URIVERSIDAD PANAMERICANA

SEDE CUADALAJARA

ASPECTOS FIRARCIERCS Y COMERCIALES
RELACIORADOS COR LA OPERACICR DE URA
AGERCIA DISTRIBUIDORA DE AUTOMOVILES

TESLS PREGENTADA FARA OPTAR PGR B TITULO DR LICENCIADRDO EM
FADKINISTRACIOR ¥ PFIRANIAR CON RRCONOCIMIENTO DR VALIDEZ
ICIAL DE ESTUDIGS GF LA ZECRETARIA DR EDUCACION PURLICGA

|
|
% FRANCISCO JOSE GUERRA BARUUI
|

EFGUR ACUERDGO KO, 81081 CON FECHA 17:-XI116Y:

ZAPOPAN, JAL. NOVIEMBRE DE 1994

I A g e SO A e R T Carec e r gt




49973



s 4‘[‘1’13 .
M __Zoloslcy T
-NATIVO DE e
) L 4 o
— T 4. ) [ £ 9
1 3 ("’r:/)}“:.' N ’ [ 1Z¢
.“: . f ] Ve st /":, 3 y
E o ""ljw. € r

' 2

A



UNIVERSIDAD PANAMERICANA

SEDE GUADALAJARA

ASPECTOS FINANCIEROS Y COMERCIALES
RELACIONADOS CON LA OPERACION DE UNA
AGENCIA DISTRIBUIDORA DE AUTOMOVILES

FRANCISCO JOSE GUERRA BARUQUI

TESIS PRESENTADA PARA OPTAR POR EL TITULO DE LICENCIADO EN
ADMINISTRACION Y FINANZAS CON RECONOCIMIENTO DE VALIDEZ
OFICIAL DE ESTUDIOS DE LA SECRETARIA DE EDUCACION PUBLICA

SEGUN ACUERDO NO. B1681 CON FECHA 17-XII-81.

ZAPOPAN, JAL NOVIEMBRE DE 1994




UNIVERSIDAD PANAMERICANA

SEDE GUADALAJARA

ASPECTOS FINANCIEROS Y COMERCIALES RELACIONADOS CON LA
OPERACION DE UNA AGENCIA DISTRIBUIDORA DE AUTOMOVILES

FRANCISCO JOSE GUERRA BARUQUI

Tesis presentada para optar por el litulo de Licenciado en
Administracién y Finanzas con Reconocimicnto de Validez
Oficial de Estudios de la SECRETARIA DE EDUCACION PUBLICA.
segun acucrde nimero 81691 con fecha 17-X11-81

Zapopan, Jal  Noviembre (e 1994.




UNIVERSIDAD PANAMERICANA

SEDE GUADALAJARA

PROLONGACION CALZADA CIRCUNVALACION PONIENTE No. 49

CD.GRANJA CP 45010 ZAPOPAN, JAL. MEXICO
TELS 679-07-08, 679-07-07, FAX 679-07-09

DICTAMEN DEL TRABAJO DE TITULACION

C. Francisco José Guerra Baruqui.

En mi calidad de Presidente de la Comisién de Exdmenes Profesionales y -
después de haber analizado el trabajo de titulacidén en la alternativa de
investigacidén y campo titulado: "Aspectos financieros y comerciales rela
cionados con la operacidn de una agencia distribuidora de automoviles",

presentado por usted, le manifiesto que reiine los requisitos a que obli-
gan los reglamentos en vigor para ser presentado ante el H. Jurado del -
Examen Profesional, por lo que deberd entregar ocho ejemplares como par-

te de su expediente al solicitar el examen.

Atentamente

N\ »

{
\IM
_—-—-—'__-—_.>

Dr. Raull Morelos Oseguera
Presidente de la Comisidn

Zapopna, Jal., a 28 de noviembre de 1994



Noviembre 21 de 1994

COMITA DE EXAMENES PROFESIONALES
PRESENTE

Muy senores nuestros:

Les comunico que el Seiior Francisco José Guerra Baruqui, ha desarrollado

el programa encaminado a la elaboracidn de su proyecto de Tesis titulada:
" Aspectos Financieros y Comerciales relacionados con la operacién de una
agencia distribuidora de automdviles", programa para el cual fui asignado
como asesor de Tesis.

La elaboracidn del proyecto de Tesis mencionada ha terminado, lo que comu
nico a ustedes como constancia y para que se sigan los pasos necesarios -
para la conclusidn del trabajo de Tesis.

GT’ES::IEgrgz;guera.

Pr. R



INDICE
INTRODUCCION

CAPITULO 1
ASPECTOS GENERALES SOBRE LA INDUSTRIA
AUTOMOTRIZ EN MEXICO.
A - Industria automotriz en México y su desarrollo
A.1. Introduccion del automoévil en México

CAPITULO2
ORGANIZACION, ADMINISTRACION Y DESARROLLO DE
UNA AGENCIA AUTOMOTRIZ.
A.1. Director General
A.2. Departamento de Crédito y Cobranzas
A.3. Gerencia de Ventas
A 4. Gerencia de Refacciones
A.5. Departamento de Servicio
A.6. Departamento de Contabilidad
A.7. Departamento de Sistemas Computacionales
A.8. Mesa de Control
A 9. Departamento de Recusos Humanos

CAPITULO3
EXPOSICION DE NUEVAS ALTERNATIVAS Y ESQUEMAS DE
FINANCIAMIENTO PARA UNA AGENCIA AUTOMOTRIZ.
A.- Lineas de Crédito

A.1. Crédito Simple o en Cuenta Corriente

A.2. Descuento de Documentos

A.3. Préstamos Quirografarios o Préstamos Directos sin Garantias

A.4. Préstamos de Habilitacion o Avio

A.5. Préstamos Refaccionanios

A.6. Crédito Comercial en Cuenta Corriente

A.7. Créditos Hipotecarios

A.8. Préstamo Hipotecario Industrial

(7

13
13
14
16
iy
18
19
25
26

31



A.9. Lineas Globales

B.- Arrendamiento
C.- Factoraje

CAPITULO 4
FINANCIAMIENTO A CLIENTES.
A.- Créditos Bancarios
B.- Arrendamiento
C.- Crédito de Casa
D.- El Autofinanciamiento
D.1. Algunos Antecedentes de Interés sobre "SICREA”
D.2. El Marco Legal en el que se Desarrolla el "SICREA”
D.3. Secretaria de Gobemacion
D.4. Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
D.5. Procuraduria Federal del Consumidor
D.6. Banca SERFIN, Departamento Fiduciario
D.7. Estructura Administrativa de "SICREA"
D.8. £l Producto de "SICREA"
D.9. Situacion actual del sistema
D.10. Proyeccion del Crédito
D.11. Comportamiento a Mediano Plazo

CAPITULOS
INDUSTRIA AUTOMOTRIZ EN EL, TRATADO DE LIBRE
COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE.
A.- Objetivos de Establecimiento de la Zona de Libre Comercio
B.- Marco Regulatorio
C.- Situacion Actual del Mercado
D - El Sector Automotriz en las Negociaciones del TLC
D.1. Periodo de Transicion
D.2. Automoviles
D.3. Camiones Ligeros
D.4. Camiones Pesados, Tractocamiones y Autobuses

44

45

49

54
54
58
58
61
01
63
63
63
63
63
64
64
67
67
68



D.5. Autos Usados
D.6. Autopartes
E.- Valor Agregado Nacional
F .- Balanza de Divisas
G .- Reglas de Ornigen
H.- Reduccion de Aranceles
1.- Inversion
J.- Impacto del TLC en el Sector Automotor
K.- Perspectivas

CONCLUSIONES

76
76
76
77
T
78
78
79
81

83



INTRODUCCION

Para el Licenciado en Administracion y Finanzas cuyo desempeiio profesional
se da en una empresa distribuidora de autos, existe la necesidad de involucrarse
en las diversas facetas de la operacion de tal forma que sus conocimientos en la
materia influyan para el mejor manejo de las actividades de la empresa.

Las diferentes funciones encaminadas a lograr los objetivos comerciales y
financieros que la alta administracion de la empresa se han establecido en el corto
y largo plazo, requieren del manejo talentoso de parte del equipo administrativo,
de tal forma que las operaciones se desenvuelvan en un clima de eficiencia y
productividad que las circunstancias de competencia en el mercado automotriz
nacional demandan.

A lo largo de las siguientes paginas se ha desarrollado un estudio encaminado
2 analizar las diferentes actividades que tienen que ver con la operacion comercial
y financiera de una empresa distribuidora de automoviles local, por medio del cual
se pretende destacar los riesgos y oportunidades que ante la apertura comercial
que se vive en nuestro pais, sufre una empresa de este tipo.

El primer capitulo del trabajo que a continuacion se ha desarrollado aborda lo
relativo a la operacion de la agencia, incorporando un analisis de la operacion
comercial en la que se distingue la evolucion del mercado automotriz nacional.

El siguiente capitulo exammna la funcion organizacional, describiendo las
diferentes actividades que permitan a la empresa un desarrollo coordinado de sus
operaciones en los diferentes campos de la administracion.

En un tercer capitulo se analiza la labor que la empresa debe desempeiiar para

la consecucion de recursos financieros, describiendose las diversas alternativas



que en su momento, la empresa tiene a su alcance para satisfacer sus necesidades
de recursos financieros.

Como parte importante de la etapa de competencia que actualmente se
enfrenta en el mercado de automoéviles nacional, las operaciones comerciales
tendientes a facilitar a los clientes la adquisicion de un vehiculo, son descritas en
detalle en un cuarto capitulo.

Finalmente la investigacion concluye con un andlisis de las expectativas que se
abren en el sector automotriz nacional, ante la puesta en marcha de un Tratado de
Libre Comercio norteamericano apartir de enero de mil novecientos noventa y
tres.

Esperamos que el contenido del trabajo que aqui se presenta, permita a los
lectores el poder involucrarse en lo que representa la operacion de una agencia

automotriz desde el punto de vista financiero y comercial.



CAPITULO 1
ASPECTOS GENERALES SOBRE LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ EN
MEXICO

La evolucion de nuestra época ha traido consigo necesidades nuevas, y el
hombre buscé el medio practico para el traslado de un lugar a otro o para atender
la urgencia del envio de mercancia para su cambio o venta. Nace asi del ingenio
humano el transporte. Aprovechando todos los recursos que la naturaleza puso a
su alcance, se superd la traccion animal, llegando a la traccion mecanica,
alcanzando a través de multiples modificaciones el perfeccionamiento actual.

A la actual demanda de medios de transporte se ha respondido con una
oferta perfectamente organizada de los mismos, sujeta, para mayor eficacia, a una
serie de consideraciones practicas. En primer término se toman en cuenta los
recursos monetarios del usuario, el medio de locomocion elegido, los margenes
razonables de seguridad, etc.; en segundo término, supone el analisis de la
naturaleza y cantidad de objetos a transportar, a la eleccion del vehiculo
adecuado, el calculo de las distancias, determinacion de la velocidad conveniente,
prevencion de los riesgos que deberan aceptarse, y la determinacion de los costos
de transporte.

Conviene hacer notar que en el presente se puede considerar el transporte
como causa del desarrollo en general, provocando como consecuencia logica un
mayor desenvolvimiento en la actividad economica y al incrementarse el trafico
de los productos, simultaneamente crece la actividad general, traduciéndose en
una ocupacion mayor, y por ende, en una mejor distribucion del ingreso y en un

creciente numero de consumidores.



Gracias al transporte quedan a disposicion de las actividades productoras,
las materias primas, los bienes de capital y la fuerza del trabajo y los
consumidores pueden adquirir los articulos que requieran en el tiempo y lugar
oportuno.

Ha sido inestimable Ia influencia que ha tenido en el trasporte, la industria
automotriz, que surte el mercado con diversas clases de vehiculos por ella
producidos. Es por esto, que dados los trascendentes logros de la red distributiva
acercando al consumidor final en toda la republica, las mercancias, consideré de
importancia realizar un estudio que contemple los principales aspectos
administrativos, comerciales y principalmente financieros de este tipo de empresa,

que actualmente emplea a mas de 80,000 personas en toda la republica mexicana.



A. INDUSTRIA AUTOMOTRIZ EN MEXICO Y SU DESARROLLO.
A.1. INTRODUCCION DEL AUTOMOVIL EN MEXICO.

En el aiio de 1908 se inicia en nuestro pais la era del automévil con la
introduccién de los primeros vehiculos, los cuales alcanzan en le mercado precios
elevados, debido a que la naciente industria produce un volumen reducido de
unidades, condicionadas a la técnica incipiente de aquellos dias, que aunada a las
dificultades de importacion ocasionadas por las escasas redes de comunicacion,
motivan necesariamente que la adquisicion de los automoviles quedara restringida
a los nuicleos de poblacion que obtienen elevados ingresos.

De 1908 a 1916 se internaron en le pais doscientas quince unidades como
promedio anual, la mayoria de ellas tenian como destino la ciudad de México. En
el aiio de 1916, la Federacion de Sindicatos declard una huelga en el mes julio,
ocasionando péridas cuantiosas principalmente en la industria eléctrica y en la de
tranvias. Este conflicto favorecio el empleo del automovil, y mas aan si se
considera la escasez de animales para traccion, que prevalecia en México a raiz
del movimiento revolucionario de 1910.

La revolucion sefiala una etapa de retroceso general en las actividades
economicas del pais; guerra intestina destruye la escasa viabilidad con que
contaba México, ¢ impide la inversion en obras publicas, particularmente de
carreteras. este estancamiento trae como consecuencia la disminucion de
introduccion de vehiculos.

Simultancamente que en México, en los Estados Unidos se desarrollaba

aceleradamente la industria automotriz, el automovil no se dedicaba



exclusivamente al transporte de pasajeros, sino que se habia ampliado y enfocado
hacia una actividad economica mas atil a la colectividad: la distnbucion de
mercancias en el mercado interior, naciendo el autotransporte como instrumento
de competencia del tradicional medio de comunicacion; el ferrocarril.

Al terminar el movimiento armado de 1917, la demanda de vehiculos en le
pais era de aproximadamente de seis mil unidades anuales, cifra que se sostiene,
hasta el aiio de 1924. En 1925 se estima que las umdades en circulacion alcanzan
la cifra de cincuenta y cuatro mil vehiculos entre automoviles y camiones; este
aiio se considera fundamental en el desarrollo economico de México, senalando la
primera etapa de esamblado de vehiculos en el pais. La demanda aproximada es
de nueve mil vehiculos anuales, constituyendo un volumen que hace atractivo el
mercado v la ubicacion de una planta armadora con el objeto de satisfacer tanto la
demanda de unidades como la correspondiente a refacciones. Es la Ford Motor
Company quien funda la primera planta ensambladora de automoviles en México
con un capital social de $ 500,000.00 oro monedas nacional, iniciando sus
actividades en 1926. En 1925, se construye la primera carrretera de asfalto entre
México y Puebla, se crea la Comision Nacional de Caminos que impulsa
decididamente la construccion de carreteras, y se expide la Ley del Impuesto
Especial al consumo de gasolina, cuyos ingresos se canalizan integramente desde
esa época, a la construccion, rehabilitacion y mantenimiento de carreteras.

El primer antecedente de fomento al ensamble de vehiculos por parte del
gobierno, se encuentra en el decreto de fecha 14 de octubre de 1925, que otorga a
la Ford Motor Company de México, S.A. un tratamiento fiscal especial, que
consiste en una reduccion de un 50% de los impuestos de importacion sobre los

automoviles armados.



El 23 de junio de 1926, se expide un reglamento con espiritu de controlar a
los importadores de piezas sueltas y materias primas destinadas a la construccion
dentro del pais, de automoviles y autocamiones. Dicho reglamento incluia dentro
de la franquicia, tomillos remaches, telas de yute, pintura, etc.

El 28 de septiembre de 1926, se publica un nuevo reglamento que ejerce un
mayor control administrativo y fiscal sobre la unica planta ensambladora.
Especifica por vez primera la incorporacion voluntaria de partes nacionales, a
peticion de la empresa.

El siguiente decreto se emite hasta el 10 de junio de 1931. Dispone las
nuevas medidas a que se deben sujetar las ensambladoras: entre ellas las mas
importantes son:

Cambio en las fracciones arancelarias por medio de las cuales se establecen
impuestos diferenciales de importacion para automoviles de pasajeros y camiones
o unidades utilitarias, esto tiene el proposito de gravar en menor escala los
camiones que los automoviles, con el objeto de que la traslacion de impuestos al
precio de los vehiculos no recaiga en las actividades mas necesarias para cl
desarrollo economico del pais, como es el transporte de mercancia.

Lo anterior expresa la posicion del gobiemno respecto a los objetivos que
pretende de la Industria Automotriz, estableciendo tres puntos fundamentales:

Fomento de plantas de annado y acabado de vehiculos para pasaje y carga.

Abaratamiento de esas unidades como necesario para desarrollo vial del
pais.

Necesidad de utilizar partes nacionales en el ensamblado de los vehiculos.

Por decreto del 22 de junio de 1936, se especifica claramente las fracciones

arancelarias por donde pueden importarse las partes para montaje, suprimiendo



franquicias de gasolina y aceites lubricantes, como antecedente de la
nacionalizacion de la Industna Petrolera.

En 1937 "General Motors de México, S.A. de C.V.", empicza a ensamblar
automoviles y camiones, aborda la fabricacion de muebles de acero,
acumuladores, chasises, etc. Las marcas de sus vehiculos fueron micialmente:
Opel, Chevrolet, Pontiac, Oldsmobile, Buick, Cadillac y los camiones GMC y
Chevrolet.

En 1939, se establece la empresa "Fabricas Automex, S.A." ensamblando
las marcas de vehiculos: Chrysler, Dodge, Plymouth y DeSoto y los camiones:
Dodge y Fargo.

En 1939 en Tlanepantla, Edo. de México, se forma la empresa "Anmnadora
Automotriz, S.A.", ensamblando originalmente las marcas Nash, Studebaker y
Willis.

Cuando sobreviene la Segunda Guerra Mundial, la Industria Automotriz
estadounidense, cambia la estructura de su produccion de civil a militar,
interrumpiendo el ensamble de vehiculos y aumentando la insuficiencia de
refacciones en nuestro pais, ocasionando alza de precios con motivo de la
contraccion de la oferta.

Este fenomeno trae como consecuencia la fabricacion de partes
automotrices que contribuyeron a solucionar los problemas ocasionados por la
guerra, sirviendo como base al desarrollo actual de la industria auxiliar de partes
automotrices.

En 1937, se forma "Automotriz O'Farrill, S.A" en Puebla, Pue., para

ensamblar las marcas; Packard, Hillman y camiones MAC.



En 1941 "Automotriz de México, S.A." se establece en el Distrito Federal
para ensamblar unidades de marcas Hudson y Renault.

En 1944 "International Harvester Company of México, S.A. de C.V." se
instala en Saltillo, Coah., para ensamblar camiones de carga tipo liviano medio y
pesado de la marca "International”.

Hasta el afio de 1948, la oferta y demanda nacional de automoviles y
camiones se desarrollaron libremente a través de dos formas: vehiculos armados
en el pais y vehiculos armados en el extranjero; ambos con partes y equipos de
procedencia importada. Interviene el Gobierno cuando la creciente demanda de
vehiculos armados fuera del pais amenazaba en desplazar a las unidades armadas
en México, controlando las importaciones favoreciendo a las empresas que con su
esfuerzo generaban ingresos al pais.

De 1949 a 1962, proliferan marcas, modelos y politicas de integracion de la
rama automotriz. El gobiemo establece una nueva politica automotriz, llevando a
cabo una planeacion econémica mas racional del ensamblado de vehiculos. El 25
de agosto de 1951 se establecen cuotas obligatorias de armado para cada empresa
que posteriormente fueron cuotas maximas. Establecio cuotas proporcionales de
ensamblado, para unidades de transporte de mercancias, automoviles de pasajeros
tanto de lujo como de bajo precio, las deducciones de precios en éstos alcanzo un
3%.

"Disel Nacional, S.A." se establecio en Irolo, Edo. de Hidalgo en 1951,
para fabricar camiones DINA y automoviles FIAT.

La marca Datsun es introducida en el mercado mexicano en 1959,
importando automoviles completos de Japon con el Datsun Bluebird con motor

1200 C.C.



Para 1960 se inicia el ensamble del Datsun Bluebird 1200 C.C; la mayor parte
de las piezas son importadas de Japon.

El 11 de septiembre de 1961, se constituye la Sociedad Mercantil: "Nissan
Mexicana, S.A. DE C.V." con capital social de $5°000,000.00 (Nissan 85%
Marubeni 15%). Esta Sociedad se establecié como importadora y distribuidora.

Sin embargo, el gobierno mexicano siguié la politica de la industrializacion a
través de la sustitucion de las importaciones, escogiendo a la mdustria automotriz
como la mas estratégica para este fin y fue cuando se prohibié la importacion de
autos completos en su decreto de 1962.

Nissan Japon, adecuandose a las circunstancias, decidio quedarse en México
para no perder su mercado, ain cuando este era pequeiio. Fue entonces cuando
Nissan comenzo a aparecer como exportador hacia el mercado internacional.

No obstante Nissan no era capaz de invertir la suficiente cantidad para
establecer su propia planta de ensamble por lo que decidio adecuarse a los
requerimientos del gobiemo encargando a Willis el ensamble de sus unidades
hasta el aiio de 1965, afio en que finalmente se decidid establecer su planta
ensambladora en Civac, Morelos, el 28 de mayo. Todo esto hizo que Nissan fuera
la ultima planta de las siete compaiiias de la industria automotriz en México.
Debido a la limitacion de sus inversiones, desde su inicio adopto la politica de
incorporar la mayoria de sus partes de proveedores nacionales para asi cumplir
con el grado de integracion nacional establecido por el decreto.

El 12 de mayo de 1966 se inicia el ensamble de unidades en las instalaciones

de la planta de manufactura Civac.
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Se constituye la Asociacion Nacional de Distribuidores de Automoviles Nissan
A.C.(AN.D.ANAC.)que relne a todos los distribuidores autorizados Nissan-
Datsun.

En la década de los sesentas, la empresa busco consolidar su presencia
dentro del mercado norteamericano para incrementar su prestigio internacional,
logrando convertirse como el segundo vendedor de carros importados en Estados
Unidos, siguiendo muy de cerca a Toyota.

Nissan Mexicana, duplica su capital social que llega a 310 millones de pesos y
hace planes para invertir en un futuro cercano, otros 250 millones. Inicia la
construccion de su segunda planta de produccion, destinada a la fabricacion de
camiones ligeros.

Para 1978 se inaugura la planta numero tres para maquinado y ensamble de
motores, ubicada en Civac. Inicia sus operaciones la planta de fundicion de hierro
gris, ubicada en Lerma, Edo. de Mexico.

En 1978 se inaugura el centro de distribucion de refacciones y Servicio en
Toluca, Edo. de México y se coloca la primera piedra de la planta Aguascalientes.

En 1982 inicia la produccion de la planta de fundicion de piczas de aluminio,
en la planta de Aguascalientes. Se constituye la empresa industrias Nipomex del
Centro con el objeto de manufacturar partes automotrices para los vehiculos que
fabrique en México, Nissan Mexicana, S A. DEC.V.

En 1983, arranca la produccion de las plantas de estampado de carrocerias, de
ensamble y maquinado de motor en Aguascalientes.

En 1984 se inicia ¢l cambio de imagen corporativa de "Datsun” a "Nissan™.

Hace su aparicion el modelo '84 Tsuru con motor transy ersal y 1600 ¢.C. (B-1I).



El 1° de enero de 1987, s¢ incorpora a Nissan Mexicana, industrias Nipomex

que a partir de esta fecha adopta el nombre de "Nissan Mexicana, S.A. DE C.V.".



CAPITULO 2
ORGANIZACION, ADMINISTRACION Y DESARROLLO DE UNA
AGENCIA AUTOMOTRIZ

En el siguiente capitulo, se explicaran las diferentes funciones y
departamentos de una empresa distribuidora de automoviles, lo que nos permitira

una mejor comprension respecto a la operacion de este tipo de negocio.

A.L. DIRECTOR GENERAL

La persona a este cargo, recibe diariamente informacion del movimiento del
negocio, es el principal responsable del buen funcionamiento de la empresa y por
esto debera tener exacto conocimiento de todo lo que sucede en la organizacion.
Es el Director General quien dirige la empresa, fija politicas y toma las decisiones
que por su importancia puedan afectar de manera importante el funcionamiento y
el éxito de ésta.

El Director General sera el coordinador de la empresa, deberi recopilar y
supervisar la informacion y manejo de cada departamento. Presentara resultados
al Consejo de Accionistas y lo mantendra informado de cualquier operacion o
movimiento que se realice en el negocio. Tendra a su vez, contacto directo con
todos los departamentos lo que le permitira conocer y dirigir de manera eficiente
el personal.

Esta persona dara la aprobacion a cualquier operacion que se realice, por
ejemplo, autorizara los plazos, créditos, descuentos, etc, conforme a los

lineamientos y directrices que el Consejo de Accionistas haya defimdo y
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estipulado previamente; cualquier excepcion o asunto que no esté contemplado en
la operacion cotidiana de la empresa, deberia de ser presentado al Consejo de
Accionistas.

Dentro de las principales funciones que realiza el Director General se
encuentran las siguientes:

+ Analiza el estado financiero de la empresa y dicta las medidas
correspondientes para mantener ambas situaciones dentro de los lineamientos
establecidos por el Consejo de Administracion.

+ Determina y actualiza las politicas generales de operacion en materia de:
Finanzas, Ventas, Publicidad, Recursos Humanos y Compras entre otros.

+ Establece los limites de autoridad a todas las gerencias de la empresa.

+ Formula en coordinacion con los gerentes de las diferentes areas las
estrategias adecuadas para alcanzar los objetivos de la empresa.

+ De manera genérica, planea, supervisa, coordina y dirige los recursos
humanos, materiales y financieros de la empresa de acuerdo a sus politicas y

necesidades de crecimiento a corto y largo plazo.
A.2. DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS

Este departamento estara constituido por un jefe, dos secretarias y uno o dos
cobradores, segin sea la necesidad. Debera contar con la asesoria de un
Abogado, en los casos necesarios.

El manejo de este departamento consistira en la recepcion y revision de los
documentos provenientes de los departamentos de Ventas de unidades,

Refacciones y Servicio; se clasifican y ordenan estos documentos por orden de
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vencimiento, para de esta manera tener control diario de los mismos. A la vez se
llevara un registro de los documentos y las cuentas ya pagadas por separado.

El control diario de los documentos presentados a cobro sera por triplicado,
original para el departamento de contabilidad, copias para el Administrador
General y copia para el mismo departamento.

A los cobradores se les formulara una relacion diaria de los documentos que se
les entregan para su cobro, ésta sera por duplicado, original para el Departamento
y copia para el cobrador.

En este departamento se centraran todas las autorizaciones de créditos. Todos
aquellos créditos que se concedan fuera de lo anterior, quedaran bajo la
responsabilidad absoluta de quien o quienes asi lo hayan permitido, debiendo
pagar con sus propios recursos aquellos que por tal motivo no se recuperan.

Todos los créditos que otorgue la empresa, deberan guardar unidad de cniterio,
por lo que deberan solicitarse conforme el procedimiento y en los formatos
vigentes, recabandose y verificandose los datos ahi asentados.

Todas las solicitudes de crédito deberan ser gestionadas por la jefatura
administrativa con base en el expediente de ventas guardandose en ese sentido un
orden, y prioridad, conforme el consecutivo y fecha de inicio de cada operacion
que requiera autorizacion de crédito.

Toda solicitud gestionada y recibida debera cotejarse, mvariablemente con las
fuentes de informacion, bien sea por el responsable interno de crédito v cobranza,
o0 a través de terceros en su caso, para que dentro de un plazo no mayor de 48
horas se resuelva en defimtiva el credito.

La suscripcion de los pagarés y otros titulos de crédito que la empresa

considere necesarios para garantizar las operaciones autorizadas, dcben realizarse
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por el cliente y su aval invariablemente, llevandose a cabo cn las mstalaciones de
la empresa para asi hacerle entrega de su(s) unidad(es).

Las cantidades cubiertas por los clientes conforme a las bases de las
operaciones autorizadas, debe de ser recibida por la caja de la empresa, para ser

liberados los documentos o titulos correspondientes.
A.3. GERENCIA DE VENTAS

Esta unidad de trabajo es de vital importancia ya que es el principal renglon de
ingresos del negocio, y ademas la venta de vehiculos representan en el futuro una
fuente de ingresos para los departamentos de Refacciones y Servicios.

Este departamento contara con un gerente, agenies de ventas v una o dos
secretarias recepcionistas, segin se requiera.

El Gerente debera ser una persona con la preparacion y experiencia que
requierc un cargo de esta naturaleza, debera asegurar que los programas v
pronosticos de ingresos y egresos de la empresa se cumplan, supervisando y
coordinando el funcionamiento de las areas a su cargo, conforme a las politicas y
procedimientos vigentes, ademas es responsable de los inventarios de venta y de
llevar a cabo la programacion, control y evaluacion de las ventas de unidades.

El titular del puesto en el desarrollo de sus funciones participa en una junta
diaria con los ejecutivos de ventas para determinar el programa de trabajo de cada
uno de ellos. Se tendra una junta semanal con la direccion para revisar y evaluar
resultados de los programas de ventas, asi como para establecer acciones
orientadas a alcanzar una posicion competitiva en el mercado.

Este departamento trabajara de la siguiente manera:
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Los cjecutivos de ventas, buscan prospectos y atienden a los clientes que
visiten el negocio; al momento que un cliente decide efectuar la compra, se
presenta con el Gerente, se define la operacion y se le formula el contrato
correspondiente.

Si la operacion es de crédito, se pasaran al departamento de crédito y cobranza
los documentos aceptados.

En este departamento también se llevara a cabo la tramitacion de placas y
tenencia para el cliente, ademas entregara la poliza de parantia y toda la

documentacion necesaria.
Ad. GERENCIA DE REFACCIONES

Este departamento estara dirigido por un jefe especializado en el ramo, debera
impulsar las ventas y ademas tendra la responsabilidad del almacén. Contara con
un personal debidamente preparado, el cual para su mayor desempeilo, se le
otorgara una comision sobre ventas, para de esa manera estimularlos v lograr un
mayor volumen de ventas.

Il departamento debera contar con un inventario suficiente de refacciones de
acuerdo con la demanda de la clientela.

[l jefe de este departamento es responsable de asegurar el control de las
refacciones identificandolas para sus codificaciones, asegurando su resguardo,
asimismo; es responsable por el monto del total de inventario por lo que debe
operar el sistema de inventarios que determina existencias y valores a la fecha,
por lo que es indispensable que tenga actualizadas las cotizaciones, listas de

precios, descuentos v puntos de resurtido, ademas debe operar los registros y
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controles de salidas y entradas de cada pieza, tanto para la venta directa como
para las asignadas para el area de servicio identificandolas y valorizandolas,

debiendo elaborar reportes semanales y mensuales para conocer las tendencias.
A.5. DEPARTAMENTO DE SERVICIO

Este departamento requiere de una atencion muy especial, ya que scgun el
servicio que se les proporcione a los clientes, podemos seguir contando con ellos.

En este departamento se atiende la recepcion de unidades para su verificacion
y €Il Su caso reparacion, asimisimo, s€ programan las ordenes de trabajo, y el
diagnostico y presupuestacion del trabajo solicitado.

El jefe de taller, es responsable de atender las operaciones previas a la venta y
verificacion de detalles especificos de las unidades nuevas que sc entregan,
conforme el listado de fabrica. Es responsable del inventario de herramientas, y la
buena imagen y estado de las instalaciones y equipo, ordenando su inmediata
reparacion en caso necesario. Supervisa las medidas de seguridad e higiene,
equipos contra incendios y robo, y el buen estado de estos equipos. Efectua
estudios para mejorar la ubicacion de los equipos, rampas, etc., dentro del taller a
fin de mejorar la distribucion de acuerdo a las necesidades, y lo remite a la
Direccion General para su autorizacion.

El jefe de este departamento, conservara las buenas relaciones con los clientes,
compailias de seguros y flotilleros, atendiéndoles cortésmente.  Atendera
personalmente a los representantes de la planta armadora, en sus visitas a la

empresa, y proporcionara los reportes que estos le soliciten.
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Es necesario que en este departamento se elaboren programas de operacion a
corto y largo plazo, apoyandose en las necesidades del departamento y remitiendo
estos proyectos a la direccion general para su aprobacion. Debera coordinar con
el jefe de refacciones, los objetivos de ventas de refacciones por taller,
estableciendo los medios para cumplirlos. Vigilara las politicas del departamento,
para encausar correctamente las actividades del personal, y que de esta manera,
estos puedan cumplir eficazmente con todas las actividades encomendadas y

cuenten con el equipo y herramienta adecuado para el desempeiio de sus labores.
A.6. DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

En este departamento se concentra el movimiento diario de la negociacion, por
lo cual puede definir en un momento dado, la situacion real de la empresa, estara
dirigido por un Contador Publico, quien ademas contard con los auxiliares
necesarios.

La contabilidad se manejara por medio de Polizas y se necesitardn los
siguientes libros:

+ Registro Diario de Pohzas,

+ Mayor,

+ Inventarios y Balances,

+ Auxihares de Gastos,

+ Auxiliares de ventas,

+ Auxiliar de Ingresos por Servicios

El Departamento de Contabilidad recibira diariamente los reportes de los

diferentes  departamentos, los rectificara y formulard las  polizas  por los
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movimientos efectuados. Las funciones principales de este pucsto son las
siguientes:

+ Mantiene en orden y actualizados los registros y libros de contabilidad.

+ Mantiene tramites fiscales que se requicran ante las dependencias
correspondientes.

+ Efectia los Estados Financieros en forma clara y veraz.

+ Formula las diferentes clases de documentos.

+ Lleva a cabo con su personal el correcto registro en libros y auxiliares de
todas las operaciones.

+ Mantiene actualizados y en orden los registros de contabilidad.

+ Verifica las polizas de ingresos, egresos y diario.

+ Registra diariamente las operaciones de efectivo en bancos.

+ Supervisa las polizas de cheques por pagos, a proveedores, verificando que
los precios, sumas, impuestos y descuentos sean correctos.

+ Revisa las copias de las facturas por las ventas de unidades.

+ Supervisa los arqueos efectuados al departamento de refacciones.

+ Supervisa el correcto pago de ISAN (Impuesto Sobre automoviles Nuevos).

+ Supervisa el correcto pago a proveedores de los diferentes departamentos
de la empresa.

+ Supervisa las conciliaciones bancarias.

+ Supervisa los cheques efectuados por concepto de nominas y los comprueba
con la nomina.

+ Supervisa la correcta captura de polizas y demas registros contables.

El catdlogo de Cuentas con que se trabajara, y las cuentas que tienen mayor

movimiento son las siguientes:



CATALOGO DE CUENTAS
. ACTIVO
Circulante:

- FONDO FIJO DE CAJA
- BANCOS CUENTAS DE CHEQUES
- DOCUMENTOS POR COBRAR
- CLIENTLS
- DEUDORES DIVERSOS
- INVENTARIO DE VEHICULOS
- INVENTARIO DE REFACCIONES

- TERRENOS
- EDIFICIOS, CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES
- MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA
- EQUIPO DE TRANSPORTE
- EQUIPO Y HERRAMIENTA TALLER
- DEUDORES A LARGO PLAZO
- ACCIONES Y VALORES

Difendo:
- GASTOS DE INSTALACION Y ADAPTACION

- IMPUESTOS ANTICIPADOS

- GASTOS ANTICIPADOS

Reservas Complementarias de Activo:
- RESERVA PARA CUENTAS Y DOCUMENTOS INCOBRABLES



- RESERVA PARA DEPRECIACION DE EDIFICIO,
CONSTRUCCION E INSTALACIONES
- RESERVA PARA DEPRECIACION DE MOBILIARIO Y
LEQUIPO DE OFICINA
- RESERVA PARA DEPRECIACION DE EQUIPO DL
TRANSPORTE
- RESERVA PARA DEPRECIACION DE EQUIPO Y
HERRAMIENTA DEL TALLER.
- RESERVA PARA AMORTIZACION DE GASTOS DE
INSTALACION Y ADAPTACION
2.PASIVO
Circulante:
IMPUESTOS POR PAGAR
DOCUMENTOS POR PAGAR
PROVEEDORES
CUENTAS POR PAGAR
CREDITOS BANCARIOS
ACRELEDORES DIVERSOS
DIVIDENDOS POR PAGAR
3CAPITAL
Capital:
- CAPITAL SOCIAL
- ACCIONISTAS

1

Superavit Ganado:
- RESERVA LEGAL
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- RESERVA DE REINVERSION
- RESERVA DE PREVISION
- UTILIDADES POR APLICAR
- PERDIDAS Y GANANCIAS
Déficit:
- DEFICIT
4. CUENTAS ACRELEDORES DE RESULTADOS
Ingresoes por Operaciones Noomales:
- VENTAS DE VEHICULOS
- VENTAS DE REFACCIONES
- INGRESOS POR SERVICIOS PRESTADQS (Taller)
Ajustes a Costos de Adquisicion:
- DEVOLUCIONES SOBRE COMPRAS DE VEHICULOS
- DEVOLUCIONES SOBRE COMPRAS DE REFACCIONES
- REBAJAS Y BONIFICACIONES SOBRE COMPRAS DE
VEHICULOS
- REBAJAS Y BONIFICACIONES POR SERVICIOS
PRESTADOS EN TALLER
- REBAJAS Y BONIFICACIONES SOBRE COMPRAS DL
REFACCIONES
Productos Financieros:
- PRODUCTOS FINANCIEROS
Otros Ingresos:
- VENTAS DE ACTIVO FLJO
- PRODUCTOS DIVERSOS



5. CUENTAS DEUDORAS DE RESULTADOS
Costo de Adquisicion de Mercancias:
- COMPRA DE VEHICULOS
- COMPRAS DE REFACCIONES
- GASTOS SOBRE COMPRAS DE REFACCIONES.
Disminucion a los Ingresos:
- DEVOLUCIONES SOBRE VENTAS DE VEHICULOS
- DEVOLUCIONES SOBRE VENTAS DE REFACCIONES
- REBAJAS Y BONIFICACIONES SOBRE VENTAS DE
VEHICULOS
- REBAJAS Y BONIFICACIONES SOBRE VENTAS DE
REFACCIONES
- REBAJAS Y BONIFICACIONES SOBRE SERVICIOS
PRESTADOS
Gastos de operacion:
- GASTOS DE VEHICULOS
GASTOS DE SERVICIOS PRESTADOS
- GASTOS DE VENTA
- GASTOS DE ADMINISTRACION
- GASTOS FINANCIEROS

Ouros Gastos v Pérdidas:
- COSTO DE VENTAS DE ACTIVO FUO
- COSTO DE VENTAS Y PRODUCTOS DIVERSOS
- OTROS GASTOS Y PERDIDAS

Impuesto Sobre la Renta:



- IMPUESTO SOBRE LA RENTA
El Departamento de Contabilidad pasara diariamente sus Polizas al libro
correspondiente, formulara la Balanza de Comprobacion mensualmente asi como

Estado de Resultados y Balance General.
AT DEPARTAMENTO DE SISTEMAS COMPUTACIONALES

Esta umdad de trabajo seri la responsable de organizar, supervisar y plancar el
buen funcionamiento de los sistemas de los diferentes departamentos de la
empresa, asi mismo lleva a cabo la implantacion de nuevos programas para lograr
la mayor eficiencia y rapidez en los diferentes controles. s responsable del
mantenimiento del equipo, formas, papeleria, discos magnéticos y cualquier otro
accesorio que tenga relacion con los sistemas y equipo de computo.

Esta umdad tiene relacion con todos los departamentos de la empresa.
Reporta directamente al Director General y sus prncipales funciones son las
siguientes:

+ Lleva a cabo la capacitacion del personal operador de computadoras, para
el correcto manejo de los sistemas.

+  Supervisa ¢l buen  funcionamiento  del sistema en los diferentes
departamentos de la empresa.

+ Es responsable de las compras de cquipo de computo asi como de los
servicios de mantenuniento al equipo ya nstalado.

+ Formula nucvos proyectos para lograr la mayor eficiencia y rapidez en las
actividades desempenadas por medio del sistema

i Corrige oportunamente las fallas detectadas en el sistema.



Este departamento debera estar constituido por un Licenciado en Sistemas, y
auxiliar si se requiere, la actualizacion constante del personal que mtegra este
departamento es indispensable tanto en los sistemas de computo como en las
modificaciones y cambios de politicas fiscales, calculos de nominas, impuesltos,

clc.
A.8. MESA DE CONTROL

El objetivo de este puesto, es el de llevar un control especifico de cada uno de
los pedidos levantados por el personal de ventas, (independientemente del tipo de
operacion) desde su inicio hasta la entrega de la unidad, conociendo la situacion
de cada pedido durante todo el tramite.

El alcance de este puesto es el de proporcionar informacion al departamento
de ventas, tesoreria, asi como operar como un canal informativo tanto para el
cliente, como para ¢l vendedor.

El procedimiento que se llevara a cabo en este departamento se detallara
enseguida: Mesa de Control recibira todos los pedidos en su original y sus tres
copias legibles v perfectamente elaborados con los siguientes datos:

A) FECHA, MES Y ANO

B) NOMBRE Y/O RAZON SOCIAL, DOMICILIO, COLONIA,
TELEFONO, POBLACION Y ESTADO

C) NOMBRE DEL AVAL, DIRECCION, COLONIA, TELEFONO,
POBLACION Y ESTADO. (UNICAMENTE EN OPERACIONES DE
CREDITO)
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D) UNIDAD, ANO, COLOR, TIPO, MOTOR, No. DE SERIE Y No.
ECONOMICO
E) DESGLOSAR LAS CANTIDADES SEGUN EL TIPO DE OPERACION:
+ EL PRECIO DE LISTA
DESCUENTO Y PORCENTAIJE DEL DESCUENTO
CORTESIAS
PLACAS Y TENENCIA
PERMISOS
+ VARIOS
F) DESGLOSAR LA FORMA EN QUE EL CLIENTE LIQUIDARA DICHA
OPERACION CONSIDERANDO:
+ DEPOSITO EN CUENTA
+ ENGANCHE
+ SALDO A FINANCIAR

+ OBSERVACIONES: En estos renglones el vendedor anotara claramente

-

+

+

I

que tipo de financiamiento que tendra el cliente, especificando si es crédito de
casa, (numero de documentos, e importe de cada uno de ellos) si es de contado, si
es por arrendadora (nombre de la arrendadora), o si es por medio de un crédito
bancario (nombre del banco y plan bancario) y por altimo si paga con cheque, de
que banco se expide el cheque.

G) EN CASO DE OPERACIONES CON PERSONAS MORALES O
PERSONAS FISICAS CON ACTIVIDADES EMPRESARIALES, SOLICITAR
COPIA DEL REGISTRO FEDERAL DE CAUSANTES (RFC).

H) EL PEDIDO DEBERA LLEVAR LAS FIRMAS DE:

+ VENDEDOR



+ COMPRADOR

+ GERENCIA DE VENTAS

+ GERENCIA DI CREDITO Y COBRANZA. (En  caso de
operaciones de crédito que este departamento considere viable).
OPERACIONES DE CONTADO:

En operaciones de contado una vez elaborado el pedido, se proporcionara esta
nformacion a Mesa de Control, asi como el pago y/o liquidacion para su tramite
en ¢l departamento de tesoreria.

La rclacion v ¢l proceso que Mesa de Control tendra con otros departamentos
es la siguiente:

DEPARTAMENTO DE TESORERIA:

Este departamento recibe ¢l pedido y el enganche revisando que contenga toda
la nformacion requenda y expedira un recibo de caja para el chente en caso de
que no lleve ninguna anomalia.

Con excepcion de operaciones que no se tengan las unidades dispomibles,
quedaran pendientes los siguientes datos: numero economico, color, motor y
numero de serie.

DEPARTAMENTO DE VENTAS:

Una vez asignada la umdad, cste departamento informara al departamento de
Tesoreria mediante una copia del pedido a través del Gerente de Ventas, para que
¢l departamento de Tesoreria archive conjuntamente con otra copia del pedido en
su respectivo expediente.

MESA DE CONTROL:



Abrird un expediente por cada pedido en tramite y asignando un nimero de
cuenta en forma consecutiva, asi mismo al cancelar un pedido, debera recolectar
el oniginal con sus copias.

DEPARTAMENTO DE TESORERIA:

Una wvez entregado el recibo de caja, archivara una copia del pedido
conjuntamente con la copia del recibo de caja, asi como claborard un reporte de
ingresos diariamente adjuntando lo siguiente:

+ Copia de la ficha de ingresos.

# Copia de los recibos de caja.

+ Copia de la relacion de recibos.

DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

Este departamento registrara oportunamente estos anticipos mediante poliza de
1N2Iesos.

DEPARTAMENTO DE TESORERIA:

Cuando el pedido se encuentre totalmente liquidado, este departamento
claborard la salida respectiva, (en operaciones de contado scra en efectivo o
cheque certificado a nombre de la Empresa) asi mismo este departamento enviard
copia de la autorizacion de la salida del vehiculo al departamento de tramites para
su respectiva lacturacion.

Unicamente en las operaciones que se realicen a través del Sistema Financiero,
se facturarin y se procedera a la entrega de la factura conjuntamente con una
carta donde sc especifique la entrega de la factura y esta debera ser firmada por la
mstitucion. Lsta carta debera permanceer en el expediente del vehiculo.

DEPARTAMENTO DE VENTAS:
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Para las cancelaciones de pedidos por cambio de unidad, nombre, forma de
pago, ctc. se requiere ¢l recibo original para que se anexe al nuevo pedido y asi el
departamento de Tesoreria cancelara este recibo y expedira otro con los nuevos
datos del pedido, enviando ¢l pedido cancelado al departamento de Contabilidad
para su registro.

DEPARTAMENTO DE TESORERIA:

En ¢l mismo reporte de recibos de caja, se mencionaran los recibos cancelados
para que ¢l departamento de Contabihidad registre las cancelaciones y registre los
nuevos anticipos con los nuevos datos.

OPERACIONES DE CREDITO

Se aseguran los mismo procedimientos que en las operaciones de contado,
unicamente variando en los siguientes puntos:
DEPARTAMENTO DE VENTAS:

Elaborara una solicitud de crédito la cual anexara al pedido para que el
departamento de crédito venfique los datos.
DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA:

Una vez autorizado el crédito, informara al personal de ventas y se claboraran
los respectivos pagarés.  El Gerente de Crédito y Cobranza firmara el pedido
original.

DEPARTAMENTO DE VENTAS:

Se encargara, que scan firmados por el cliente y por el aval en su caso, junto
con ¢l contrato de Reserva de Dominio y los proporcionara al departamento de
Crédito y Cobranza para su tramite respectivo.

DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA:

30



Firmara una copia del pedido para que el Departamento de Tesoreria elabore
su respectiva salida.
DEPARTAMENTO DE TESORERIA:

Quincenalmente proporcionara al departamento de Recursos Humanos una
relacion de todos los pedidos cerrados para su correspondiente pago de comision
por nomina, segun el tabulador vigente en ese momento.

Tesoreria informara a tramites de los pedidos listos para su facturacion.  Solo
las operaciones que se realicen con Arrendadoras, se facturarin con anticipacion
ya que entregarin un contrarecibo, cuando reciban la factura.
DEPARTAMENTO DE VENTAS:

Las cortesias otorgadas a clientes deberan ser firmadas de recibido al entrega

de la unidad para que se cumpla la deductibilidad de estos gastos.
A9 DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS.

Este departamento s¢ encargara principalmente de supervisar ¢l reclutamiento
y seleccion de personal asi como el control administrativo del personal de la
empresa y coordina las actividades de capacitacion y adiestramiento.  Esta unidad
de trabajo contara con un Gerente, un encargado de nominas y una asistente de
reclutamiento y seleccion si s necesario.

El Gerente de este departamento tendra como principales funciones y
responsabilidades, las siguientes:

+ Llevar a cabo el reclutamiento y scleccion de los miveles gerenciales

solicitados por la direccion General.



£ Supervisar el reclutamiento y o seleccion  requerido por los  demas
departamentos,

+ Supervisar la debida autorizacion de las requisiciones de personal.

t Supervisar entrevistas de seguimiento al personal de recién ingreso asi como
entrevistas de salida y estudios socio-econdmicos.

+ Supervisar el orden y control de expedientes del personal de la empresa.

+ Autorizar cartas de recomendacion y de trabajo requeridas por ¢l personal de
la cmpresa.

+ Llaborar reportes de indice de rotacion, ausentismo y puntualidad de los
empleados de la empresa.

+ Supervisar el vencimiento de contratos del personal de recién ingreso y
autonizar el personal permanente en la empresa.

+ Llevar a cabo la mtegracion de las comisiones mixtas de Seguridad e
Higicne.

+ Formular los planes de capacitacion de la empresa y supervisar su registro
ante las autonidades correspondientes.

+ Supervisar el cileulo de las liquidaciones por renuncia o despido.

+ Supervisar la induccion del personal a la empresa.

+ Aplicar las sanciones previstas en el Reglamento Interno de Trabajo, previa
consulta con los gerentes o jefes departamentales.

+ Llevar a cabo en coordinacion con el Director General y los Gerentes
Departamentales la revision de sucldos y salarios.

+ Levar a cabo la coordinacion de los eventos recreativos, culturales y

especiales de la empresa.



+ Supervisar que el personal que asiste a cursos de capacitacion sea cl idonco
de acuerdo a las necesidades que existan.

+ Supervisar que los periodos de vacaciones tomados por los empleados sean
los correctos.

+ Vigilar el correcto y puntual pago del IMSS, INFONAVIT vy
FONACOT.

b Supervisar la correcta elaboracion de las nominas

El encargado de nominas es responsable de los tramites efectuados ante cl
IMSS, INFONAVIT y FONACOT, ademas de reahzar el calculo correcto y
oportuno de las nominas.

Las principales funciones de este puesto son las siguientes:

t Revisar la hista de asistencia del personal de la empresa y determinar faltas,
incapacidades y permisos que repercutan en la elaboracion de la nomina.

+ Llevar el caleulo de las comisiones para el personal de Ventas, Relacciones
y Servicio, y lo remite al gerente de Recursos Humanos para su autorizacion.

+ Recopilar la informacion necesaria referente a los destajos y proceder al
caleulo de horas trabajadas por los mecanicos y efectuar la nomina semanal.

t Determimar y caleular vacaciones, renuncias y despidos.

+ Realizar los pagos correspondientes al Seguro Social

+ Realizar ajustes de hiquidaciones bimestrales del IMSS.

+  Realizar altas, bajas y modificaciones del salano y los presentar
oportunamente al IMSS.

+ Llevar el control del libro del IMSS.

F Realizar el Henado de formas por riesgos de trabajo del IMSS.

t Realizar ordences de cheques por concepto de nominas.
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4+ Remitir las nonnnas semanales v quineenales al Gerente de Recursos
Humanos, Contador y Gerente de Tesoreria para su autorizacion.

El asistente de reclutamiento y seleccion es responsable de estas funciones del
personal requerido por los diferentes departamentos de la empresa, asi mismo
brinda apovo al Gerente de Recursos Humanos en las diversas actividades del
departamento.  Algunas de la funciones principales de este pucsto son las
siguicnies:

+ Llevar a cabo ¢l reclutamiento vy seleccion del personal requendo por los
diversos departamentos de la empresa.

+  Llevar el control de requisiciones autorizadas para proceder a cubnr la
vacanic requerida.

+ Aplicar examenes técnicos v psicométricos al personal viable para cubrir la
vacante existente.

+ Llevar a cabo la induccion del personal de nuevo mgreso.

+ Llevar a cabo el registro de los planes y programas de capacitacion.

+ Ser responsable de requerir las constancias de habilidades al personal que
asiste a los cursos de capacitacion.

+  Ser responsable de estructurar expedientes del personal de nuevo ingreso
asi como de mantener en orden los expedientes del archivo.

+ Ser responsable del llenado de contratos y de la vigencia de los mismos
dando aviso al gerente de Recursos Humanos para proceder a su renovacion,

+ FElaborar memorandums, cartas de renuncia, de recomendacion, asi como las

tarjetas de checar.
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CAPITULO 3
EXPOSICION DE NUEVAS ALTERNATIVAS Y ESQUEMAS DE
FINANCIAMIENTO PARA UNA AGENCIA AUTOMOTRIZ

Para la agencia automotriz que venmimos analizando, las necesidades de
recursos que le permitan apoyar su operacion de corto y largo plazo suelen
satislacerse por medio de diversos tipos de apoyo financicro. Algunos de los
instrumentos  de uso comun en ¢ésta rama de la actividad ccondmica son

exammados en este capitulo.

A. LINEAS DE CREDITO

El Sistema Bancario como parte del Sistema Financiero Mexicano, pone al
alcance de las agencias automotrices que requieren financiamiento, las lincas de
crédito que mas adelante se comentan, las cuales estan sujetas solo a la
disposicion de recursos por parte del Banco. No debemos perder de vista que una
distribuidora  automotriz - requicre  [inanciamientos  tanto  para  apoyar — sus
necesidades operativas o de corto plazo, como para sus planes de mas largo
plazo. Por tal motivo, a continuacion se mencionan y analizan brevemente, las

diferentes lineas de crédito a las que una empresa de éste tipo puede tener aceeso.

A CREDITO SIMPLE O EN CUENTA CORRIENTE

Las instituciones de crédito otorpan préstamos para ser operados en cuenta

corriente, mediante disposiciones para cubrir sobregiros en cuenta de cheques o

d
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alouna necesidad temporal de tesoreria. Es un credito revolvente, y una
derivacion de éste es la tarjeta de erédito, por medio de la cual la mstitucion de
crédito se obliga a pagar por cuenta del acreditado los bienes y servicios que
éste adquicra. Recientemente se han adoptado modalidades que permiten
documentar operaciones con el cobro de sus respectivos intereses, asi como la
transferencia electronica de fondos a través de este crédito. Su principal
propésito ¢s proporcionar liquidez inmediata al acreditado. Este tipo de erédito
es usual en las distribuidoras va que debido al la intencidad en ¢l uso de capital
de trabajo v las fuertes sumas de dincro que en algunos dias en especifico del
mes es necesario erogar, este tipo de linea de crédito pasa a ser muy operanie.
Este crédito se documenta con pagarés que tienen un plazo de pago no

mayor de 180 dias y s¢ amortiza al liquidarios en uno o varios pagos.
A.2. DESCUENTO DE DOCUMENTOS

Este financiamiento consiste en transferir en propiedad titulos de credito a
una institucion de erédito, quien pagara en forma anticipada el valor nommal
del titulo menos ¢l importe de los intereses correspondientes entre la fecha del
descuento y la fecha de su vencimiento y una comision por la operacion. Su
proposito principal es darle a la empresa una recuperacion inmediata de los
documentos por cobrar a clientes.

Los documentos provienen principalmente de operaciones de compraventa
de mercancias, operacion que se denomina "descuento mercantil”. Este tipo de
linea, por el tipo de bien que se vende en las distribuidoras, es de mucha ayuda,

ya que es frecuente que la agencia en directo otroge crédito a sus clientes, lo
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que requiere de capital de trabajo para poder financiar este tipo de operaciones,
0 bien el disponer de una linea de crédito de Descuento de Documentos. Como
un esquema muy similar a éste podemos mencionar ¢l Factoraje, ¢l cual se
explicard posterionnente en este capitulo.

Estas operaciones se realizan principalmente a corto plazo, generalmente
con un vencimiento de 90 dias, pudiendo ser hasta de 180 dias.

El descuento de documentos opera en forma revolvente, esto es, se cobran
documentos y se descuentan otros.

La tasa de mterés esta basada en el Costo Porcentual Promedio del dinero
(C.P.P.), y ultimamente en la Tasa Interbancaria Promedio ( TIP ) la cual es
variable, mas una sobretasa fijada por el banco acreditante.

Los intereses se cobran anticipadamente, descontandose de los documentos.

A3 PRESTAMOS QUIROGRAFARIOS O PRESTAMOS DIRECTOS
SIN GARANTIAS

La mstitucion de crédito los otorga con base en la solvencia y moralidad del
solicitante. S¢ puede disponer del crédito en forma revolvente pero deben
liquidarse a su vencimiento. Puede requerirse de aval y generalmente los
créditos son a 90 dias pero pueden tener hasta un ano de plazo. Cuando estos
préstamos tienen garantia se les Hama préstamo con colateral, entregandose
como garantias documentos o contrarccibos de clientes, siendo la amortizacion
del préstamo al vencuniento de los documentos.

La tasa de interés esta basada en el CPP mas una sobretasa (hada por ¢l

banco acreditante.
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Los intereses se cobran anticipadamente, de modo que ¢l chente recibira
unicamente el monto liquido, esto es, ¢l monto autorizado del credito menos los
mtereses.

Este tipo de linea de crédito es comun, en las distribuidoras ya que
permiten ¢l solventar necesidades en tesoreria sin tanto papeleo, y si existe un
historial positivo con las instituciones bancarias v se cuenta con patrimonio
solido por parte de los accionistas o dueios de la empresa, es factible que se

pueda disponer de este tipo de lincas.
A4 PRESTAMOS DE HABILITACION O AVIO

Este crédito con garantia se otorga a corto y mediano plazo, siendo cl
maximo autorizado de cinco anos y generalmente de dos a tres aios, y se utiliza
para financiar la produccion de la actividad economica a la que la empresa se
dedica.

Los créditos para la industria se destinan para adquiric materias primas,
materiales, mano de obra y los costos relacionados con la produccion en
proceso.

Ll maximo del crédito no debera exceder 75 por ciento de las compras o
costos que se adquicren, pudiendo financiar ¢l 100 por ciento si s¢ olorgan
garantias adicionales para que el crédito represente como maximo el 66 por
ciento del valor total de las garantias.

La tasa de interés esta basada en el CPP, mas una sobretasa fijada por el
banco acreditante. Ademas, como apertura de crédito podrin cobrar el 1 por

ciento sobre ¢l importe total de financiamiento a la firma del contrato.
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Los intereses son cobrados sobre saldos insolutos vencidos, pudiéndose
amortizar ¢l préstamo en forma mensual, trimestral o semestral, dependiendo de
las necesidades especificas del cliente.

Este tipo de lincas de crédito no son muy utilizadas por empresas como
las que se analizan en este documento, sin embargo se pueden disponer, en el
financiamiento de partes y refacciones automotrices, que pueden llegar a sumar
cantidades de importancia en la distribuidora, asi como también ¢l hacerse de
recursos para solventar la inversion en mano de obra, que en el departamento
de servicio requicre de recursos, tanto para su mantenimicnto, cono para su
capacitacion y adiestramiento.

Las garantias se constituyen por los bienes adquiridos, asi como los frutos,
productos o usufructos que se obtengan del crédito. El crédito se establece en
contratos privados ratificandose ante un corredor pablico e inscribiéndose el

gravamen sobre las garantias en el Registro Publico de la Propiedad.
A5 PRESTAMOS REFACCIONARIOS

Este crédito con garantia se otorga a mediano o largo plazo v se emplea
para linanciar principalmente activos fijos tangibles, inversiones de mediano o
largo plazo y tambien para la hiqudacion de pasivos o adeudos fiscales
relacionados con la operacion de la empresa.

Estos créditos  se  destinan  para  adquiric  maquinaria,  equipo,
stalaciones, construcciones en general, bienes muebles ¢ inmuebles, asi como

para hiquidar adeudos fiscales o pasivos relacionados con la operacion.



Tambien se pucden aphear o adeudos fiscales o pasnos elacionados con
la operacion. Lste eredito tiene un plazo legal de 15 aio:.

El impoite del erédito ne debera exceder del 75% del valor de la
mversion que se i Jde reahzar, pudiendose financiar ¢l 100% 81 se otorgan
varantias adicionales para que ¢l aedno represciic cono nunime ¢ 66% del
valor total de las garantias, comprobando su valor mediante un avaitio.

Las garantias deben estar bbres de gravimciies v s¢ constituyen por jos
bienes adquiridos s los activos fios tmeibles adicionales st se requicren se
dan en prenda o hipoteca.

Este tipo de ciédito es de uso comim sobre todo en las empresas que
empiczan y necesitan financiar parte del proyecto, sobre todo en relacion al
inmuchle, la habilitacion de mstalaciones, muebles y equipo de trabajo. Ln ¢l
arca de servicio este renglon suele ser muy importante por los requisiios en
espacio € inversion que solicitan las plantas armadoras. También es comin ¢l
uso de este tipo de créditos para la ampliacion y remodelacion del tmucble ¢
instalaciones existentes.

Las ftasas de iterés. la comision por apertura de credito v la
amertizacion del crédito, son semeiantes a las de los créditos de habilitacion o
avio.

La operacion se documenia con pagaies en pagos de o mtereses
generalmente mensuales. La amortizacion del capital se efectun medtante pagos
mensuales. trimestrales, semestrales o anuales, dependiendo de las necesidades
del acreditado.

Estos créditos se estabiecen mediante contratos de credito en eserntia

publica, inscribicndose en ¢l Registro Publico de la Propiedad
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A.6. CREDITO COMERCIAL EN CUENTA CORRIENTE

Para hacer uso de este crédito se requiere primeramente establecer un
contrato para que los bancos corresponsales paguen a un beneficiario por
cuenta del acreditado, contra documentacion, ¢l importe de los bienes
especificos que se hayan senalado en ¢l contrato. Puede ser revocable cuando
se establezea que puede cancelarse por alguna de las partes y también pucde
ser irrevocable cuando se requiere para su cancelacion el acuerdo de todos los
relacionados en la operacion.

Es este tipo de linea de crédito una de las mds comunes en empresas
como la que se analizan, ya que por la gran inversion que se requicre para
financiar ¢l inventario, se suele elaborar contratos con instituciones bancarias
para que estas liquiden el adeudo con las plantas armadoras principalmente, ya
que son estas el principal proveedor de las distribuidoras, asi permitiendo en el
plazo del crédito realizar la mercancia para liquidar a su vencimiento ¢l
préstamo del banco. Un esquema muy popular en este tipo de negocios es ¢l
Plan Piso, que olrecen casi todas las instituciones bancarias del pais, y se
operan como se acaba de explicar, sin embargo si las mercancia no se han
realizado al término parcial del vencimiento, se podra solo pagar los intereses
devengados por el periodo de tiempo transcurrido, y se podra renovar el
capital. En algunos casos despucs de cierto numero de renovaciones del capital
se¢ cobra una comision extra o s¢ financia un menor aforo de los bienes
adquiridos.

Para su celebracion se requicre de un contrato privado msernito en ¢l

Registro Pablico de la Propiedad o de una escritura publica.
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Generalmente capital ¢ mtereses se amortizan mensualmente.
Respecto a éste tipo de lincas de crédito y su aphicacion a la operacion

comercial de la empresa, vease capitulo siguiente.

A.7. CREDITOS HIPOTECARIOS

Son financiamientos a largo plazo de gran flexibilidad para la adquisicion,
construccion o mejoras de imuebles destinados al objeto social de la empresa;
también para el pago o consolidacion de pasivos originados en la operacion
normal, excluyendo pasivos por financiamiento otorgados por otras
mstituciones bancarias; puede destinarse tambicn a apoyar el capital de trabajo.

La garantia estara constituida con activos fijos tangibles. En algunas
ocasiones se requicren garantias adicionales y la demostracion de que ¢l
acreditado tenga capacidad de pago.

El valor del crédito no podra exceder del 50% del valor de las garantias
otorgadas, comprobado mediante avaliio.

El plazo maximo para un crédito hipotecario destinado  a la industria, ¢s de
15 anos, pudiendo tener hasta 2 anos de gracia.

La tasa de interés esta basada en ¢l CPP mas una sobretasa fijada por ¢l
banco acreditante. Ademas podran cobrar como apertura de erédito ¢l 1% sobre
¢l importe total del financiamiento a la finma del contrato.

Los intereses se cobran sobre saldos insolutos vencidos mensualmente,
cuando se trata de empresas industriales y de servicios.  El crédito s
amortiza en forma mensual, timestral o anual, dependiendo de las necesidades

especificas debiéndose liquidar los intereses mensualmente por lo general.
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El contrato se instrumenta mediante escritura publica y debe mscribirse
en el Registro Pablico de la Propiedad.

Para distribuidoras que requieren de una inversion cuantiosa en sus
inmuebles ya sea de nueva creacion o ampliacion de los existentes, y el tiempo
de recuperacion de esta inversion sca a plazos largos de mis de cinco aios este

tipo de lincas son la opeion adecuada.
A8 PRESTAMO HIPOTECARIO INDUSTRIAL

Este préstamo se otorga con garantia hipotecaria en primer lugar de la
unidad industrial, la que incluye todos los activos tales como el efectivo,
cuentas por cobrar, cte., y su destino debe ser diferente de los prestamos de
habilitacion o avio y refaccionarios. Tampoco puede destinarse a adquirir o
construir bienes inmucbles. Se utiliza principalmente para consolidar pasivos y
cuando no exista un préstamo especilico al cual acudir.

Es un credito a mediano o largo plazo con pagos mensuales, trimestrales o
semestrales por amortizacion de capital e interés, dependiendo de las
neeesidades especilicas del acreditado. Puede existir un periodo de gracia con
pago de mtereses difiriendose ¢l pago del capital.

Este tipo de lincas se pueden utilizar por las distriburdoras, en los casos
que la sociedad duena de la empresa sca la propietaria del bien inmucble, y su
principal utilidad podra ser para la reestructuracion de pasivos de la cmpresa,
buscando ¢l obtener un mejor plazo, tasa y cficientar ¢l flujo de efectivo de la

tesoreria de la cmpresa.



Las tasas de intercs, la conusion por apertura de credito y la amortizacion
del erédito, son semejantes a los de habilitacion o avio.
El contrato debe estar previamente autorizado por el Banco de Mexico y

ratificado ante un notario o corredor publico.
A9 LINEAS GLOBALES

Nacional Financiera, actuando como agente financiero del Gobicrno Federal
y como Banca de Fomento Industrial, tiene establecidas lincas de credito en
condiciones preferenciales con organismos y agencias gubernamentales de los
principales paises del mundo, con el objeto de financiar las importaciones de
maquinaria, equipo, refacciones, servicios conexos vy, cn algunos casos,
insumos. provenientes del extranjero, necesarios para la operacion de la planta
productiva nacional.

Las lincas globales de crédito permiten que el proveedor extranjero reciba
su pago de contado, lo que permite negociar mejores condiciones de precios,
cahdad y tiempo de entrega.

Para ser sujeto de crédito se requicre ser una empresa dedicada a la
actividad industrial, y que el préstamo se destine a la adquisicion de bienes
nuevos con un contenido de integracion acorde a las politicas del pais de
origen.

s requisito que ¢l importador utilice los bienes ¢n su proceso industrial y

tenga derecho a divisas del mercado controlado.
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A4S

El monto del crédito que puede financiarse es hasta el 100 por ciento de
insumos y refacciones, y hasta el 85 por ciento en el caso de maquinaria,
equipo y Servicios conexos.

El plazo de los financiamientos varia de 180 dias a 2 aflos para materias
primas y de 2 a 10 aios para bienes de capital, dependiendo del monto y tipo
de producto.

Las tasas de interés por lo general son fijas, menores a las prevalecientes en
los mercados intemacionales.

En cualquier caso en que una distribuidora automotriz solicite crédito para
la financiacion de sus proyectos, sera necesario que ésta presente previamente
una solicitud al banco de su confianza, la cual generalmente debera
acompaiarse de un estudio sobre la viabilidad del proyecto en el que se piensa
invertir. Los bienes que se podran importar, seran principalmente en el
departamento de servicio, como pueden ser homos de pintura, plantas de
tratamiento de aguas para los departamentos de lavado, etc. Actualmente,
debido a algunos requerimientos gubernamentales relacionados con la
proteccion al medio ambiente, obliga a las empresas de este ramo a invertir en
este tipo de bienes, los cuales podran ser financiados por estos planes de

fomento.
B. ARRENDAMIENTO

Como resultado de la diversificacion de sus aplicaciones, existen dos tipos
de Arrendamiento: el Real o Puro y el Financiero, que podra ser el tradicional o

el "Lease Back".
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El Arrendamiento Real o Puro es aquel por medio del cual el arrendador
otorga al arrendatario el uso o goce temporal de un bien por un plazo
determimado, obligandose éste a pagar un precio denominado "renta”. Al
término del plazo inicial pactado, el bien objeto es devuelto a la arrendadora,
pudiendo el arrendatario adquirirlo a su valor de mercado.

El Arrendamiento Financiero es un contrato formal por medio del cual el
arrendador (o arrendadora financiera) se obliga a adquirir determinados biencs
v a conceder su uso o goce temporal, al plazo forzoso al arrendatario
obligindose éste a pagar como contraprestacion hquidable en pagos parciales,
segtn se convenga, una cantidad de dinero determinada "renta”, que cubra cl
valor de adquisicion de los bienes, las cargas financieras y los demas
accesorios, obteniendo el arrendatario el beneficio del usufructo y al
vencimiento del contrato, la opcion de adquirir los activos arrendados a un
precio simbolico.

El Arrendamiento Financiero en "Lease Back", es una operacion por medio
del cual una empresa vende un activo de su propiedad a una Arrendadora, la
que arrienda el mismo activo a la empresa que inicialmente lo vendio. Esta
modalidad permite a la empresa fungir como proveedor y arrendatario de un
bien al mismo tiempo, sin perder la posicion del bien y obteniendo capital de
trabajo adicional. Al finalizar el plazo inicial pactado, tendra derecho al
ejercimiento de la opcion de compra, recuperando la propiedad del bien.

El ejercer la opcion de compra por parte del arrendatario debera elegir entre
las modalidades siguientes:

1) Adquirir ¢l bien directamente a cambio de un precio simbolico que

debera establecerse en el contrato.
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2) A prorrogar el plazo para continuar con el uso o goce temporal, pagando
una renta inferior a los pagos periodicos pactados originalmente.

3) Enajenar el bien a una tercera persona, operacion en la que intervendra la
arrendadora.

Contractualmente el arrendatario queda obligado a:

- Conservar el bien en el estado que permita el uso normal que le
corresponda, darle el mantenimiento necesario y consecuentemente a realizar
por su cuenta las reparaciones que se requieran.

- Contratar una poliza de seguro con cobertura amplia, en la que conste
endoso preferente e irrevocable a favor de la arrendadora.

- Todos los gastos inherentes al bien arrendado, tendran que ser cubiertos
por el arrendatario, tales como derechos, multas, registros, etc.

Los elementos generales que se requieren para tramitar una linea de crédito
a la arrendadora son:

1) Solicitud de crédito, indicando el importe del financiamiento requerido y
la descripeton del bien.

2) Informacion financiera del prospecto (en su caso de los avales), estados
financieros de los ultimos ¢jercicios.

3) Informacion legal de la empresa (en su caso de los avales), copia de la
escritura constitutiva y numero de scripcion en el registro pablico de
comercio, escritura de ultimos poderes de dominio, administracion suscripcion
de titulos, etc.

4) - Informacion cualitativa, referencias bancarias y comerciales

- Integracion del consejo de administracion

- Integracion del paquete accionario

47



- Principales ejecutivos
- Empresas que forman el grupo

-Informacion de mercado (productos, distribucion, participacion, ete.).

La maquinaria y equipo que puede ser arrendada bajo el sistema de
arrendamiento financiero es practicamente cualquier activo fijo, mueble e
inmueble.

La primera garantia en un arrendamiento financiero es la propia empresa y
no ¢l bien arrendado, a mayor especializacion del bien a arrendar, mayor sera el
grado de atencion que sobre el particular se le dara en el estudio del crédito.

Los plazos que se otorgan, considerando la vida atil del bien, van de 12 a 36
meses y la forma de pago puede ser mensual o lrimcslr.al, fijandose de acuerdo
a la necesidad de tesoreria de la empresa.

Las utilidades de una empresa no se generan por la propiedad de los bienes,
sino por su utilizacion, por lo que al incrementar su capacidad productiva, se
obtendra mayor eficiencia, siempre y cuando se emplecn adecuadamente.

El' arrendamiento contribuye al mejor aprovechamiento del capital de
trabajo, permitiendo al arrendatario invertir sus recursos en otras arcas o en la
brcscrvacién operativa de la empresa.

El arrendamiento financiero ademas de ser un financiamicento especializado
que complementa las fuentes de financiamiento que ofrece la banca, es el
vehiculo mas adecuado para financiar la adquisicion de maquinana y equipo
que requieren las empresas para lograr mayor eficiencia. Este arrendamiento
no limita las lineas de crédito establecidas, las cuales se podran seguir

utihzando con toda normahdad.
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El arrendamiento es un esquema de financiamiento que cada vez se
utiliza mds, es comin el uso de esta opcion para financiar por ejemplo, flotillas
de reparto, que en las distnbuidoras se necesitan por lo general para el
departamento de refacciones al atacar el mayoreo por medio de promotorias
tanto locales como foraneas, asi como el habilitar de vehiculos al personal que

labora en la empresa, consiguiendo ventajas de deductibilidad de impuestos.

C. FACTORAJE

El factoraje es un sistema de financiamiento, por el cual a través de un
convenio se realizan funciones de cobranza en favor de una empresa
determinada, mediante la compra o cesion de cuentas por cobrar, es una
operacion de compra de cartera vigente para financiar el capital de trabajo de
las empresas.

El factoring o factoraje sin recursos (puro), es la compra en firme de la
cartera de una empresa, en donde la empresa de factoraje absorbera el riesgo
total, los requisitos para operar son el entregar a la empresa de factoraje los
documentos que ¢sta va a adquirir, efectuando un "Endoso en Propiedad” en el
caso de titulos de crédito, o bien efectuando una "Cesion” en el caso de
facturas o contrarecibos.

El factoraje con recursos es la compra de la cartera de una empresa, donde
la Cedente se responsabiliza de la existencia y legitimidad de los documentos
cedidos a la empresa de factoraje. En este caso, la empresa de factoraje

conserva ¢l derecho de cobrar a la Cedente y ésta a su vez se obliga a pagar el

49



importe del documento cedido, en caso de que el Librador no lo hiciere electivo
al vencimiento.

El factoraje con recurso y depositaria, se define igual que ¢l anterior, pero
con la diferencia de que en lugar de que la empresa de factoraje cobre y
administre la cartera cedida, se nombrara por parte de la Cedente uno o dos
depositarios de la misma, y por lo tanto, la empresa se encargara de hacer la
gestion de cobranza, por lo que inicamente entregara a la empresa de factoraje
una relacion de los documentos que venden, indicando:

- Librador

- lmporte del documento y nimero en su caso

- Fecha de vencimiento

- Nombre de las personas que fungiran como Depositarios en la relacion
de documentos.

Los requisitos para operar son los siguientes:

A) Establecimiento de una linca de crédito a la empresa cedente, la cual
debe entregar para tal efecto en ambos casos:

- Estados Financicros dictaminados de los dos altimos ejercicios completos
de operacion y un interno, con una antigiedad no mayor de 3 meses, con
relaciones analiticas de las principales cuentas de balance.

- Entregar los siguientes testimonios de escritura o bien, copias certificadas:

- Constitutiva

- Aumentos de capital o de reformas en su caso

- Poderes de los administradores o representantes.
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B) Firma por parte de la Cedente, del contrato y sus anexos que para tal
efecto, tiene elaborado el factoring. Deberan ser firmados por las personas que
tengan poderes para actos de Administracion y Dominio.

C) Firma por parte de la Cedente, de un pagaré, sin fecha de vencimiento
hasta por el importe autorizado como linea de crédito. El pagaré debera ser
firmado por quien tenga poderes para suscribir titulos de crédito, y al reverso
del mismo, por quien fungicra como aval, si es que asi se hubiera estipulado en
la linea de crédito.

D) La empresa de factoraje se encarga de realizar la cobranza de los
documentos cedidos, que se deberan entregar a la empresa de factoraje, al
momento de realizarse la operacion, en el caso de factoraje con recursos sin
depositaria.

E) Para ¢l caso de factoraje con recursos vy depositaria, se entregard a la
empresa de factoraje una relacion de los documentos a ceder indicando:

- Librador

- lmporte del documento y nimeros en su caso

- Fecha de vencimiento

- Firma de las personas que fungiran como depositarios en la relacion de
documentos.

F) La empresa presentara el documento a la empresa de factoraje para su
compra, endosandolo en el caso de titulos de crédito, o bien si se trata de
facturas o contrarecibos, anotando una leyenda al reverso que debera senalar
que dicho documento ha sido objeto de una cesion de derechos, y se le pagara

¢l precio de compra que se pacte en el momento de la operacion.



G) Al vencimiento del documento, la empresa de factoraje cobrara al
Librador el importe total del mismo.

El factoraje plan proveedores, consiste en adquirir de los proveedores de
empresas los documentos que éstas emiten como pago.

Se le establece lineca de crédito al librado de los documentos y no al
proveedor, va que ¢ste altimo se deshga de la obligacion del pago al vender a la
empresa de factoraje su documento.

Algunos de los beneficios de operar plan proveedores es que permile el
pago de contado para sus proveedores v la liquidacion a plazo para la empresa,
con lo cual se pueden negociar mejores condiciones de compra, este apoyo
financiero no se refleja como un incremento en el pasivo de la empresa sino que
solo cambia el nombre del acreedor.

El factoraje sindicado, puede ser cualquiera de los factorajes antes
mencionados, con la caracteristica fundamental de la particion de dos o mas
sociedades de factoraje, con la finalidad de atender operaciones
multimillonarias, diversificando de esta forma el riesgo de la compra de los
documentos.

Cualquiera de las diferentes formas de factoraje que se acaban de
describir, son productos financieros de uso comin y creciente en las empresas
distribuidoras de autos, va que por el tipo de bien que se comercializa, la
clientela suele requerir de crédito. Para aquellos clientes, bien identificados por
la agencia y por lo general que no requicran financiamiento para un monto no
muy grande ni un plazo demasiado largo, la agencia les otorgara credito en
directo, esto representa la distraccion de capital de trabajo para cl

financiamiento lo que afecta la liquidez de la agencia, es por esto que el



factoraje es y serd un tipo de financiamiento que cada vez mas se utilize, ya que
otorga liquidez sobre la cartera, y el costo de ceder la cartera debera de
trasladarse al solicitante del crédito.

Este tipo de linea de crédito ofrece en los tiempos actuales una ventaja
fiscal para las agencias que en el ejercicio anterior hayan reportado pérdidas o
tengan pérdidas acumuladas de ejercicios anteriores, ya que serdan sujetas a
pagar el impuesto del dos por ciento sobre activos. En el caso de ceder la
cartera a una empresa de factoraje, el registro de esta cuenta sera en el pasivo
ya que se debe a la empresa de factoraje y esto no mcrementara la base de

gravacion del dos por ciento al activo.
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CAPITULO 4
FINANCIAMIENTO A CLIENTES

Examinemos ahora las distintas alternativas de financiamiento que la
agencia otorga a sus chentes para la adquisicion de automoviles. Cada una de
las altermativas que en segumida se describen varian de tiempo en tiempo, sirve
todo por los ajustes que vienen dandose a las tasas de interés que rigen para los

diferentes financiamientos.
A. CREDITOS BANCARIOS

Para poder financiar a los clientes via un crédito bancario, la distribuidora
automotriz, establece un contrato primero con la mstitucion bancaria de su
preferencia, por medio del cual el banco se compromete a otorgar créditos a los
clientes que se interesan por la compra de un vehiculo y que no disponen de
recursos liquidos para adquirirlo. El banco concede una linca de crédito a
dichos clientes siempre y cuando satisfagan en principio, las diferentes
garantias que exige la mstitucion bancaria.

El banco celebra con el cliente un contrato de crédito en cuenta corriente
con garantia prendaria por una cantidad suficiente para cubrir el precio de venta
del automovil que éste desec adquinr. En dicho crédito no quedan
comprendidos los intereses, gastos ni comisiones que se causen en virtud del

contrato de apertura de crédito del que podran disponer en términos del mismo.



El cliente se obliga a invertir el importe del crédito exclusivamente en la
adquisicion de los vehiculos a los que se haya hecho referencia en el cuerpo del
contrato de apertura de crédito.

EI cliente podra disponer del crédito que se le abre en el contrato de
apertura mediante la autorizacion que otorga el banco para que el importe de
todas las disposiciones y sus ampliaciones, que pudieran en su caso efectuarse
para adquinr vehiculos nuevos, sea abonado a la cuenta de cheques de la
agencia automotriz distribuidora, contra la recepcion de la relacion de unidades
automotrices a financiar.

El cliente se obliga a pagar al banco, sin necesidad de previo
requerimiento en las oficinas del mismo o en el domicilio que éste designe, lo
siguiente;

- Intereses a una tasa anual sobre saldos insolutos que podra calcularse
tomando como tasa de referencia: el costo porcentual promedio (C.P.P.) que
determine ¢l Banco de México, la tasa ponderada de los certificados de la
Tesoreria de la Federacion (CETES), la tasa del pagaré bancario, la de
aceptaciones bancanias, o la tasa de intereses Interbancarios promedio, la que
resulte mas alta de entre las cinco, de conformidad con las siguientes bases:

I.- Cuando se tome como tasa de referencia el Costo Porcentual Promedio
(C.P.P.) la tasa de interés sera variable. Por C.P.P., se enticnde: Una base o
costo financiero que sera igual al C.P.P. definido por Banxico como el Costo
Porcentual Promedio de Captacion, publicado por el Banco de México, en el
Diano Oficial de la Federacion, que se encuentre en vigor el dia inmediato

anterior a la fecha de inicio de cada periodo de intereses.



Il.- Cuando s¢ tome como tasa de referencia la tasa ponderada de los
Certificados de la Tesoreria de la Federacion (CETES), la tasa de interés sera
variable, entendiéndose por CETES: una base o costo financiero que sera igual
a la dnica tasa de rendimiento anual neta (promedio ponderado o la que la
sustituya), en colocacion primaria de los Certificados de la Tesoreria de la
Federacion (CETES) a plazo de hasta vemtinucve dias, capitalizada a tremta
dias, comunicada por ¢l Banco de México o la Bolsa Mexicana de Valores, en
la fecha mas reciente anterior a la fecha de inicio de cada periodo de intereses.
I11.- Cuando se tome como tasa de referencia, la de pagar¢ Bancario, se
entenderd como la tasa resultante del promedio aritmético de las ultimas cuatro
semanas, de la tasa publicada semanalmente por la Bolsa Mexicana de Valores
en el "Boletin Bursatil”, teniendo ¢ésta el caracter de vanable.
IV.- Cuando se tome como tasa de referencia, la de las Aceptaciones
Bancanias, se entendera la tasa resultante del promedio antmético de las ulimas
cuatro semanas, de la tasa publicada semanalmente por la Bolsa Mexicana de
Valores en el "Boletin Bursatil”, teniendo ésta el caracter de variable,
V.- Cuando se tome como tasa de referencia la tasa de interés mterbancaria
promedio para deposito se entendera la tasa resultante del promedio aritmético
que determine el Banco de México, y que publique en el Diario Oficial de la
Federacion, en los términos de la Circular 1996/93 en vigor el 13 de Lncro de
1993.
VI.- A las tasas de mnterés sciialadas en los incisos anteriores, sc les agregara
un margen financiero variable.

Dicho margen financiero, al igual que las tasas de referencia, sera variable

conforme a las bases que determine la Sccretaria de Hacienda y Crédito
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Publico, el Banco de México o el Organismo al que resultaran asignadas estas
funciones, o en ausencia de estos, las que determine la Institucion Acreditante.

Las modificaciones a que se refieren los cinco puntos anteriores, se
notificarin con cinco dias de anticipacion por escrito al cliente, el cual se obliga
a pagar la tasa de interés modificada, aceptando que la suma que resulte del
ajuste correspondiente, sea cargada en su cuenta de cheques de la que fucre
titular en alguna sucursal del banco o bien, se obliga a liquidarla en electivo en
la fecha en que se le requicra.

En caso de que el cliente incurra en retardo en el pago de las amortizaciones
pactadas. Asi como, en el de los intereses ordinarios que se causen por el
crédito, el banco aplicara una pena convencional equivalente a (1.5) uno punto
cinco veces la tasa de interés ordinaria establecida.

El banco queda facultado para exigir la pena convencional antes estipulada,
por el simple retardo por parte del cliente en cumplimiento de cualquiera de las
cantidades que por los conceptos mencionados se encuentren a su cargo, o
porque las mismas no sean cumplidas por el cliente en la fora convenida

En caso de que cualquicra de los indicadores antes mencionados dejaren de
existir, 0 en el momento de hacer el calculo de los ntereses respectivos no se
conociere su cotizacion, ¢l banco hara el mencionado cilculo con base en el o
los indicadores de captacion financiera que los sustituya.

[gualmente el cliente se obliga, a pagar al banco, sin necesidad de previo
requerimiento, lo siguiente:

a).- Una comision del 0.25% (cero punto vemticinco por ciento) por conceplo
de apertura del crédito. sobre el importe total de los recursos propios del banco,

precisamente en la fecha de la reclamacion, y

tn
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b).- Una comision de 1gual porcentaje en la fecha de cada aniversario de la
firma del contrato o el dia habil, calculado sobre los saldos deudores que a esa
fecha existan.

El cliente autoriza mediante la finna del contrato de apertura de crédito, que
el banco le cargue en la cuenta de cheques el importe de intereses, comisiones,
gastos y amortizaciones derivados del presente contrato.

Cualquier otro gasto o cantidad que se le cargue en la cuenta que deriven de
las obligaciones contraidas, y especialmente lo siguiente:

El importe del 100% del valor de la (s) factura (s) expedida (s) a favor de el

cliente por el Proveedor, relativas a la adquisicion.
B. ARRENDAMIENTO

Por lo que respecta a este tipo de operaciones con los clientes de la agencia,
se tiene establecidos planes de arrendamiento financiero sobre todo para
flotillas de autos a empresas. Este tipo de financiamiento opera de manera muy
similar al financiamiento que la empresa obtiene de las arrendadoras por el

mismo concepto, y que fue descrito ampliamente en el capitulo anterior.
C. CREDITO DE CASA

La agencia distribuidora dispondra de un crédito en cuenta cornente por
los montos que se acuerden con el banco que se obliga a invertir precisamente
en los negocios de venta a plazo de vehiculos nuevos y usados, de modelos

cuya antigiledad no sea mayor de tres aios.
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El banco podra ampliar discrecionalmente el importe de este crédito, previa
solicitud por escrito que le haga la agencia automotriz firmada de conformidad
por el (los) fiador (es), bastando como prueba para tal efecto que el banco firme
de conformidad la solicitud de ampliacion de crédito que le dirja la agencia,
misma que se considerara parte integrante del contrato de apertura original, y
que en los respectivos pagarés de disposicion conste los datos del contrato,
obligindose a invertirlo exclusivamente en los negocios de ventas a plazo de
los vehiculos a los que se ha hecho referencia anteriormente.

El banco, la agencia y el o los fiadores convienen en que las referidas
ampliaciones se regiran en todas sus condiciones por lo establecido en el
contrato de apertura de crédito.

La agencia se obliga a entregar al banco con 24 horas de anticipacion como
condicion previa para la disposicion, una relacion de documentos debidamente
firmada por el cliente ¢n la cual se detallaran los contratos de los cuales deriven
los créditos registrados en sus libros, asi como, los titulos derivados de los
mismos, con las fechas de expedicion y vencimiento de cada uno de cllos. El
banco podra rechazar los documentos que a su juicio, 0 por sus caracteristicas,
no estime satisfactorios para la integracion de la garantia.

Durante la vigencia del crédito, y a partir de la fecha de firma del contrato
de apertura, la agencia podra disponer del importe del erédito, unicamente de la
siguiente forma:

a).- Suscribiendo pazarés a la orden del banco por ¢l importe de cada
disposicion en los cuales conste los datos del contrato de apertura, con los
vencimientos maximos hasta de 36 meses trataindose de automoviles y de hasta

36 meses tratandose de camiones.

59



b).- Constituyendo prenda en favor del banco en términos del articulo 70 de la
Ley de Instituciones de Crédito, sobre los créditos que aparezean registrados en
sus libros, que provengan de sus operaciones normales.

De conformidad con lo establecido por el articulo 70 de la Ley Instituciones
de Crédito la agencia se considerarda como mandatario del banco para cobro y
la administracion de los créditos y por lo tanto tendra las obligaciones y
responsabilidades civiles o penales que al mandatario corresponden y cuyo
ejercicio no causara ninguna contraprestacion cconomica.

Contra los pagos que realice la agencia al banco éste le enviara una relacion
en la que determine la garantia que quede liberada con motivo de dicho pago.

Durante la vigencia del crédito, la agencia podra disponer nucvamente de
las cantidades que pague al banco anticipadamente o en las fechas de
vencimiento detalladas al reverso de los pagarés de disposicion, siempre que el
saldo a su cargo no exceda del monto del crédito concedido, se destinen a los
mismos fines senalados y se encuentre al corriente en sus pagos.

Para la agencia este tipo de operaciones de financiamicnto a sus clientes le
genera un diferencial de ganancias al aplicar a sus clientes un cierto porcentaje
mayor de interés del que ésta esta obligada a pagar al banco.

Los demas puntos relativos al contrato son los mMismos que se comentaron

en el apartado anterior.
D. EL AUTOFINANCIAMIENTO

Dada la experiencia adquirida como parte del grupo administrador de una

agencia de automoviles Nissan desde hace algunos aiios, se ha considerado
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pertinente el describir a lo largo de este apartado, la mecinica de
funcionamiento del sistema de autofinanciamiento aplicado por la empresa
mencionada. Lo anterior obedece a que aun y cuando en lo que se refiere al
aspecto legal que cada uno de los sistemas de autofinanciamiento que brinda
cada una de las marcas, pudiera haber puntos de coincidencia, no
necesariamente existen en el aspecto operacional de los sistemas. Por tal
motivo y para que la presente investigacion aporte un poco de la experiencia
adquirida dentro de Nissan y especificamente, en lo que respecta al sistema de
autofinanciamiento que la empresa ofrece, se ha considerado pertinente el que
el presente apartado enfatice los aspectos mas destacados respecto al SICREA,
que es la denominacion con que se designa al sistema de financiamiento

Nissan.
D.1. ALGUNOS ANTECEDENTES DE INTERES SOBRE "SICREA"

"Dentro de la empresa distribuidora de automoviles Nissan, ¢l sistema de
crédito automotriz fue constituido en septiembre de 1980, con la participacion
accionaria de toda la red de distribuidores Nissan, con una interaccion del
mismo numero de acciones, correspondiente estas a cada razon social en la
concesion de venta de vehiculos que Nissan Mexicana, S. A de C.V. ulorgu,"l

El lanzamiento de SICREA al mercado automotriz en junio de 1982
obedecio primordialmente a ofrecer al distribuidor Nissan un nuevo canal de
ventas y de desplazamiento de inventarios. Dada la devaluacion de nuestra
moneda declarada el 17 de febrero de ese aio de $26.88 a $37.66 por dolar

posteriormente ¢l dolar subio a finales de febrero y principios de marzo de
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$44.04 a $49.00. Ya para diciembre del mismo ano ¢l dolar se cotizo de $70.00
a $150.00 pesos y el vehiculo Nissan al igual que otras marcas s¢ cotizaba a
$100,000. Hoy nuestra moneda ha cambiado v en términos de la nueva
denominacion a la que se le han suprimido tres ceros, el tipo de cambio
asciende a mas de N$3.00 por dolar (N$S3.0562 y N$3.3128 tipo de cambio
libre bancario a la compra y a la venta respectivamente al 22 de noviembre de
1993) 2

Ante la dificil situacion que acarrearon estas devaluaciones, los créditos
bancarios se encarecicron, los cajones crediticios se enfocaron a prioridades y
¢l vehiculo quedaba como un bien suntuario fuera del alcance de estratos socto-
economicos, que anteriormente tenian para un enganche y un namero
determinado de mensualidades. En ¢l caso Nissan, esto se agravaba en virtud
de ser la Gnica planta que no contaba con una financiera, ya que s¢ habia
constituido después de la creacion de la Ley y Reglamento del Control de
Inversion Extranjera,

El peso de Chrysler Comercial, General Motors Acceptance, Volkswagen
Comercial, AFASA (autofinanciamiento y V.W..) y Ford Motor Credit obligé a
Nissan a ser mas flexible en su politica de créditos directos al distnibuidor y en
un apoyo mas amplio a SICREA, esto es, al sistema de financiamiento a

clientes que venimos describiendo.
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D.2. EL MARCO LEGAL EN LE QUE SE DESARROLLA EL
"SICREA"

SICREA en su aspecto legal esta reglamentada por el articulo 129 bis de la

Ley Federal de Proteccion al Consumidor y por la Ley Federal de Juegos y

Sorteos mediante los controles y vigilancia de los siguientes 0rgm1ismos:3

D.3. SECRETARIA DE GOBERNACION

Vigilancia de la celebracion calendarizada de los sorteos y el cumplimiento

de la obligatoriedad de la entrega y de la unidad por sorteo.

D.4. SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL
Vigilancia de la administracion de los grupos de integrantes, entrega de

unidades por sorteo y subasta, aplicacion de las ofertas de subasta, aplicacion

de la vigencia de los precios de las unidades y de los seguros automotriz y

sobre saldos.

D.5. PROCURADURIA FEDERAL DEL CONSUMIDOR

Reclamaciones de integrantes y adjudicados.
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D.6. BANCA SERFIN, DEPARTAMENTO FIDUCIARIO

Captacion de las cuotas ordinarias mensuales de integrantes y adjudicados,
captacion de cuotas de subasta, administracion financiera de las captaciones
grupales, pagos de solicitudes por compra de wvehiculos a la empresa
proveedora Nissan, pago de cuotas mensuales de scguro automotriz y del
seguro de vida o sobre saldos, pago de cancelaciones y deserciones y captacion

de sanciones sobre las cancelaciones.
D.7. ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA DEL "SICREA™

El consejo de administracion esta integrado por representantes de las
agencias participantes, mvaniablemente recibe informacion  econdmica y
financiera mensual, sobre los hechos significativos ocurridos en la empresa,
reportados estos por el comisario, el auditor externo y el gerente general.

La Gerencia General de SICREA presenta planes, dirige y controla con base
en las gerencias de: comercializacion, operaciones, finanzas, crédito y
cobranzas y procesamicnto de informacion. La administracion esta integrada
por 227 personas.

El sistema SICREA dispone de ocho despachos extemos de abogados para

recuperacion de cartera.
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D.8. EL PRODUCTO DE SICREA

La empresa administra grupos de personas (compradores) que aportan para un
fondo comun cuotas ordinarias mensuales y extraordinarias  (anticipos,
comunmente llamadas subastas) que sirven para adquirir vehiculos automotores
mediante las formas de sorteo y de subasta.

El bien que se vende se integra en un paquete consistente en:

a) vehiculo automotor Nissan en cualquiera de sus modalidades
b) cuota administrativa

¢) .V.A. Sobre cuota adimmistrativa

d) seguro automotriz

¢) seguro de vida sobre saldos insolutos

Estos conceptos vienen a constituirse en una aportacion de cuota mensual total

que se establece como sigue:

a) Cuota automovil

Meses | al [4: 2.6% del valor vigente del auto
Meses 15 Al 26: 2.5% del valor vigente del auto
Meses 27 al 38: 2.3% del valor vigente del auto
Meses 39 al 50: 2.1% del valor vigente del auto
b) Cuota administrativa:

Es el pago mensual equivalente al 0.2% del valor vigente del automovil.
¢) LV.A. sobre cuota administrativa

Se explica por si solo.

d) Cuota de seguro automotriz
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Seguro contra todo riesgo aplicable a partir de que se entrega la umdad,
pudiendo pagarse mensualmente o liquidarse en un solo pago.
E) Cuota de seguro de vida

Se calcula al 0.00052% mensual del valor vigente de toda la operacion. Este
seguro protege desde el momento de la compra de contrato.

"En julio de 1982, en su primer evento de adjudicacion SICREA formo dos
grupos de 100 personas (sistema anterior), y adjudicé cuatro unidades. A partir de
1986 con el nuevo sistema el cual consiste en la congelacion de las mensualidades
en el momento de la adjudicacion se obtuvo un repunte considerable que a

continuacion se (Iclalla"4.

ANO VENTAS ADJUDICADOS PROD. %
MODELO CONTRATOS NISSAN  PART.

1989 5,398 1,480 66,000  2.24%
1990 10,540 9,819 85.000  11.55%
1991 14,000 8,673 76,000  11.41%
1992 16,750 9,115 98,000  9.30%
1993 20,122 18,989 128000  14.83%

Durante ¢l ailo 1990 las ventas totales de las Plantas Armadoras ascendieron a
348,628 unidades de pasajeros de las cuales correspondicron a General Motor
46,330 (13%), Ford 51,952 (15%), Chrysler 58,213 (17%), V.W. 114,479 (33%)
y Nissan 77,654 (22%).
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Para el ailo de 1991, las ventas totales de las plantas ascendieron a mas de
577,000 unidades entre autos y camiones, de las cuales Nissan produjo 112,400
unidades. Bajo éste programa SICREA le ha sido concedida una cuota anual de
15,000 unidades, que representa el 13.3% de participacion vendedora; la cual
consiste en ofrecer por el procedimiento de subasta el adelanto de 16
mensualidades de 50 garantizando asi la entrega del bien.

Por lo anterior mientras que la produccion total de Nissan tuvo un crecimiento
para el afio modelo 1991 de 1% en relacion al aio anterior. SICREA incremento
su participacion de igual forma con el 1%, lo que en términos de unidades vendio

1,634 vehiculos mas.
D.9. SITUACION ACTUAL DEL SISTEMA

Desde el inicio de un nuevo sistema (cuota congelada a partir de la
adjudicacion) lanzada en julio de 1985, SICREA se identifico con un plazo de
hasta 50 meses para el pago de la operacion, Volkswagen hasta con 40,
CONAUTO de Ford y SUAUTO de General Motor con 50, 40 y 36 meses.

A ocho anos de vida de este nuevo sistema de comercializacion el sistema

Sicrea se estructura como sigue:



GRUPOS FORMADOS: 533

Total de imtegrantes (125*533) 66,025 100%
Adjudicados-propietarios 45,654 69%
Cancelados 10,010 15%
Pendientes por adjudicar 10,961 16%

06,625  100%

D.10. PROYECCION DEL CREDITO

Los documentos que protegen la cartera de SICREA son:
a) factura del automovil endosada en blanco por el cliente
b) pagaré por el saldo de la deuda al momento de la adjudicacion
¢) contrato de prenda
d) contrato de prestacion de servicios
e) seguro automotriz por el periodo del crédito
f) seguro de vida sobre saldos msolutos
La cuenta de orden de nuestros estados de posicion financiera de los bienes de
fideicomiso denominada bienes en garantia prendaria, reflejan una custodia por

estos documentos por valor de N$ 688'073'294.00.
D.11. COMPORTAMIENTO A MEDIANO PLAZO

Consideramos que el mercado automotriz seguird creciendo durante 1994,

(aunque con porcentajes de incremento menores a los de 1992 y 1993), pues
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conforme vaya cediendo mas y mas la inflacion, podran ir disminuyendo las tasas
de interés, lo que permitira poner a disposicion de compradores individuales
planes de crédito sobre venta tradicional mds atractivos, asi como planes de
autofinanciamiento a mayores plazos, con factores de cilculo de mensualidades
menores a las actuales que se deriven de costos financieros que equilibren o
superen las tasas bancarias.

Como referencia queremos citar que actualmente el costo total de un vehiculo
Nissan via autofinanciamiento a 50 meses descontando la subasta de 16

mensualidades, quedara un crédito real de 34 meses.
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(1) SICREA, EL AUTOFINANCIAMIENTO NISSAN, Informe intemo de la

agencia, Noviembre de 1990,

(2) BANAMEX, Informacion insertada diariamente en El Financiero, Lunes 22 de

Noviembre de 1993, Primera Plana.

(3) NISSAN-SICREA, Curso basico de autofinanciamiento, NISSAN-SICREA,
México, 1993.

(4) NISSAN-SICREA, Ventas generales de SICREA, NISSAN-SICREA,
México, 1993,
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CAPITULO 5
INDUSTRIA AUTOMOTRIZ EN EL TRATADO DE LIBRE COMERCIO
DE AMERICA DEL NORTE

El objetivo de este capitulo final es medir los riesgos que para una agencia
distribuidora de automéviles como la que venimos analizando, implica la apertura
comercial y la puesta en marcha, a partir de enero de 1994 del Tratado de Libre
Comercio Norteamericano. Si bien es cierto que los plazos de importacion para
vehiculos usados es largo, nos es menos cierto que empresas automotrices y el
gobierno mexicano, deben unir esfuerzos para tratar de disminuir los precios de
los automoviles mexicanos que nada tendran que hacer respecto a la calidad y
precios con que los automoviles usados en Canadd y Estados Unidos empezaran a

comercializarse en nuestro territorio.

A. OBJETIVOS DE ESTABLECIMIENTO DE LA ZONA DE LIBRE
COMERCIO

Los objetivos que se persiguen con el establecimiento de una zona de libre

COIMEICIo son:

A) Eliminar obsticulos al comercio y facilitar la circulacion transfronteriza
de bienes y de servicios entre los territorios de los paises.

B) Promover condiciones de competencia leal en la zona de libre
comercio

C) Aumentar sustancialmente las oportunidades de inversion en los
territorios de los paises.

D) Proteger y hacer valer, de manera adecuada y efectiva, los derechos de

propiedad intelectual en territorio de cada uno de los paises.
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E) Crear procedimientos eficaces para la aplicacion y cumplimiento de este
Tratado, para su administracion conjunta y para la solucion de controversias

F) Establecer lineamientos para la ulterior cooperacion trilateral, regional y
multilateral encaminada a ampliar y mejorar los beneficios de este Tratado.

Las partes interpretaran y aplicaran las disposiciones de este Tratado a la luz
de los objetivos establecidos y de conformidad con las normas aplicables de
derecho internacional. (1)

Para entender ¢l proceso de integracion de la industria automotriz mexicana
al mercado norteamericano, es necesario analizar el marco que regula ¢l
desarrollo de la industria en nuestro pais, la situacion actual de los mercados en la
region, los acuerdos contenidos en el Tratado de Libre Comercio para América

del Norte (TLC) y su impacto ¢n ¢l sector automotor.

B. MARCO REGULATORIO.

Desde su inicio, la industria automotriz ha tenido una gran importancia para
la ecconomia de México, en la actualidad contribuye con el 11% del PIB del sector
manufacturero. Por el, ha sido necesaria su regulacion a lo largo de sus distintas
ctapas de desarrollo.

En ¢l contexto de una creciente globalizacion y competencia a nivel
mundial, a finales de 1989 se¢ expidio el Decreto para cl Fomento y
Modernizacion de la Industria Automotriz, con la finalidad de reglamentar
apropiadamente al sector para enfrentar las nucvas condiciones del mercado.

Destacan en este Decreto dos puntos fundamentales que determinan la
evolucion actual del sector:

Balanza Comercial. Las empresas de la industria terminal tienen

exclusividad para importar vehiculos nuevos, siempre y cuando cuenten con
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superdvit en su balanza comercial y cada dolar de importacion s¢ debe compensar
con 1.75 dolares de exportacion.

Valor Agregado Nacional. El control de la balanza comercial se refuerza
obligando a las empresas a incorporar en la fabricacion de los vehiculos, partes de
proveedores nacionales por un valor agregado nacional que no podra ser inferior

al 36%.
C. SITUACION ACTUAL DEL MERCADO.

Il mercado automotor mexicano puede caracterizarse a partir del analisis
de las estructuras de oferta y demanda de la industria.

En lo que respecta a la oferta, la estructura productiva de la industria
automotriz se encuentra dominada por un nimero reducido de industrias de gran
tamano, constituidas por capital extranjero.

Sus procesos de produccion se caracterizan por ser intensivos en capital,
ademas de contar con un elevado nivel teenologico y una demanda creciente de
mano de obra calificada. Este proceso, aunado a las limitaciones en materia de
valor agregado nacional y balanza comercial impuestas por la regulacion vigente,
ha dado lugar a una industria conformada unicamente por cinco empresas
productoras de automoviles y vehiculos ligeros, de las cuales tres son de origen
norteamericano (Chrysler, Ford y General Motors) una japonesa (Nissan) y una
alemana ( Volkswagen), asi como otras tantas productoras de camiones pesados y
tractocamiones

La produccion de esta industria s¢ ha incrementado notablemente en los
ultimos aos, sin embargo, como parte del proceso de itegracion regional que

comenzo a observarse en los afios ochenta, la produccion para exportacion ha
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aumentado de 12.7% en 1985 a 35.4% en 1992, de la cual la mayor parte cs
destinada al mercado nortcamericano.

Otro sector importante en la oferta es el de autopartes, representado por
mas de 1,000 empresas. Este sector contribuye aproximadamente con el 50% del
Producto generado por la industria automotriz y se caracteriza por contar con una
estructura dual, en la que existen scgmentos muy fragmentados y otros muy
concentrados y dominados por empresas grandes. La tendencia general de este
sector es hacia una mavor concentracion en productos o partes competitivas,
haciendo uso de escalas de produccion adecuadas y de procesos con tecnologia
de punta.

Otro sector corresponde a la demanda, el mercado mexicano ¢s 25.5 veces
menor al Norteamericano, sin embargo a diferencia de ¢éste y del mercado
canadiense tiene un mayor potencial de crecimiento. Su comportamiento esta
determinado fundamentalmente por ¢l nivel de actividad cconomica y, en ¢l caso
del segmento de automoviles, por la evolucion de los precios relativos,
particularmente en ¢l caso de los autos populares y compaclos, los cuales
representan cerca de 90 por ciento del mercado. En el segmento de camiones
pesados y tractocamiones, su evolucion esta estrechamente relacionada con ¢l
ciclo de inversion de la cconomia mexicana.

Al igual que en los mercados de Estados Umdos y Canada, la demanda de
vehiculos en México ha mostrado una tendencia a la diferenciacion del producto

(mas modclos y no mas productores).
D. EL SECTOR AUTOMOTRIZ EN LAS NEGOCIACIONES DEL TLC.

Los puntos que recibieron mayor atencion por parte de las plantas

ensambladoras, la Industria de Autopartes y los distribuidores son los siguientes:
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D.1. PERIODO DE TRANSICION.

Los periodos de transicion en ¢l TLC tienen como finalidad permitir a las
respectivas industrias un lapso en el que se puedan ajustar a las nuevas
condiciones de mercado. Los tres paises acordaron que el periodo de transicion en

el capitulo automotriz sea en promedio de 10 afios.

D.2. AUTOMOVILES

Estados Unidos y Canadi chimmaran de inmediato a la entrada en vigor del
TLC todas las barreras arancelarias. México reducira de inmediato su arancel del

20 al 10 por ciento y éste se reducira de manera lineal en los siguicntes 10 anos.
D.3. CAMIONES LIGEROS

Estados Unidos y Canada reducen el arancel de 25 al 10 por ciento
inmediatamente y se elimina por completo en 5 aiios. En México la eliminacion de

las barreras arancelarias se dan en un periodo de 5 arnos.
D.4. CAMIONES PESADOS, TRACTOCAMIONES Y AUTOBUSES

La desgravacion sera igual para los tres paises, y se dard cn un periodo de
10 afios En este caso la diferencia estara determinada por los aranccles iniciales
con que cada pais inicic la desregulacion, y México en este sentido comienza la
desgravacion con un arancel mas alto, lo que le proporciona cicrta ventaja en

comparacion con sus socios comerciales.
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D.5. AUTOS USADOS

No se permitira la importacion durante los primeros 15 anos, la libre
importacion de vehiculos usados inicia en el ano 2009 con vehiculos de 10 anos
de antigiiedad y culmina al final del aio 2018 en donde se importaran automoviles
hasta de 2 anos de antigiiedad, siendo hasta el ano 2019 cuando sc abre la

importacton a todos los automoviles.

D.6. AUTOPARTES

La desgravacion de las autopartes tendra diferentes periodos para cada
pais: en ¢l caso de México, 56% de sus fracciones se liberard en 5 aios, Estados
Unidos desgravara el 75% de sus autopartes de inmediato y Canada liberara 40%

en 5 anos.

E. VALOR AGREGADO NACIONAL

A cste respecto, la industria de autopartes establecida en Mexico tendra
parantizada durante 10 aiios, una proporcion del Valor Agregado de la industria
terminal. la cual iniciara con 34% los primeros 5 aiios y se reducira 1% cn los
siguientes 5 aios, alcanzando el 29% al término de 10 aios, chimiandose
completamente al afio siguicnte.

Por otra parte, la industria maquiladora se podra intcgrar a la mdustria
automotriz mexicana, ya que se clasificara como industria proveedora nacional, lo
que significa que las ventas de estos proveedores se contabilizaran como compras

domésticas de la industria termunal.
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F. BALANZA DE DIVISAS

En relacion a la compensacion de divisas, se llego al acuerdo de que cada
dolar de importacion se debe compensar con 0.80 centavos dolar de exportacion
en 1994, reduciéndose gradualmente hasta llegar a 0.55, en ¢l ano 2003 y
elimnandose por completo en el afio 2004.

Por otra parte, México se comprometio a eliminar la restriccion del decreto
automotriz que limita el namero de vehiculos que un ensamblador puede importar

en relacion al namero de vehiculos que vende México.

G. REGLAS DE ORIGEN

La regla de origen tiene como objetivo impedir que otros paises puedan
ingresar al mercado norteamericano a través de algunos de los paises socios
recibiendo con esto preferencias arancelarias.

Una de las formulas que se establecieron para determinar el origen de las
mercancias que gozaran de los beneficios del TLC es la de costo neto. Esta
formula determina ¢l origen de un producto terminado deduciendo de su costo
neto el valor de los materiales no regionales.

El nivel de contenido regional que se determino es ¢l siguiente:

Para vehiculos ligeros, sus motores y transmisiones:

50% entre 1994 y 1997
56% entre 1998 y 2002

02.5% del 2003 en adelante
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Para autopartes y vehiculos pesados:
50% entre 1994 y 1997
55% cntre 1998 y 2002

60% del 2003 en adelante

H. REDUCCION DE ARANCELLES

Como resultado de las negociaciones se definieron tres periodos de desgravacion
para México:

- Inmediato, 9% de las fracciones arancelarias.

- A cinco aios, 48% de las fracciones arancelarias.

- A dicz aios, 43% de las fracciones arancelarias.

Meéxico reducira su tarifa promedio de 12.5% a 0% en 10 anos, micntras
Canada vy Estados Umidos las bajara de 5% a 0% en un periodo similar o menor.

Se daran concesiones asimétricas en algunos sectores y Estados Unidos v
Canada fijara los aranceles del sistema general de preferencias a nivel cero.

Entre Estados Unidos y Canada acordaron mantener vigente ¢l Autopact y

revisarlo al final del periodo de transicion.

I. INVERSION

Al inicio del TLC, ¢l limite a la participacion extranjera en la industiia de
autopartes aumentard de 40 a 49 por ciento, este limite se climinara en el ano
1999. Sin embargo, las adquisiciones de empresas de partes automotrices que
sean superiores a los 25 millones de dolares requeriran de la aprobacion de la

Comision Nacional de Inversiones Extranjeras.
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J. IMPACTO DEL TLC EN EL SECTOR AUTOMOTOR.

Como consecuencia de la entrada en vigor del TLC, se acelerara el proceso
de integracion del mercado norteamericano, que se ha venido experimentando en
los dltimos aiios. Entre las consecuencias mas importantes de este proceso pueden
senalarse las siguientes:

El porcentaje de vehiculos importados en el mercado nacional, que
actualmente es de solo 1%, se vera incrementado debido a que actualmente el
mercado mexicano presenta un mayor dinamismo, a diferencia del estadounidense
y canadiense, los cuales se encuentran saturados. De hecho, ¢l crecumiento de sus
mercados esta en funcion del aumento de la poblacion que es muy reducido,
mientras que el mercado mexicano tiene un mayor potencial de crecimiento, por lo
que es muy probable que sea el mas dinamico de la region.

La penctracion de vehiculos importados serd mayor cn el segmento de
automoviles de lujo y deportivos, debido a que el consumidor de esta clase de
vehiculos es menos sensible a cambios en precios y busca variedad. Sin embargo,
el volumen de importacion no serd muy alto, aunque si habra diversidad de
marcas.

En relacion al segmento de autos populares, su demanda esta determinada
en gran parte por los precios, y un crecimiento de la misma se¢ deberd a la entrada
de nucvos compradores que antes no podian adquirir un automovil.

De acuerdo con esta tendencia, en un mercado completamente abierto
habria un menor nimero de participantes, con proliferacion de multiples opciones
para cada modelo basico. En estas condiciones, las empresas establecidas en
México podrian perder posiciones ante la entrada de nuevos fabricantes y las
plantas actuales termmarian su proceso de especiahizacion hasta concentrarse en

uno o dos modelos basicos, proceso que ya ha niciado.
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La inversion extranjera en el sector estara determinada en buena medida
por ¢l porcentaje de contenido regional acordado en ¢l TLC para tener acceso al
mercado regional. Dado que este porcentaje se fijo en 50% para los primeros
cuatro aios y aumentara posteriormente puede constituir un obstaculo para ¢l
establecimiento de México de nuevos productores. A esto se suma la
reglamentacion del CAFE (Corporate Average Fuel Economy), el cual determina
que para que un vehiculo sea considerado flota doméstica en Estados Unidos,
debe cumplir con un porcentaje de Valor Agregado Regional de 75%.

La industria de autopartes en general, dejara de producir algunos
componentes y las empresas que permanczean en ¢l mercado deberan buscar
relaciones tecnologicas con proveedores hderes y con la propia industria terminal,
la cual a su vez tratara de integrar sus plantas a los sistemas de produccion que
predominan en el mercado mundial. Esta tendencia forzara a la relocalizacion de
cmpresas del sector de autopartes.

A mediano y largo plazo, el proceso de integracion del mercado automotor
norleamericano tracra CoOmo consecuencia una mayor competencia. Con la
consccuente revision de las estrategias por parte de las empresas de la region
tanto en la industria terminal como la de autopartes.

En general las tendencias que predominaran en ¢l mercado automotor ante
las nuevas relaciones comerciales seran las siguientes: .

1. Cambios en la combinacion de productos, concentrando los esfuerzos de la
empresa en aquellos que tienen una mayor rentabilidad a largo plazo en cl
mercado integrado.

2. Nueva logistica de produccion y distribucion, que tenga en cucnta los nuevos
mercados.

3. Inversiones en las lineas de produccion que se adapten a scrics mas largas de

menor variedad de productos.
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4. Redisenar los productos que se venden en ¢l mercado mexicano y renovar la
mercadoteenia para contrarrestar junto con los clientes actuales la oferta adicional
proveniente de nuevos competidores.

5. Menores costos a escalas mayores, logrados por cambios de disciio,
inversiones y/o alianzas con otros fabricantes.

6. Elevacion de la capacidad tecnologica y la calidad de los cuadros directivos
para lo cual deberdn realizar nuevas contrataciones y programas de formacion de
personal actual.

7. Adquisiciones y fusiones como parte de una estrategia para penetrar nuevos

mercados.
k. PERSPECTIVAS

[l sector distributivo de nuestro pais asi como las plantas armadoras que
actualmente trabajan sobre territorio mexicano, tendran que adaptarse a las nuevas
condiciones de mercado. Para esto yo preveo, una disminucion en la plantilla de
personal que actualmente labora en estos negocios, buscando la mecanizacion de
los procesos administrativos, apoyados basicamente en sistemas computacionales.

La venta de vehiculos se enfocard al volumen mis que a la venta de
margen, y basicamente a travéz de sistemas de arrendamiento, autofinanciamiento
o créditos bancarios. Las tasas deberan ser menores que las que se manejan en
este momento, esto con la idea de poder equiparar de manera gradual la opcion de
venta de los tres paises, tanto en precio como en planes de financiamiento.

Se prevé una baja considerable en las tasa bancarias ¢n los meses y anos
venideros lo que alienta el erédito a largo plazo, y fomenta la venta de bienes a
plazo. Los esquemas que actualmente tienen mayor aceptacion  en ¢l sector

automotriz son aquellos que contemplan una mensualidad fija o una tasa conocida
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en el momento que se pacta la operacion. Para poder ofrecer este tipo de planes se
necesita una estabilidad en las tasa de ntercs, asi como un sistema Juridico agil y
competente que perimita la recuperacion de la cartera de los entes otorgantes del
crédito.

In estos momentos ya existen empresas extranjeras que vienen a colocar
crédito para la adquisicion de vehiculos, sin embargo la opeion que ofrecen en
este momento no es significativamente atractiva, ya que la fijacion de los planes
que ofrecen no esta en funcion de su costo, sino del mercado nacional.

La inversion por parte del gobierno o de la iiciativa privada en la red
carretera en el pais debera de ser en los anos venideros en mucha mayor
proporcion que en los periodos pasados. La disminucion en los precios de los
vehiculos, la baja en las tasa de interés y las opciones de crédito actuales asi
como la guerra de precios entre las distribuidoras autorizadas, han logrado el
crecer su mercado, llegando a un segmento que anteriormente no cahficaba como
posible cliente. Esto aunado a la capacidad instalada en nucstro pais y sumada a la
creciente capacidad de importacion, provocara una sobre oferta de vehiculos,

tanto en variedad de marcas v tipos, como de planes.
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CONCLUSIONES

La operacion comercial y financiera de una agencia distribuidora de
automéviles, al igual que cualquier otra actividad empresarial, se vale de
principios administrativos y financieros encaminados a elevar la productividad del
capital invertido por los accionistas, mediante un adecuado posicionamiento en el
mercado que le permita participar de éste en la medida en que sus tacticas y
estrategias adiministrativas se lo permitan.

Lo anterior requicre de la integracion de un equipo de trabajo debidamente
estructurado que sea capaz de promover la comercializacion de los productos sin
descuidar la calidad de las operaciones involucradas.

Un aspecto que reviste particular importancia en la actividad comercial actual
para este tipo de empresas, es el relativo al apoyo que esta logre brindar a sus
clientes con el fin de que éstos se encuentren en posibilidades de adquirir un
automovil. Los diverso programas de financiamiento que la empresa ha
desarrollado para apoyar la compra de autos, no pueden quedarse en el nivel en el
que actualmente se encuentran, ya que la competencia constantemente esta
evolucionando en este terreno con nuevos productos financicros que tratan de
captar la atencion de los consumidores con planes cada vez mis atractivos para la
compra de autos.

Los efectos, de la apertura comercial en el sector y la apertura de fronteras a la
importacion de vehiculos usados a partir del aiio 2009, ain y cuando todavia se¢ ve
lejano, debera ser aprovechado por los fabricantes de automowviles  que

actualmente operan en nuestro territorio, de tal forma que en aquella fecha su



estructura admimistrativa y de precios, les pernita competir en un mercado por
demas favorable a los productos de importacion.

En este sentido, ¢l gobiemo federal debera apoyar de manera directa mediante
la eliminacion de impuestos indirectos a la produccion y adquisicion de vehiculos
nuevos, que tanto impactan en los precios de venta y que de alguna manera dejan
en un estado de indefension a la industria automotriz nacional en aras de una
recaudacion fiscal cuantiosa.

Los ricsgos para ¢l sector son serios, y no se puede permitir el pasar por alto
las diversas vanables que lo afectan, a lo largo de las anteriores pagmas se han
exammado los aspectos mas sobresalientes de la operacion de una empresa
distribuidora  de autos, los cuales esperamos scan de utihdad para los
profesionales de la administracion ivolucrados en funciones relacionadas con una

agencia similar a la aqui anahizada.
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