarse tal informaoidn
para cersiorarse de que ooinoidan laa ocifras asenfadaa en la tarje
ta, con las notas de venta al piblico o al taller,

‘Adem&s que permite comprobar la exaotitud de la .Ioperaoién, —
también proporoiona la forma de precisar que el sosto y el precio’
de venta gue amparecen en la factura son los mismos que apareden en
la tarjeta del inventario. |

3.=Deben revisarse varias tarjetéa al agar para ceroiorarspe =
que ol recuento fimico del cajén o gaveta ooineide con la cifra =
anotada. '
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4.-No es recomendable empléar los fondqn de la "caja ohica"™ -
para comprar refacoiones de urgénoia. pero si esto no puede évitag
ge, or@ene'que ia nota del prdvaedor 8e enirege al contralor gene~
ral o gerente adminimtrative, junio oon el vouoher de oaja chica;-
- asimismo, compruebes por oénteo fisioco de que li'oompra'aparesoa e
regietrada en las tarjeias de inventario. -

El personal comete menos erroraes y rara vamhefeotda ausirao—-
oiones,-ouando sabe gue 8¢ superiiaa su trabajo. Las revisiones
periSdicas 8dlo deben hacerse ouando han quedado olaramente expli=
cadoa y acepiados los procedimientos. El buen empleado se senti-
ré orgullosoc de que Be compruebe su buen trabajo.

5.~Es reoomendable llegar a un acuerde oon loa provesdores =-
para que no efectden ninguna entrega si no se les presenta ﬁna or-
den de compra debidamente ﬁutorisada. Aef se eliminarén las po—
gibles adquisipiones para uso personal, que después son faocturadas
a la Distribuidora. _

6.~Dsbe establecerse la obligaoién de que todas las ventas al
oontado se registren en la nota correspondientes, Una de las ope-
raciones que més deben vigilarse son las ventas de mayoreo a talle
res independientes que acosiumbran pagar al ieoibo de la mercancia.

Te=Daben smplearse notas de venta numeradas previamsntie Yy oer
oiorarse de que todas las faoiuras, notas de venta y ordenes de re
 paracién se registren en los libros diarios.
. 8e=Vigllese que el almacén de refacoiones estié fuera del al--
~ cance del pdblico o de otra ppréonal ajeno al departamento; tanbién
deben vigilarse los repuesios o aocesorios que se oolocan en exhi-
bicién , en lugares ajenos al almacén.

9.=Refuercese sl procedimiento de ne entfegar parfea a los me
oénicos del Taller si éstos no presentan una copia al carbén de la
Orden de Reparaciln; los repuesios deben anotarse en tinta en la =
propia copia.

10.~4Antes de cerrar toda Orden de Reparacién, todas las refac
oioneé asentadas en la oopii &l carbén a que nop referimos en al =
punto anterior, deben apareocer tambidn én las dem&s oopias. El =-
origen mayor de la pérdids de refacciones es la de no regisirarlas
‘en ol momento de asuscribir la orden de reparaocién.
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11.= No debe recurrirse al "costeo™ por porcentajes; no pusde re——
sultar exacto, debido a la variedad de mérgenes antre costo y ven-
ta al detalle., Loe desouentos en las listas de precios al Diatri
buidor pueden variar entre una remesa y otra. Intentar estable—-
cer un factor de cosios basado on los precios de menudeo, sélo in-.
- duce a una falla para la seguridad del departamento, ya que el fqg'j
tor de costos tiene que ser ajustado aiio con afio, ¥ talea-ajuates'.
no hacen mis que encubrir laé pérdidas que ya ocurrieron,

12.-No debe permitirse que el personal del Departamento de Re
faooiones 8e atenga a la memoria para mencionar los precioa de dog'
to o de venta. [Esios precios cambian consiantemente; En la pro-
poreion que aumenten los costos, tlene que aumentarse el precio al
COMPTador. Bl persohal de mostrador tiene que oonsulfar la tar-
.Jeta de inventario para oomprobar que cuenta ocon existencias de &
la pieza, oudl ee Bu ubiocacidén y cuiles son —-al dfa- sus-p:eoioa -
de costo y de venta. '

13,=0tro de los eloménfoa indispensables para obtener mayor =~
seguridad eb la operacién, es la forma en que las ponemos en el ip
ventario; Si lae ponemos en el inventario sobre la misma base en'
que las sacamos, nuestiro oconteo fisice, al ffn del afio, debe cow=~
rreaponder =~cafl exaotamenie— oon su valer en libros. _

Unas palabras m4e acerca de medidam do séguridad: la perso~
na responeable de efectuar el inventario f{sico {por obvias ragzo——
nes) no debe ser la migma gue controla las eximtenoias.

 “Las partes rotas, dsfiadas u obsoletas deben ser retiradas del
inventario durante el transcurso del afio, pero_no_ disponer de =
~ ellas,  En el momento en que se termina el inventaric fisico, —-
iaa piezag retiradas deben inventariarse también determinindose a-
gi mismo su comito. La oombinacién del valor de las partes vendi-
bles, més el valor de las gue fueron retiradas, debe concordar oa=
8i exaoctamente oon el valor del inventario en libros,.

De suma importancia es el ouidado que debe tenerse de no ha—
cer compras innecesarias y evitar también que se efectien constan~
temente pedidos de emergencia pues estio nos egta reflejando gque —
nuestros controles de existenocias -méximos ¥y winimos- no se eptén'

llevande correctamente. A fin de mes debe elaborarse una lista’
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de los artfoulos de los cuales haya exceso de exisiencia; esia in;
formacién aparte de que nos sirve para comprobar 8i se ha aloanza-
do la deseable rotacidn de inventario, también en dltimo de los ==
oasos puede servirnos de base para efectuar la provieibén para mer= .
' oancfas obsoletas a travéz de la oreacidn de una reserva que debe"

oalcularse para este fin,
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ADMINISTRACION

Para obtener el miximo de utilidades y penetracidén del meroa-
do, o8 requisito indispensabls una Administracidén efectiva.

El hombre de negoocios ya no pueds depender por compleio de su-

metucia o intuiocidn para lograr una operacién provechosa. Em ne-
cesario que esiéd siempre al oiidado del progreso o retraso de oada
uno de los departamentos de su negoocio, para tomar decisiones co—-
rrectivas inmediatas, ouando las ventas o las utilidades estén por
debajo de los objetivos plansados.

Los registros oontables, completos y detallados, son un medio

indimpensable ~entre otros faoiores— para lograr una adminigtrae=—s-

oién ocompleta y eficienta, Cuando los regietros oontables son in
completos o ain detalle, redundan en errores de juicio y por lo ==
tanto en una mala administracién.

La buena operacidn de una emproaa descansa primordialmente en

dos funciones ¢ actividadas:
« Un gistema ocontable bien llevado, y
+» Una administraocifn ocorractamente aplicada.
Cualquiera de estas dos funociones oaraoéré de efiociencia sin'
el complemento de la oira. S5in datos contables exactos y al dfa,
no puede pedirse que la Gerencia de la empresa pusda administrarla
con aolerto, ni establecer las politicas y medidas correotivas a —
que haya lugar. Por otra pﬁrte, i a pesar de contsar oon un sie-~
toma de contabilidad exelentie, la Uerencia no consulta de 81 los =
datos que deben normar su operacién, puede decirse que trabaja a =
_ciegas.y sus esfuerzos por aplicar un# administraoién correota ra~
sultardn indtilesn. _
Freouentemente se juszga la habilidad administrativa en rela—-

oién con el poroentaje de utilidad ebtenide de sus ventas, paro es

te poroentaje, por sf sole, no aignifiod nada. Debe valuarae la

labor de la adminisiracién de aougrde con el rendimiento que obtie

ne por su inversién, por ejemplor

% de utilidad en vias. Rotaociones del ca— Rendimienio sobre la
pital invertido, = inverpidn.

6% | 2 | 12 %
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T T -  . 16 %
3% o 9 27 %
2% - _-'16 - 2%

El ajemplo muestra gue un aumento en la rotacién del ocapital'
aln oon mérgenes de venta m&s bajos pueden rendir mayor rentabili-
dad.

f Para obtener un alto poroentaje de rendimiento sobre la inver
aidn, ol empresario debe mover su efectivo tan r4pidamente como —-
FET paaiblé, manteaiendo al propio tiempo mérgenes de utilidad sa=
tisfactorioa, ' '

Puede darse el caso de:que las utilidades se#n aparentemente’
ragonables, y hasta gatisfacototias, en relacién con el capital in-
vertide, Sin embargo, el anflisis de cada uno de los renglones =
que maneja puede contribuir a aumentar sus utilidades globales, =-
siempre que se apliqus un sietema administrative adecuado para oa~
da uno de estos rehglonoa.

Gran parte del éxite de un negooio ge basa en el conocimiento
- exasto y oportune de las diversas operaciones que @s efectfan en =
la émpresa ¥y del grado de'organizaoiﬁn interna lograda por cada =-
wno de sus departaventos, [Estos hechos, verdades y realidades ~-
con respecto al nogogio, son obtenibles de una fuente principalt:
El Estado Financierc de la empresa , a oondicién que los datos es-
ten vontenidos en forma apropiada y de que el Estado Financiero se
elabore adecuada y oportunamente, (Bl propbsito primario de un =
pistena de contabilidad es el de desarrollar estos hechos en formsa |
opbrtuna y exaota, ¥y de presentarloes oon la méxima objetividad).

fara difigir un negosioc se deba, se debe tener una comprenson
completa del mismo, B0lo entonces podremos formar oon detalle laa'
relaciénes de una cosa can otr.a.; podremos analizar y medir; podre- -
mog dedcubrir debilidadea y hacer correociones, Cuando analiza-
x08 y efectuamos correcciones, s ouando estamos realmente ADMINIS
TRANIC,

Afn asl, antes de tomar medidas correotivas tenewmos que anali .
zar cuidadosamente los hechoa, o sea tener la confianza de que === :
nuastros juioios son correcios.
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| Entre los pantos negativos_més'frequentea que deben corregir-
8@ en una Distribuidora Automotr{s, figuran los que en seguida oo~
mentaremos y al mismo tiempo sefalaremos ouales pueden ser. las cau

sas més oomunses que los originan:

‘Ventas bajas de vehfculos nuevos,

I. Existencias. .
La falla puede consistir en un inventario demasiado reducido’

¢ un inventaric gue ofrece escasa selacoién de fipqs ¥ modelog; ==

por 1o tanto la solucidén estd en contar con exiatenoiaa adecuadas'

y oon suficiente variedad de vehfoulos, de acuerdo oon la demanda'

espaecial de la temporada y las preferencias de la olientela.
II.Esfusrzo de ventas. '

Bate puede ser poco efeotive debido a que el nimero de agen—-'
tes de ventas es insuficients; Que los agentes no estén debidamen=-
te oapaoitados y entrenados; que la supervisién de su Gerente no -
es todo lo efectiva que debiera ser, ¢ bien, que el plan de comi—e
siones no resulta lo suficientemente atractivo para los vendedores

Debe pues contarse, en todo momento, con un crerpo de vendedo
res oompleto, agresive, bien enirenade, remunerado equitativamen——
te y bajo la constante euparvisién de ad,jofe inmediato, el Gerenw
te de Ventas, |

III,Polftica comercial.

Puede suceder que el Distribuidor no quiere o nc puede poner-
se a la altura de la competencia. Kl Distribuidor .debe colocarse’
slempre en .una posicidn compdtitiva, dentro de las limitacidnes ra
zonables. Si su veoino ha obienido éxito a través de determinada
politica comercial, no existe razén por la que &1 no pueda lograr'
también el &xito. ‘ ' "

IV.Capital en trabajo.

Debe evitarse que el capital en trabajo resulte inadecuado, —
ya 864 por exceso o por insuficiencia. El monto del capital debe
r4 fijarse de acuerdo con las normas sstablecidas y siempre en re=
lacién al velfimen de las operamcidnes.

Tambiah deberd vigilarse que el inventario de Unidades Uiadaa
¥y ol monto de Documentos y Cuenias por Cobrar se mantengan en la =
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proporoidn adeoﬁadd; de no ser asi, el activo congelado por estos'
oonoepios restaréd iiqnidés_a.la empresa. ' ‘
"y, Servicie. |

Pueds suceder que la mala calidad de los trabajos desempefiades
. por &l Departamentc de Servioio resulte un faotor negativo que ale
ja poco & pooco a la clientela, ¢ bien que los elementos meofnioon’
y humanos sean defioientes o irresponsables. Aceptando. que las'’
labores del Départamento de Servicio son ingratas por naturaleza,-
i es innegable que la atencién que se apligue para dejar safisfeoho'
al oliente redundarf en aumehto de ventas y de utilidadea..

VI.Apariencia del Edificio y de las Insialacifnes.

El edificio y sus dependencias pueden adolecer de fallam:
Mala ubicacién, aspscic desagradable o dimensiones insuficientes -
para ol volimen del negocio y disefic apropiado para un.gervicio -—
fluido y eficiente. Dentro ds las posibilidades de la Empresa, =

estas fallas deben preveerse y corregirse, La oonservacién, lim-
‘ piegsa y dapartamentalizaoién adecunadas ayudarén a aliviar condicio
nes negativas, ounandoe no sea faotible llevar a oabo ampliaciones =
radiocales.

VII.Reputacién,

A través de un itrato amable y equitative el personal de la -~

’

empresa oonguistaréd una buena reputacién en su localidad. Ea és5-
te un faotor de importancia que contribuird a obitener una oliente—
la numerosa y constante, El mejor producto es el oliente aatisfe-
°h°‘ )

Bajo porcentaje de utilidad bruia en unidades nuevas.

I. Proporcidén inadecuada en la venta de unidades que aporten'’
. L

mayor margen al Disiribuidor.

Afn cuande loe preciom de venta estén ocontrolados oficialmen-
te, cada Dietribuidor sabe ea que tipc de unidades obiiene, propor
oionalmente, mayor utilidad. '

" De agui la conveniaencia de enfocar sus esfuerzos de ventag —=
hacia eate tipo empecffico de automdviles o de camiones, wsin desa-
tender el resto de sus lfneas.

A este fin es aconsejable contar oon un inventario amplio y -.
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variado de las unidades que reportesn mérgenes més atractivos y de’
las unidades que tengan mayor demanda.

II. Reduccidn de costos por concepto de tfaalado y de “"Servi-

cio _de Enirega".

Tado el ahorro que puedas obtenerse en los gastos de traslado’
o en al servieio de enirega al cliente, aumentan las utilidaden de
venta. '

En el primer caso (gmestos de traslado) los costos podrén redu
cirse mediante un estudio encaminado a refirar mayor voldmen de u-
nidades en cada pedido; controlar los gastos de personal de conduc
‘tores; evitar demoras en los trémites previos y en el viaje y em=—
plear los medios mé&s adscuados para el mismo,

El servicio de entrega debe ser completo y minucioso, pere --
s#in que au comto total resulte desproporcionado; aqui también debs -
rdn afinarse los tiempes empleados en mano de obra para este servi
0io y oompararlos con loe de oiros Disiribuidores calificados de =
la misma lfnea® - \

III.Bonifioaoidnes y Dascuentosd.

La polftica de ajuste de precios tendrd que fijarla el Distri
-buidor pa:;-a oada caso especial (ventas al oontade, ventas de floti
lla, olientes selaectos, etc.,) pero siemprs de acuerdo con las nor
mae adoptadas por otros Disiribuidores de la regibn y en forma pon

derada.
- Cuande las ventas de flotilla, o los descuenios otorgados ex-
ceden a los que fueron programados para el ejercicio deberan recor

tarse, ajusténdolas & la realidad.

Bajo poroentaje de utilidad bruta en la venta de accesorios y equi
4A8n ouando existen en la ascutalidad limitacibnes a la imporis
0ién y venta de iquipoa opcionales, pueden obtenerse localments —-—
acoesorios suplementarios para automéviles y camiones, ocuya venias,
por separado, viene a aumentar las utilidades del Distribuidor.

(Radios, pintura a dos tonos, tapones de lujo, espejos auxiliares,
tubos de escape dobles, molduras, cubreasientos, taodémetros, oarrg

cerias especiales para camiones, 8to.,) .
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Si la venta de accesorios no esti en oconcordancia con lo pla=
neado, debe hacerse una revisidn de los siguientes renglonas:

I. Existencias ,

Vigilar que se ofrezoan al cliente equipos luplementariaa —

cuando éste adquiere unidades nuevas o usadas. Para obtener re~-
aultados positivos, lam existenciaa'de acoesorios iienen que mer =
completas, novedosas y variadas. _

Il. Exhibioidn, _

Es imporiante qus las unidades demostradoeras emién equipadas'
oon todos aquellos'aooosorios que puedan ser vendidos al cliente.’

Que las unidades que se exhiben en el aalén incluyan acceso~=
rios opoionales,.

Quas los Dopartamentog de Servicio y de Refacoiones exhiban =
tambien una amplia variedad de tales accesorios,

I1I.Demostraciones.

Al llevar a cabo una demostracidn debe hacerse resaltar la u~
tilidad, elegancia o conveniencia de 108 accesorios opoionales ing
talados en la unidad y adn de otros equipos que puedan interemar -
al oliente: (medidores de la presién de aire en las llantas, tape-
tea pretieotores, aespguros para cubiertas de rueda, edpejos retrovi~
sores, medallones, lémparas portétiles, oénastillaa en el $oldo, -
pulidores, ocubreasientos, faros buscadores, relcj, e%o,).

' Ventas Bajss de mano de obra a clientes (Departamento de Servioio)
' Lae ventas bajas de servioio pueden ser atribuidas a las ra=--

soned aiguientest

I. Inatalaciones,

Mala ubicaocién del taller.

Instalaciones inadecuadae.

Departementali zacidén incorrecta.

Desaseo y falta de atraotivo.

‘Personal descoriéa ecineficiente.

Equipo y herramienta en mal estado. ’

II. Equipos.

Es indispensable contar con iodos los elamqnto: apropiados =--
por 10 que respecia & herramienta y eduipo. Las instalaoiones, -
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. en general, tienen que ser funocionales y de aspecto agradable. Lo
primero facilitard las labores del personal, procurande mejorss —-—.
trabajos en menor tiempo y le eegundo, serd un aliciente tanto pa=-
ra el persoanal como para la clieniela.

III.Servicio de reooleccidn y de entrega.

Todaa, las faocilidades que se proporcionen para abreviar el ——
- tiempo destinado- a la reparacidn o servicio de un vehfoulo serin -
~ tomadas muy en cuenta por su propietario. Trat4ndose de una clisn
tele selecoionada, puede ofrecérsele un servicio durante un hora—-
rio mAs prolongado gue el normal, asf como otorgarie facilidades -
para la entrega y devoluocidn de su vehicule, una vez reparado.

IV. Esfuerzo de Ventias.

8i el taller no dispone de un registro de clientes, debe im—-

plantarlo cuanto antes y mantenerlc al corriente,

Mediante un IDirectorio llevade rigurozamente al dia, el Depar
tamento de Servicio podri estar en contacto con su clientela y re—
ocordarle oportunamente la convenienocia de hacer al vehfoulo las re
vinibnes periédicas neocesariaa. Eata labor de contacto ftambién -
deben desarrollarle los vendedores de merviecio.

V. Supervisién.

Pueds ser que la supervisidn no sea todo lo efectiva que de-~
biera, por lo que.no ee lleva a cabo una revisién final de los ira
bajos. Si es aef tendrdn que oorregirse tales deficienocias con —-
objeto de proporcionar al cliente, en todo tiempb, un serviocio com
" pleto, répido y efioaz.

Vi, Inventario de Refacciones,

Pars mejorar el servicio tambfen tendrén gue corregirse las -
oondicionen negativas que puedan provenir del.napartamento da Re--
faociones, o gean: Exiptencias insuficientes y existenciass pooo ==
gsurtidas o incompletas.

VII.Reputacidn,

Como en el caso de "Ventas de Vehfculos Nuevos™, la reputa--~
oién del Deparitamento de Serviocio es un factor de gran importancia
para obtener una clientela numerocsa, constante y satisfecha.

La labor due ge lleve a efecto para oonquistar una buena reputa=—~-
0ifdn dard, a la larga, magnfficcs resultadom., El clienie satiefe~
cho ne solo regresa sino gue contribuye a aumaniarloa.
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Exigtencias_excesivas de Unidades Usadae;.

I. Reacondicionamiento.

‘Al reacondiocionar las unidades usadas para la.venta. debe pro
ourarsa que &§stas queden listas cuanto antes y que los irabajos ge
nerales oomprendidos en el praaupuesto @e efectuén en forma efi---
oiente y total. '

11, Exhibicién.

El lote de vehfculos usados debe presentar un aspecto atracii

vo; estar ubicado en un lugar do trénsito intenso y ofrecer comodfi
dad de ciraulacién'y estacionaniento, tanic interno como externo,

IlI.Pracios.

Por lo que respecta a precios, &stos deberén fijarse de acuer
do con los que prevalezcan en al mercade y tendrén que ser propor-
cionales al monio del avalfo, mis los gastos de reacondicionamien=
to. '

IV. Publicidad. _

Los mejorss resuliados se obtienen mediahta una programacidn’
adecuada; seleccidn de textos atrayentes, bien redactados, ¥ de in
tensa correspondencia directa oon la clientela de la Distribuidora.

En traténdose del empleo de otros maﬁios publicitarion, ea ——
preferible asesorarse mediante consulias oon otras empresas egpe—-
cializadas, las que por su experiencia y conocimientos pueden pro-
poroaionar técnicas y medios de resultados comparables.

V. Conocimiento de faciores bésicos.

El Gerente des Ventas tendré que estar constantemente enterado
de sus existencias de Unidades Usadas; de la ﬁantigﬂedad" en cada
caso y de los costos y preocios que prevalecen en el mercado,

E) Departamento de Vehfoulos Usados podrfa llamérsele el "De-
partamento de Liqu;daoiﬁn“ del Distribuidor. 3i opera debidamen—-
te, proporoiona un alivio al ocapital en giro, de modo que pueda in
vertiree en otro ciolo de produccién luorativa; bésiocamente el mer '
oado de Unidades Usadaa tiende a éstos dos amplios objetivos:

- Lograr que las operacidnes efeciuadas con odohea o caniones

nsados coniribuyan a aumentar las utilidades de la Empresa.
Ve Recdperar ouanto antes 8l capital en giro invertido en exis
tencias de usadoes, para que este inventario congelado no ==

sea una limitacién en la compra-venia de nueves.
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A

Pérdidas_Brutas excesivas en Unidades Usadas.,

" 1. Rebajas exageradas en los precios de venta.

Estas pueden derivarse de:
=~ Avaldos inoorrectos,
= Debilidad on la venta de Unidadss Nuevas o
- Situag¢ién de competancia.en el mercado,

La adquiaiaién de unidades reocibidas a ocambioc debe efectuarse
mediante el avaldo y estimaocidén lo méa conservador ¥ exacto poBie-
‘ble. . Cualquier "ajuste™ en el precio de adquisiesidén deba aestar -
basado en el conocimiento preciso del valor comercial de la unidad
¥ de Bn valor de revenia, una vez reacondicionada.

Impulesar la venia de Unidades Nuevas, pero evitando hacer so-
bre-eatimaciones exageradas de las unidades que se reciben a cam—
bio.

La carsoterfstica saliente de la vida moderna es Adaptacién -
Rapida. El Departamento de Veniae debe mejorar y progresar al —w-
ritmo marcado; no se pueden hacer continuamente las mismaz cosas,~
con los migmos sistemas antiocuados y mantenerse o00do a codo ocon u—
na competencia activa. Los resultados se obtendrin de una buena -
organizacién; del andlisime cuidadoso y de una plansacidn adecuadas

II. Reacondieionamiento.

Se debe hacer una estimacidn exacta del cosio de reacondiocio~
namiento al verificarse sl avalioc de la unidad usada y no exederse
en los costos reales. |

III.Polftioa de Preociom.’

S84 lom precios no concuerdan con los nsuales en el mercade dg

ber4 hacerse una revieién general, ajusidndolos a la realidad.

Retribucibn a Agentes Vendedores, Sueldos, Comisidnes y Gratifica—

ciones.
I. Plan Inadecuado.

Si el monto de las ocompengacicnes estd resultande despropor—-—
cionado, debe revisarse sl plan qua se estd utilizando y adaptar -
el que m&s 8s ajuste & las necesidades de la empresa. Puede ocompa
rarse lae comisiénes que paga la oasa oon las que ofrecen otroa —-—

Distribuidores autorisados.
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II. Desproporcifn éntre las ventas de nuevos y de usados,

Comparar loe resultados obtenidos, con las utilidades blanea-
das.
ITi.Cargos indebidos,

Revisar néminas de sualdos y estadfstioas de oomisibnes, para :
verifioar la contabilizacién correcta.
IV. Ventas directas do la casa mfs bajas que las proyeotadas.

Comparar las venias reales obtenidas oon las planeadas para -
el ejercicio. .
V. Ventas efectuadas por personal a sueldo.

Comparar la realidad oon el proyeoto y con la estimacién de ~
utilidades,

- Comto excesivo del "Servicio de entrega, wdervicio de Garantfa",
I. Falta de control, ' '
Puede haber duplicacidén en las operaciénes de Servioio o bien

qus ee efeotien trabajos innecesariocs.

Para oorregir estas fallas deben repasarese las ordenes de re-
paracidn y evitar operacidnes improcedentes ,

= Haceor una revisiln de las unidades ya aocondiocionadas en a-=.
xistencia,
Revisar los cargos heochoa en las Ordenes de Reparaocidn, de!

acuerdo oon las operaciénes llevadas & cabo.
- Revisar si we ha dado la disiribnoidn debida a las Ordenscs'
de trabajo. . ¢
Vigilar los "tiempoa"® empleados_an el acondicionamiento.

Revisar los cargos, especialmente por gasolina y lubricantes
« Evitar que, por error, so incluyan cargos que correspondan’

& Unidades Usadas, © a otros conceptios,

Otros Materialea,
Las adquisiciones injustifiocadas y la aoumulacién de materia-
les diversos pueden ser debidos a deficiencias de control o biea a

- un aumenio en el voldmen de ventas.
En el primer ocaso deben revisarse las fasturas de oompra ante
de autoriserlas (por_aaarito)_y revisar tambiéq el progedimiento -
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gue @e esigue para el recibo y entrega de meroanofa.

En el segunde caso, puede ser una venta de mano de obra de ——
Serviocio mayor a la proyactada, y deberd revisarse la "Hoja de Con
trol Diario de Operacionesa™ , '

Si el sumento de Mano de Obra ea en irabajos internos, tam—-—
bién debe compararse oon. el prasupussto Qe Ventas y de Utilidades,

Publicidad Looal, _
8i el oosto de la publicidad excede a lo planeado o no estd -

en ralacién con las utilidades obtenidas por la empresa, esitc pue-
de ser debido a publiocidad inadecuada o bien a un aumenio inespera
do en las actividades de venta. Para mejorar sus resuliados la -
publicidad deber& ser planeada y ejacutada'profesionalmenta; emple
ar textos adeouados; usar los medios m&s apropiados y aprovechar -
las 8pocas m&s favorables, de acuerdo con la fndole del producto -
gue 84 VA a anunociar. El aumento de costos publicitarios se jus-
4ifioa ei ooincide oon un auwnento proporoional en las ventas ¥ an'

las ut;lldadea.

Pago excesivo de inisreses.

Distribucién inadecuada del ocapital,

La oausa principal puede consistir en insuficiente Capital de
'_Trahajo, propio. Debe cotejarse la hoja de andlisgis del Capital -
para comparar las cifras reales oon las oifras_proyectadaa-y proceg
der & una ampliacién, ¢ ouande menos a un ajuste,

Mala administracifn del capital.

Puede provenir de crdditos obienidos por o) Dietribuidor que'

no han sido liquidados oportunamentat Conviene revisar la Hoja de
Andlisis del Capital y estar pendientes de 1a situacién econbémica’
‘en general; tendencias del mercado, etc,.,

También puede sar debido a préatamos axoesivos. Tara reduecir
tales préstamos habri que corregir los siguientes factores:

-~ Reduscir el inventario de Unidades Usadas, si éste es despro

' poroionado.

« Reduoiyr los Dooumentos de Clientes, si 1la Cartera o9 excesi

va (la vencida prinoipalmente).

£
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-~ Preatar mayor atenocién y diligencia a la cobranza.

« Vigilar un aumento desproporcionado del Aotivo Fijo, en de—
trimento del capital de trabajo.

- Vigilar el pago de Dividendos y los retiros de fondos.

= Vigilar el exoeso de ocuentas pendientes y de "vales" del --
peracnal de la empresa. '

Gagtos de demostracionea.

Loa gaatos prqvoniéntes de demosiraciones deben ser conirola~
doa a bame de: .

- Fijar un programa definido, de acuerdo oon la politica adop
tada por la Gerenoia de Ventas.

= Nombrar a persona responsable que vigile y controle las de—
moatraoiones, de aouerdo.con al programa.

~ Revisar los c¢argos individuales de cada demostraocidén efeo—
tuada, En caso de que el coat¢c de demostraciones sea ex-
ceagivo es aconsejable revisar los eiguientes rengloness

-~ 8i las ventas han aido mayores a las proyeciadas.

= Si ha aumentado el nimerc de demoatracibnes.

-~ S5i se asienian erroneamente en “gastos de demostracidn" los
cargos que deben corresponder a "servidio de entrega™ o & -
. mantanimiento de unidades partioulares de la smproesa.

_ Excesc de Documentos por Cobrar y de Cunentas malas.

Las causas pueden ser: BExiensidén injustificada de orédites yo

deficiente programa de cobros.
En el primer casc puaden tomarse las siguientes medidas:
= Contar ocon una persona responsable para la extensidn de oré
ditos. Esta debe temer amplia experiencia e informacién -
. completa, antes de recomendar la operaocidn.
- Investigar a fondo la solvencia moral y econdémioa del olien
" te, |
= Contar con sistemas adecnados para la investigacidén y para'
1a cobransa.
- Precisar las oondiciones y garantfas del orédito {aval).
" = Qbtener los mayores faciores de seguridad en la operaocidn.
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En el segundo caaot

- Responsabilizar a determinada persona para atender la 0o=—=—=
branga; dicha persona deberl conccer a fondo sus atribucio=
nes y eatar‘raapaldada con la autoridad necesaria para to—
mar ias medidas necesariaas. ' _

-~ Aplicar una pol{tica rigida de cobros en cuentas airazadas.

= Atender que log avisos de oobro sean exactos, oportunos y -
reiterados.

-:Aplicar todo el esfuerzo y medios necesarios para obtener -
el pago de olientes morosos.

= Proceder hasta donde sea pomible en el caso de cuentas ineo
brables y desoargar su importe en los libroa.
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CONCLUBICN:

VOY A CONCLUIR ESTE TRABAJC RECORDANDO, UNA VEZ MAS, QUE PARA
QUE UN NEGOCIC SEA LUCRATIVO NO HAY MAS QUE DOS CAMINOS:  AUMEN-
TAR LOS INGRESOS Y REDUCIR LOS EQRESOS. SI SE LOGRAN AMBCS OBJE~
TIVOS jTANTO MEJOR!. ' ' ' ' o
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