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OBJETIVO GENERAL

Gestionar el inventario a través de estrategias de mercadotecnia en la industria automotriz
mexicana.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Descripcion de puesto y/o actividades
2. Descripcion de mejoras implementadas
3. Resultados de la implementaciones

METODOLOGIA

El trabajo aqui presentado se basa en la experiencia que he obtenido dentro de las labores
en una empresa del ramo automotriz. Esta es la empresa donde he laborado desde
octubre 2011 en el area de postventa. La descripcion de mis labores referira las mejoras
implementadas en funcion de los conocimientos adquiridos durante mis estudios de
ingenieria industrial y estaran sintetizadas de la manera siguiente:

e Seguimiento de ventas y realizacion de analisis de competitividad
e Definicion de precios y armado de paquetes de mantenimiento

e Seguimiento de Inventarios

e Realizacion de los reportes mensuales del area

Estos temas seran revisados punto a punto, describiendo el proceso llevado a cabo.
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INTRODUCCION

De acuerdo a mi experiencia, generalmente se tiene una idea muy vaga de lo que trata la
ingenieria industrial; las percepciones acerca de lo que hace un ingeniero industrial van
desde trabajar con maquinas en planta, hasta laborar en oficinas corporativas. Es
interesante encontrar contrastes en ello, sin embargo, en la practica ambas percepciones
son correctas.

Segun el Instituto de Ingenieros Industriales, “la ingenieria industrial tiene que ver con el
disefio, mejora e implementacion de sistemas integrales de personas, materiales,
informacion, equipo, y energia. Se basa en el conocimiento especializado y en las habilidades
en las ciencias matemadticas, fisicas y sociales conjuntamente con los principios y métodos de
andlisis de ingenieria y disefio para especificar, predecir y evaluar los resultados que se
obtengan de tales sistemas”.

El Manual de Ingenieria Industrial de Maynard sintetiza el concepto de ingenieria
industrial como “la optimizacion de los recursos humanos, instalaciones, equipos,
herramientas, tecnologias, informacion y el manejo de materiales para producir productos de
calidad y servicios de manera segura y rentable teniendo en cuenta las necesidades de los
clientes y empleados”.

Para el entendimiento de ambas definiciones surgen tres grandes preguntas: ;Qué hace
un ingeniero industrial? ;Como lo hace? ;Con que objetivo lo hace? La primera y la
segunda pregunta tienen, como podemos ver en las definiciones antes mencionadas, en
esencia, la misma respuesta tanto para el ingeniero de fabrica como para el ingeniero
corporativista; sin embargo la tercera no.

Y en la diversidad de respuestas a la tercera pregunta encontramos la clave de la
creciente demanda de ingenieros industriales en los mercados actuales.

Las areas donde se desarrollan los ingenieros industriales van desde mercadotecnia,
ventas y logistica hasta finanzas, administracion y recursos humanos.

Con el proposito de contestar las interrogantes, en el Capitulo | se analizaran los
antecedentes y la situacion actual de la empresa donde laboro, considerando aspectos de
la industria automotriz en México, para de esta manera tener una vision mas clara y
profunda de ellas.
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CAPITULO 1

Antecedentes y Situacion Actual de la Empresa

Objetivo: El objetivo de este capitulo es dar una pequeria introduccion a la industria y al
mercado automotriz mexicano asi como hablar de la empresa PEUGEOT MEXICO, su
historia, su vision y mision, su estructura organizacional y sus productos.

1.1 Antecedentes historicos de la Industria Automotriz Mexicana.

La historia de la industria automotriz en nuestro pais data desde 1925, cuando fueron
instaladas las lineas de ensamble de la compaiiia Ford. Para el afio 1935 llega a México
General Motors y en 1938 se establece Automex que se convertiria mas adelante en
Chrysler. Todas estas compaiias se dedicaron al montaje de vehiculos destinados
Unicamente al mercado local.

En esa época las plantas automotrices instaladas en México, tenian un nivel de
productividad bajo, no contaban con infraestructura y se invertia muy poco en ellas, en
1950, se da un cambio a la estructura econdmica del pais consiguiendo un enfoque hacia
el desarrollo industrial.

En 1962 se emite en el pais el primer decreto automotriz, el cual asentara las bases para el
desarrollo automotriz; todo esto trajo como consecuencia un crecimiento notable de la
industria automotriz mexicana, en 1965 se fabricaban 96,781 automdviles, para 1970 se
fabricaban 250,000.

Entre 1977 y 1989 México fomentd un enfoque orientado hacia la competitividad
internacional, por medio de las politicas de protecciéon comercial y promocion de las
exportaciones.

A mediados de los ochentas la industria automotriz nacional tuvo una evolucién en lo que
al sector transnacional se refiere s y se baso en disefar su expansion en el desarrollo del
sector externo.

De 1990 a 1993, la industria automotriz realiza un cambio denominado El principio de la
liberacion comercial, que consistia en que para poder competir dentro del esquema
globalizado era indispensable modernizar el sector automotriz del pais, y se buscaba
ademas elevar los niveles de eficiencia, productividad y tecnologia de acuerdo a los
estandares internacionales de la época.
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Para 1994, afio que entra en vigor el TLCAN (Tratado de Libre Comercial de América del
Norte) se lleva a cabo la fase del Tratado de Libre Comercio y la liberacidn progresiva de
la industria automotriz en nuestro pais. La desregularizacion gradual del sector
automotriz en México desde 1994 hasta la desregularizacion total en el afio 2004 ha
incrementado las oportunidades de negocios y ha obligado a la industria automotriz a
mejorar la calidad y a disminuir costos para cumplir los requerimientos de los mercados
mundiales.

En el afio 2003, por decreto presidencial se crea el “apoyo de la competitividad de la
industria automotriz terminal y el impulso al desarrollo del mercado interno de
automoviles”. Este decreto reconoce la necesidad de crear nuevos mecanismos que
serenen el incremento de la competitividad del sector automotriz en México para el
fortalecimiento del mercado interno.

Actualmente la industria automotriz nacional requiere de politicas que ayuden a seguir
fortaleciendo el mercado interno, incrementar la participacion en el mercado mundial y
aumentar la productividad como un medio competitivo.

De estos aspectos se hablara a continuacion.

1.2 Industria Automotriz Mexicana

La industria automotriz esta jugando un papel predominante a nivel mundial, como
propulsor del desarrollo de otros sectores ligados a éste, y que también son de alto valor
agregado para la economia de los paises, todo esto ha provocado que diversos paises
tengan como uno de sus principales objetivos el desarrollo y fortalecimiento de la
industria automotriz.

México no es la excepcion, pues la industria automotriz ha representado un sector
estratégico para el desarrollo econdmico de nuestro pais. Su participacion en las
exportaciones la coloca actualmente como la industria mas importante, superando
incluso al sector petrolero. En 2013, la industria automotriz exporto el 25.5% del valor de
las exportaciones totales, participd con el 14.5% del PIB Manufacturero y se convirtié en el mas
dindmico en materia de inversiéon extranjera de acuerdo a la Monografia de la Secretaria de
Economia. En ella, también se menciona que la industria automotriz en México es precursora
de la competitividad en las regiones donde se ha establecido, lo que se ha traducido entre
otros resultados, en empleos mas calificados y mejor remunerados asi como en un mayor
desarrollo del capital humano. En promedio, las remuneraciones de la industria
automotriz terminal en México equivalen a 2.1 veces las del resto de las manufacturas.
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Por su amplia proveeduria y las ventajas competitivas a nivel mundial que ofrece México
en mano de obra calificada y competitiva, posicion geografica y acceso preferencial a
otros mercados, la industria automotriz mexicana aun tiene un alto potencial de
crecimiento y de generacion de empleos de alta calidad.

Actualmente en México se tienen instalaciones productivas de 18 de las mas importantes
empresas fabricantes de vehiculos, 2 fabricas de motores a diésel y mas de 300
proveedores de primer nivel de la industria terminal.

En la FIGURA 1 podemos ver la ubicacion de plantas de vehiculos ligeros dentro de la

republica mexicana.
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FIGURA 1 "Ubicacion en México de plantas de vehiculos ligeros”

De acuerdo a la Secretaria de Economia las empresas de la industria terminal de
vehiculos ligeros cuentan con un total de 18 complejos productivos en 11 entidades
federativas del pais. Actualmente se producen en el pais mas de 45 modelos de
automdviles y camiones ligeros.
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Las empresas fabricantes de vehiculos comerciales en nuestro pais realizan ensamblado,
estampado y carroceria produciendo una amplia gama de modelos no solo para satisfacer
el mercado interno sino también para exportacion.

La industria automotriz nacional tiene ventajas competitivas tales como:

Se cuenta con algunas de las plantas mas eficientes a nivel mundial.
Amplio suministro.- El tener acceso a una amplia variedad de suministros,
ayuda a reducir los costos de las armadoras, costos de inventarios, riesgos,
costos de logistica, entre otros.

o Mano de obra calificada y competitiva.-Nuestro pais cuenta con mano de
obra experimentada y especializada en la industria automotriz, ademas de
que los costos laborales son bajos.

o Posicion geografica.- Por su ubicacion geografica México tiene acceso
preferencial al mercado norteamericano, uno de los mas atractivos a nivel
mundial; también cuenta con acceso facil a el océano Pacifico y al océano
Atlantico.

o Acceso preferente a otros mercados.- Nuestro pais cuenta con 12 Tratados
de Libre Comercio con 44 paises, 9 Acuerdos de Complementacion
Econdmica y Acuerdos de Alcance Parcial dentro de ALADI. Ademas de
contar con un marco legal que es compatible con la mayoria de sus socios
comerciales.

Dentro de la industria automotriz esta la industria de autopartes, y nuestro pais cuenta
con una industria de autopartes competitiva, integrada por mas de 1,000 empresas de
primero, segundo y tercer nivel. De estas 1,000 empresas 30% son de capital nacional y el
70% restante son de capital extranjero, 345 de éstas son consideradas fabricantes de
primer nivel.

La industria de autopartes es de vital importancia dentro del contexto de la industria
automotriz en México, ya que debido a los sistemas de produccion implementados por la
industria automotriz, incrementa la productividad y la calidad de los productos de
autopartes. Teniendo como consecuencia un mayor grado de responsabilidad y de
participacion en la fabricacion del producto final.

México puede incrementar su competitividad como productor de vehiculos y autopartes y
convertirse en un importante centro de disefio e innovacion tecnoldgica, para lo cual el
desarrollo del capital humano juega un papel fundamental, ya que un bajo nivel de Capital
Humano limita la implementacion de procesos de mayor valor.
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1.3. Mercado Automotriz Mexicano

La crisis mundial del aho 2009 afecto a la industria automotriz mundial. Las ventas de
vehiculos nuevos de EUA y México mostraban el mismo comportamiento de largo plazo,
registrando una tendencia ascendente de 1996 hasta el 2006.

Dicho comportamiento se revirtio con la crisis econdmica mundial de 2009, ya que en ese
ano las ventas de vehiculos nuevos a nivel global descendieron 4%, siendo la region de
Norteamérica la mas afectada, pues la demanda de vehiculos ligeros nuevos se contrajo
20.4%. En México la caida de las ventas fue de 27.7%.

En la FIGURA 2 podemos ver la facturacion de ventas (vehiculos particulares, camiones
utilitarios ligeros y pesados) del 2005 al 2014.

1,169 1,184 1,151 1,176
1,074 1101
1,025
937
848
776 |
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FIGURA 2 “Facturacion de vehiculos en México 2005/2014

A partir del 2009, el mercado ha subido un 51.5% y se espera que el 2015 sea un afho
record en la industria.

Actualmente hay 29 marcas en el mercado de las cuales 7 (24.1%) representan el 82.5%
de la cifra total acumulado ENE-FEB 2015. Esto lo podemos ver en la FIGURA 3
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FIGURA 3 "Segmentacion del mercado mexicano”

De este volumen los segmentos de autos que mas crecieron son los Sedanes de lujo (ej
508, Passat, Accord, Maxima) con un 102%, las SUV (3008, CR-V, RAV-4, CX-5) con un
65% y las minivanes (ej Partner Tepee, Duster, Crossfox) con un 63%. Estos 3 segmentos
en los que participa Peugeot, generaron que de enero 2014 a diciembre 2014, el mercado
creciera un 52.5%. Por esto se puede considerar que el mercado automotriz mexicano es
un mercado con gran potencial.

1.4 Historia de la marca

Peugeot nace de una familia de molineros que en 1810, decide dedicarse a producir acero
laminado en Doubs, un pequefio poblado francés. Ochenta y cinco afnos mas tarde,
Peugeot fabrica su primer vehiculo de combustién interna. Desde ahi, la marca Peugeot
ha trabajado para alcanzar su actual posicion como principal vendedor de autos en
Europa, logrando adquisiciones como la de Daimler Europa y Citroén.

En los ultimos 5o afos, el grupo PSA (Fusion de las marcas Peugeot y Citroén) ha
expandido sus operaciones hacia Asia y América Latina siendo los mercados, chileno,
argentino, brasilefio y mexicano los primeros en los que apost6 la marca. Esa primera
etapa de la marca en México tuvo un gran impacto. Hipdlito Gerard, inicio la importacion
de vehiculos al pais logrando vender mas de 4,000 autos de 1958 a 1962. Entre los

10
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modelos vendidos se encontraban el 403 y el 404. Este desarrollo se detuvo cuando en
1962 se realizo el “"Decreto de la Industria Automotriz” obligando a los productores a
aumentar el porcentaje de componentes de origen nacional. Estableciendo que el
contenido local debia ser de un 60%, asi mismo, existia un limite en la produccion.

En 1997, aprovechando el TLC entre México y Chile, Peugeot regresa a México a través de
importadores independientes con sus modelos 306 y 405. Sin embargo, hasta 1999 con el
lanzamiento del 206 y el 406, se tiene una venta de 1,185 unidades anuales superando las
expectativas de la marca en México. Hasta el ano 2001, Peugeot se establecié como filial
con el fin de permanecer permanentemente en el pais.

En el 2002 se inaugura el "Almacén de Refacciones” en la ciudad de Toluca con el fin de
apoyar al servicio de Post Venta (venta de servicios y refacciones). Esta ayudé a mejorar
la calidad del servicio bajando los tiempos de entrega y mejorando ampliamente el indice
de satisfaccion del cliente final.

Como parte de una iniciativa del Ministerio de Educacion Nacional de Francia, en el 2003
se inicia la creacion del Centro de Formacion para la Post-Venta en la Universidad
Tecnologica de Querétaro. Este centro funciona actualmente como centro de
capacitacion para alumnos que quieran estudiar la carrera de Post Venta o para
empleados de la marca.

En el 2004 inicia operaciones Peugeot Finance, empresa mediante la cual se ofrece
financiamientos a los clientes Peugeot para la adquisicion de sus vehiculos. Esto permitio
que se pudieran mejorar las acciones comerciales asi como las estrategias financieras de
la empresa.

El 8 de enero del 2010, Peugeot cambio su imagen y su tendencia en diseno y alcances
con el lanzamiento de nuevos motores y un nuevo auto insignia: el RCZ. Con esto se
busca que la marca marque la pauta en el segmento de autos de lujo aumentando asi, el
valor de la marca.

Actualmente la marca tiene una renovada gama de vehiculos que van desde un
Subcompacto (208), un sedan (301), un compacto (308), dos CUV (2008 y 3008), una
minivan (Partner Tepee), un sedan de lujo (508), un deportivo (RCZ) y una gama de
utilitario (Partner Maxi y Manager).

El objetivo es hacer de la marca Peugeot una marca Premium sacrificando volumen a
nivel nacional por mejores productos que generen mayor utilidad y con mas opciones de
servicios de Postventa, logrando un mayor margen y mejor imagen para la marca.

11
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1.5 Valores

Peugeot ha definido cinco ambiciones estratégicas y ha sentado las prioridades de la
marca. Estas son:

1. Estar en la vanguardia de los productos y servicios

Actualmente, Peugeot es lider en vehiculos de bajas emisiones de CO2. En conjunto, sus
vehiculos estan entre los mejores del mundo en lo referente al consumo y a las emisiones.
Para ofrecer «automoviles limpios», que respondan a las necesidades de cada cliente
(utilizacion urbana / periurbana / polivalente con total flexibilidad), el Peugeot ampliara su
gama de vehiculos de bajas emisiones en los tres proximos anos.

En cuanto a las tecnologias empleadas, en 2010 Peugeot generalizard a todas sus gamas
una nueva tecnologia Stop & Start que reducira las emisiones de CO2 hasta un 15%. En
2011, el Grupo lanzara un motor de gasolina de 1.0 litros, que emitira menos de 99 g de
CO2/km, y estara destinado a los vehiculos pequefios y medianos.

2. Diseno

Peugeot cuenta ya con un avance importante en lo referente al disefio. Los nuevos
conceptos y disenos lanzados por Peugeot han tenido una excelente acogida

La primera prioridad de Peugeot es mantener una dinamica de productos en todos los
segmentos.

La seqgunda prioridad de Peugeot es desarrollar el valor de la marca
3. Servicios
Con el fin de mejorar el servicio que presta a sus clientes, Peugeot ha sentado:

l. Recuperar su retraso en lo referente a la calidad de servicio.
ll.  Desarrollar su oferta de servicios financieros basandose en el sdlido
posicionamiento del Banco PSA Finance.
lIl.  Estar ala vanguardia de los servicios de movilidad y de telematica para responder
a la evolucion de las necesidades de los clientes.

4. Serun actor global

12
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La primera prioridad de Peugeot es lograr una dimensidn critica en América Latina y en
Asia, especialmente en China, para amortizar los costes de desarrollo de los productos y
las redes de distribucion local

La segunda prioridad de Peugeot es acelerar la adaptacion de sus modelos a las
necesidades de los consumidores no europeos, apoyandose para ello en las inversiones
que estan actualmente en curso en los centros de investigacion y desarrollo de Shanghai
y de Sao Paulo. Por otra parte, aunque los motores de gasolina representen el 50% de sus
ventas mundiales, Peugeot piensa seguir desarrollando su gama de vehiculos de gasolina,
ampliando también su oferta de cajas de cambio automaticas. Ademas, para reducir los
costes suplementarios correspondientes a estos desarrollos, Peugeot piensa reforzar su
actual cooperacion con otros fabricantes.

Por Ultimo, para lograr un crecimiento global con éxito, Peugeot prevé una mayor
internacionalizacion de sus mandos.

5. Seruna referencia del sector en materia de eficacia operativa
En lo referente a la eficacia operativa, Peugeot ha sentado tres prioridades:

I.  Desarrollar una cultura de excelencia en todo Peugeot. Se iran desplegando en
todas las demas areas de Peugeot una serie de procesos similares a los que se han
aplicado en las plantas de produccion.

ll.  Proseguir con el ajuste de las capacidades de Peugeot. Compactar las plantas es
una solucion eficaz para reducir las capacidades de produccion y mejorar la
productividad. Esta politica se ha aplicado en Aulnay en 2008, y Rennes reducira
sus capacidades de produccion a la mitad a finales de 2009.

lIl.  Redefinir las relaciones con nuestros proveedores. Peugeot esta sentando nuevas
relaciones con 15 proveedores estratégicos, en funcion de un desarrollo de
ingenieria conjunto.

13
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1.6 Estructura Organizacional

Peugeot México reporta directamente a la Direccion de MERCOSUR cuya sede esta en
Brasil y Argentina (dependiendo de la direccion). La empresa como tal estd constituida
como se muestra en la FIGURA 4
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FIGURA 4 “Estructura Organizacional”

La Direccion de Piezas y Servicios es la direccion encargada de la venta de refacciones,
accesorios y servicios post venta y la distribucion de piezas a los distribuidores
autorizados Peugeot, asi como el pago de garantias, gestion de campanas de remplazo y
la capacitacion técnica.

La Direccidn de Ventas es la direccion que esta encargada de la venta de vehiculos nuevos
tanto al mayoreo (flotillas) como al menudeo (cliente final).

La Direccion de Mercadotecnia es la encomendada de la comunicacion externa e interna
de las campanas de imagen asi como de las acciones comerciales tanto de vehiculos
como de refacciones y servicios.
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La Direccion de Calidad y desarrollo de RED es la facultada de la dar sequimiento a los
programas institucionales de calidad asi como informar y resolver con las respectivas
areas los temas de quejas y tasa de servicio. Ademas son los encargados de buscar y
negociar con nuevos inversionistas.

La Direccion de Administracion y Finanzas es la autorizada de administrar y eficientar los
recursos de la empresa al igual que el apoyo al resto de las areas en materia de Recursos
Humanos.

1.7 Productos

Segun Jerome McCarthy y William Perrault, autores del libro "Marketing Planeacion
Estratégica de la Teoria a la Practica", el producto "es la oferta con que una comparia
satisface una necesidad”.

Para Ricardo Romero, autor del libro "Marketing", el producto es "todo aquello, bien o
servicio, que sea susceptible de ser vendido. El producto depende de los siguientes factores:

la linea (por ejemplo, calzado para varones), la marca (el nombre comercial) y por supuesto,
la calidad".

Peugeot México actualmente tiene dos principales generadores de ingresos. Ambos
estan completamente relacionados y depende uno del otro. Especificamente me refiero a
la venta de autos y a la postventa. En ambos casos, Peugeot tiene una serie de productos
que se rigen por los principios de la marca.

1.71  Venta de Autos Nuevos

Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundamentos de Marketing", definen el
mercado (para propositos de mercadotecnia) como "las personas u organizaciones con
necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad de gastarlo”.

Para Patricio Bonta y Mario Farber, autores del libro "199 Preguntas Sobre Marketing y
Publicidad", el mercado es "donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido menos
amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto. Por ejemplo: El mercado de los autos estd formado no solamente por aquellos que
poseen un automdvil sino también por quienes estarian dispuestos a comprarlo y disponen de
los medios para pagar su precio”.

En lo que respecta a los autos, generalmente en la industria, se distinguen 2 mercados
diferentes para la venta de estos. Por tal motivo en Peugeot, se consideran 2 tipos
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diferentes de productos: vehiculos particulares y vehiculos utilitarios o ligeros. Ambos
seran descritos a continuacion

Vehiculos particulares

Los vehiculos particulares son la base de la gama de vehiculos Peugeot. Esta gama
representa las caracteristicas de la marca en lo que respecta a disefio, motorizacion y
equipamiento. Por tal motivo, desde el auto mas compacto hasta el mas lujoso, los autos
Peugeot mantiene la base de disefios vanguardistas y audaces, motores pequefios y
eficientes y equipamiento mas competitivo dentro de otros competidores de sus
respectivos segmentos.

La gama de vehiculos particulares Peugeot esta compuesta como lo muestra la FIGURA 5
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FIGURA 5 “"Gama de vehiculos particulares Peugeot”

Vehiculos utilitarios

Los vehiculos utilitarios se han convertido en una parte importante del mix de venta de
Peugeot. Esta gama se distingue por motores DIESEL y disefios innovadores.

La gama de vehiculos utilitarios Peugeot esta compuesta como se muestra en la FIGURA
6.
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FIGURA 6 “"Gama de vehiculos utilitarios”

1.7.2 Postventa

El servicio post-venta es un valor agregado que las empresas ofrecen a sus clientes y se
enfoca en certificar la satisfaccion del cliente aun luego de realizada la venta. Algunos
componentes comunes del servicio post-venta son: garantias extendidas, capacitacion,
instalacion, servicio técnico, etc. El compromiso de un buen servicio post-venta puede ser
un factor concluyente para un potencial cliente que debe decidirse entre dos o mas

opciones.

El segundo tipo de ingreso en Peugeot es la postventa. La postventa de puede dividir de

dos maneras diferentes

En primera, engloba la venta a la red de distribuidores Peugeot de refacciones y piezas
originales Peugeot, accesorios, neumaticos, baterias, consumibles liquidos (aceite,
liquido anticongelante, liquido de frenos, lubricantes, etc.) y herramientas especiales de
reparacion y diagnostico.

En segunda, engloba la venta al cliente final de servicios integrales de servicio a sus
vehiculos Peugeot. Estos servicios se pueden categorizar de la siguiente manera.
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Paquetes de Mantenimiento.- Paquetes de mantenimiento cada 10,000 km & cada 6
meses necesarios para mantener los vehiculos Peugeot en buen estado y determinar y
cumplir con los criterios para hacer valida la garantia del vehiculo

Paquetes de Desgaste.- Paquetes no necesarios para validar la garantia que es
recomendable cambiar para mantener el buen funcionamiento del vehiculo. En este rubro
se incluyen los pack de amortiguadores, frenos, limpiaparabrisas, etc.

Ventas Mostrador.- Toda venta que no requiere el cobro de la mano de obra.

Diagnosticos Peugeot.- Diagnosticos de prevencion y control que incluye revision de
niveles, diagnostico computarizado y revision fisica del vehiculo

Servicios de Alineacion y Balanceo.- Servicio de alineacidon y balanceo que incluye
rotacion de neumaticos

Trabajos Hojalateria y pintura.- Realizacion de trabajos de colision (reparacion y/o
sustitucion de piezas) para cliente final y/o asequradoras. Incluye trabajos de pintura y
reparaciones

CAPITULO 2

Herramientas de Ingenieria Industrial empleadas durante el ejercicio

profesional
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Objetivo: El objetivo de este capitulo es dar a conocer los conocimientos prdcticos y tedricos
empleados en el ejercicio profesional.

2.1 Sequimiento y pronostico de ventas

Pronosticar de acuerdo a Heizer, es el arte y la ciencia de predecir los eventos futuros.
Puede implicar el empleo de datos historicos y su proyeccion hacia el futuro mediante
algun tipo de modelo matematico.

Los pronosticos son fundamentales para las organizaciones siendo la base de la
planeacion a largo plazo.

De acuerdo al horizonte de planeacion para el cual son requeridos, los prondsticos
pueden clasificarse de la siguiente manera:

Corto plazo.- Tiene un periodo de cobertura hasta un ano. Se utiliza en la planeacion de
compras, programacion de trabajos, asignacion de tareas y planeacion de los niveles de
produccion.

Mediano plazo.- Abarca entre un afo y tres afos. Es Util para la planeacion de ventas,
planeacion de la produccion y presupuestos asi como para el analisis de diferentes planes
operativos.

Largo plazo.- Tres afos o mas. Se usan para la planeacion de nuevos productos,
inversiones de capital, localizacion o expansion de instalaciones e investigacion y
desarrollo.

En si, los pronodsticos de largo y mediano plazo se distinguen de los de corto plazo gracias
a 3 caracteristicas principales.

1. Los prondsticos a largo/mediano plazo, buscan resolver problemas mas globales
referentes a planeacidn y produccion.

2. Los prondsticos de corto plazo emplean metodologias diferentes basadas en
técnicas matematicas.

3. Los prondsticos a corto plazo tienden a ser mas exactos debido a que al aumentar
el horizonte de planeacion, aumentan las variables a considerar.

El sistema de prondstico esta definido en 7 pasos basicos:
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1 { eDeterminar el uso del prondstico

2 { eSeleccionar las variables a pronosticar

3 { eDeterminar el horizonte de tiempo

eSeleccionar los modelos del prondstico

I

AAAA

(]

eRecopilar los datos necesarios para elaborar el prondstico

eRealizar el prondstico

*Validar e implementar los resultados

Este esquema sistematico se utiliza para generar prondsticos a lo largo del tiempo
recopilando informacion de manera rutinaria.

De acuerdo a su metodologia, Los prondsticos pueden dividirse en 4 tipos basicos:
Prondsticos Cualitativos

Son subjetivos y de juicio y son basados en experiencia y estimaciones personales.
Algunos tipos de prondsticos cualitativos son:

* Consulta a la base.- Se deriva un prondstico mediante la compilacion de las
aportaciones de los gerentes o responsables que se ocupan de lo que se esta
pronosticando (ventas).

* Investigacion de mercado.- Se recolectan datos de diversas formas (encuestas,
entrevistas, y algunas otras) para probar una o varias hipotesis sobre el mercado,
Estd técnica es usada tipicamente para prondsticos a largo plazo y productos
nuevos.

» Panel de consenso.- Se basa en el intercambio libre de ideas en las reuniones, con
la finalidad de que la discusion por un grupo, producird mejores prondsticos que
un solo individuo. Los participantes pueden ser ejecutivos, vendedores o clientes.

* Analogia Historica.- Realiza el prondstico con base a un articulo similar. Es
importante en la planificacion de nuevos productos, donde puede pronosticarse
mediante el uso de la historia de un producto similar.

* Método Delphi.- Un grupo de expertos responde a un cuestionario. Un moderado
agrupa los resultados y efectya un nuevo cuestionario que es remitido de nuevo a
los expertos. Asi, no hay influencia 6 presion de un grupo o individuos dominantes
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Prondstico de analisis de Series de Tiempo

Se basa en la idea que usando la informacion del pasado, se puede pronosticar el futuro.
Los datos de la demanda del pasado pueden incluir algunos componentes, tales como:
tendencia, estacionalidad o ciclicidad. Estos prondsticos se dividen en:

*  Promedio mdvil simple.- Un intervalo de tiempo que contiene un niumero de
periodos se promedia dividiendo la suma de los valores de cada periodo por el
numero de periodos. dandole la misma influencia a cada periodo.

* Promedio mavil ponderado.- Un intervalo de tiempo que contiene un nUmero de
periodos, en donde se le da cierta ponderacion a los puntos de acuerdo a ciertos
parametros entre ellos la experiencia.

* Suavizamiento exponencial simple.- Se le da una mayor ponderacion a los datos
mas recientes y se da una ponderacion decreciente exponencialmente a los datos
mas antiguos.

* Analisis de regresion.- Se hace un ajuste de los datos histdricos a una linea recta
por lo general con relacion al valor de datos en el tiempo. La técnica de relacion
mas comun es la de minimos cuadrados.

* Proyecciones de tendencia.- Se ajusta una linea de tendencia a los datos
historicos y se hacen proyecciones a futuro.

Métodos causales de prondstico

Tienen como base el supuesto de que la demanda tiene relacion con uno o mas factores
en el medio. Menciono algunos métodos a continuacion

* Analisis de regresion multiple.- Similar al método de los minimos cuadrados de
analisis de series de tiempo pero puede contener multiples variables. Se basa en la
hipotesis de que la variable a pronosticar es causada por la ocurrencia de otros
eventos.

* Modelos econométricos.- Se intenta describir algin sector de la economia
mediante una serie de ecuaciones interdependientes.

* Modelos de insumo/producto.- Se centra en las ventas de cada industria a otras
empresas y gobiernos. Indica los cambios en las ventas que una industria
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productora podria esperar debido a los cambios en la compra por parte de otro
sector.

* Indicadores anticipados.- Estadisticas que se mueven en la misma direccion que
la serie a pronosticar, pero se mueven antes de la serie, por ejemplo un aumento
en el precio de la gasolina lo que indica es un descenso futuro en la venta de
coches de gran tamano.

Simulacion

Permiten que el prondstico se realice con base en supuestos sobre las condiciones del
mismo. Se basa en modelos dindmicos, usualmente en computadora, que permiten al
que pronostica hacer suposiciones acerca de las variables internas y el medio ambiente en
el modelo.

En el caso de empresas comercializadoras, los prondsticos de la demanda (también
llamados prondsticos de ventas) son proyecciones de la demanda de productos o
servicios. Estos prondsticos son de importancia crucial dado que representa la Unica
estimacion de la demanda hasta que se conoce la demanda real.

2.2 Fijacion de Precios

Philip Kotler define un precio como la cantidad de dinero que se cobra por un producto o
servicio. Es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de
tener o usar el producto o servicio. Por tal motivo fijar el precio es un elemento
fundamental para el éxito de un producto o servicio.

La fijacion de precios responde a factores internos y externos dentro de cada compaiiia.
Estos factores permiten definir el rango en el cual podemos fijar un precio.

Los principales factores internos a considerar dependen tanto de los objetivos y
estrategias de la compaiiia, como de los costos del producto o servicio. Estas estrategias
definen el limite inferior del precio.

De igual manera, los principales factores externos permiten definir el limite superior del
precio. Estos factores no dependen de la compaiia en si. En cambio responden al
mercado y a la demanda, la competencia y factores macro y micro econdmicos.
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De acuerdo a Thomas Nagle, el enfoque de la fijacion de precio puede ser de la siguiente
forma:

De acuerdo al esquema antes planteado, en una empresa comercializadora de productos

la estrategia de precios radica principalmente en analizar el mercado para definir el limite
superior del precio tomando como base los precios de mercado siempre y cuando se
cumpla con la cifra de negocio requerida para los objetivos de una empresa.

La importancia en el correcto analisis de precios es que si éste es demasiado alto, la
demanda reducira y se puede estar en desventaja y fuera del mercado. En cambio, si el
precio es demasiado bajo, el volumen de ventas no podra generar suficientes ingresos
para cubrir los costos asociados con su negocio.

2.3 Sequimiento de inventarios

De acuerdo a Heyzer y Render, el inventario tiene las siguientes 4 funciones
fundamentales:

|. Separar los procesos de demanda y de produccion

ll. Prever fluctuaciones de la demanda y tener diversidad de productos
lll. Tomar ventaja de precios por cantidad
IV. Protegerse contra la inflacion y tasa cambiaria

Para fines practicos podemos dividir los inventarios en 4 diferentes tipos que son
inventarios de materias primas, inventarios de trabajo en proceso, inventarios para
operaciones e inventarios de productos terminados.

El inventario de producto terminado y su analisis son de suma importancia para cualquier
empresa. Su monitoreo permite disminuir producto obsoleto mediante una constante
animacion con base en los meses venta de cada referencia.

Uno de los principales métodos para analizar los inventarios es el analisis ABC. Basado en
el principio de Pareto (estableciendo que hay pocos articulos cruciales y muchos triviales)
Este método de analisis consiste en dividir el inventario en 3 grupos basandose en el
volumen anual (representado en dinero) de las referencias de piezas consideradas. Para el
calculo de este volumen anual representado en dinero, hay que tomar la demanda anual
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por unidades y multiplicarlo por la utilidad por unidad. Para establecer los grupos habra
que basarse en el siguiente recuadro.

Grupo “A"” Grupo “B” Grupo “C”

Demanda total en 80% 15% 5%
dinero

Demanda unitaria 20% 30% 50%
estimada

El objetivo del célculo que pueden observar en el recuadro, es simplemente priorizar
esfuerzos en el Grupo “A”, debido a que enfocandonos en el 20% de las referencias de
piezas en inventario podemos impactar en el 80% de la facturacion de los mismos.

CAPITULO 3

Experiencia Profesional
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Objetivo: El objetivo de este capitulo es dar a conocer las actividades y aportaciones que
realizé en mi trabajo en Peugeot México

3.1 Estructura Departamento de Animacion Comercial de la empresa

El departamento de animacion comercial es el encargado de establecer y dar seguimiento
a la estrategia de mercadotecnia del area de postventa. Actualmente el area esta
compuesta por un gerente, un responsable y un becario. El diagrama lo podemos ver en la
FIGURA 7.

Direccion Piezas
y Servicios

Responsable

ALFREDO GOMEZ

Becario

FIGURA 7 “Estructura del departamento de animacion comercial”

3.2 Descripcion general de puesto

El responsable de animacion comercial tiene como principales responsabilidades dar
seguimiento a las ventas de piezas, refacciones y servicios asi como a los inventarios,
definir precios y servicios, asi como dar seguimiento a inventarios para la realizacion de
acciones con el fin de incrementar la facturacion y disminuir inventarios.

3.3 Descripcion de actividades / Implementacion de mejoras

|.  Seguimiento de ventas
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El objetivo de esta actividad es poder encontrar diferencias en la estimacion inicial de la
demanda de manera anticipada con la finalidad de realizar acciones especificas para, en
caso de ser menores, contrarrestarlas con promociones. La realizacion de un andlisis de
competitividad permite establecer los parametros de cada accion (descuento, cambio de
precio, etc).

Anteriormente, el sequimiento se realizaba por categoria. Se tomaban en consideracion
los 6 INDICES principales los cuales describo a continuacion:

1. ACCESORIOS.- Son todas las piezas que no forman parte estructural ni mecanica
por defecto en un auto de serie. Podemos ejemplificar con alerones, rines y
calcomanias

2. CARROCERIA.- Son todas las referencias de piezas que forman parte de la
carroceria del vehiculo. Su demanda esta ligada en gran parte con los indices de
colision de los vehiculos. Un ejemplo de estas piezas son la fascia delantera, los
farosy las calaveras.

3. DESGASTE.- En este indice se encuentran todas las piezas de desgaste natural de
un vehiculo. Por su naturaleza estas piezas no entran en garantia y tienen que ser
cambiadas periddicamente para permitir el buen funcionamiento del auto.
Discos, balatas, amortiguadores y filtros de aire son algunos ejemplos de este tipo
de piezas.

4. MANTENIMIENTO.- En este indice podemos encontrar todas las piezas que
forman parte de los packs de mantenimiento (excepto aceite). Son de muy alto
movimiento debido a que en la industria se establece como obligacidn el hacer los
servicios de mantenimiento en un distribuidor autorizado durante los primeros 2
anos. Algunas piezas que podemos encontrar en este indice son las bujias, los
filtros de aire, combustible y aceite asi como bandas de distribucion.

5. MECANICO INCIDENTAL.- Cualquier pieza que forme parte del sistema
mecanico del auto forma parte de este indice. Motores, cajas de cambios y
compresores se encuentran en esta categoria

6. HERRAMIENTAS Y DIVERSOS.- Aqui se encuentran todas las herramientas y
referencias de piezas que no forman parte de los indices antes mencionados.
También encontramos aqui los quimicos y consumibles liquidos. Su volumen en
cifra, estd formado principalmente por el aceite.

Revisando estos indices, noté que el gran problema que tenia la empresa radica en la
cantidad de articulos que puede abarcar cada uno de estos indices. Por ende definiendo
las necesidades de la empresa tomé la decision de cambiar la forma de desglosar la
informacion para hacer diversos calculos
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INDICES DE ALTO MOVIMIENTO

De los indices antes mencionados, tome 4 muy particulares. Estos representan
aproximadamente el 60% de las ventas totales de la marca y tienen una muy alta

4%
26%
19%
9%
TOTAL 58%

rotacion.

A continuacion haré mencion de algunos puntos importantes de estos indices.

ACCESORIOS. .- Este indice establece una necesidad muy particular. Los accesorios no
son parte de la vida del auto, sin embargo pueden representar hasta el 10% del valor del
auto a la compra del mismo.

MANTENIMIENTO.- El esquema de servicios de mantenimiento que tiene en general la
industria automotriz en México nos permite usar el sequimiento de este indice como un
termometro sobre las condiciones del parque vehicular en Peugeot (y en cierta
proporcion saber si la prevision de los objetivos a largo plazo se cumplira o no).

DESGASTE.- Las piezas de desgaste (frenos, amortiguadores, suspension, etc), son parte
fundamental de la vida de un auto. Este indice nos permite ver la fidelizacidn del parque
vehicular debido a que se conocen los parametros promedio de cambio de los mismos.
Esto aunado al conocimiento del parque por plaza nos permite saber con cierto grado de
certidumbre, que plazas fidelizan mas al parque vehicular de su zona, dandonos opciones
de realizar acciones locales.

CARROCERIA.- En general la siniestralidad de los vehiculos es constante. Por ende el
seguimiento a este indice nos permite saber la siniestralidad por plaza o modelo
dandonos una idea sobre el impacto de este indice particular.

REFERENCIA PARA PROVEEDORES LOCALES

Aunado a esto, tomé la decision de hacer una revision particular de las referencias de
piezas de proveedores locales. La principal razon es que estos proveedores entregan de
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manera directa a nuestra red de distribuidores, permitiéndonos tener un amplio margen
de utilidad (debido a la omision de costos operativos de transporte). Ademas a manera
contractual, estos proveedores estan obligados a tener montos particulares para
animaciones en conjunto con nosotros. Por orden de impacto en cifra de negocio
podemos definirlos de la siguiente manera.

ACEITE.- El consumo de aceite es basico en un taller. Por temas de mercadotecnia a nivel
global, Peugeot tiene trato con LUBRICANTES TOTAL, empresa que tiene las marcas
TOTAL y ELF. El seguimiento del aceite nos permite saber entre otras cosas, estimados
de servicios de mantenimiento en un distribuidor (factor de fidelizacion), analizar la edad
del parque en cada plaza (analizando el tipo de aceite que consume cada distribuidor), asi
como ayudarnos alcanzar objetivos internos (debido a que el aceite tarde o temprano se
consumira). Este concepto forma parte del indice HERRAMIENTAS Y DIVERSOS (90% del
mismo). La razon de considerar solo el aceite es por la informacion particular que nos da
el analisis del mismo.

CONSUMIBLES.- La empresa alemana WURTH es nuestro proveedor de consumibles en
taller. Estos van desde shampoo para autos, herramienta neumatica, hasta tornilleria. Las
ventajas de tener a este proveedor es el negociar precios mas competitivos para la red, asi
como mejorar nuestra cifra de negocio. Al ser elementos de naturaleza consumible, el
seguimientos de las compras de productos Wurth nos permite saber el nivel de actividad
de nuestra red (a mayor consumo de productos Wirth, supondriamos que hay mayor
actividad en este distribuidor especifico).

NEUMATICOS.- En cuanto a neumaticos, nuestro proveedor es Michelin. El go% de la
gama Peugeot vienen con estos neumaticos, razon por la cual es importante tener una
opcidn para complementar esta pieza de desgaste. El consumo de neumaticos no nos da
mucha informacion sobre la red, debido a los diversos canales de venta de los mismo que
hay en diversas plazas, sin embargo nos permite dar seguimiento a un producto muy
sensible a la estacionalidad (por ejemplo, época de lluvias).

BATERIAS.- Nuestro proveedor Johnson Controls, nos proporciona baterias LTH, marca
reconocida a nivel nacional. Su naturaleza es mas parecida a una pieza de desgaste y nos
da informacion sobre la edad y fidelizacion de parque vehicular por plaza.

REFERENCIAS DE CAMPANA INSTITUCIONALES

Aunado a esto, tomé la decision de dar seguimiento a los diversos productos que
tenemos en campanas institucionales. Este sequimiento puede ser a piezas particulares
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(accesorios de viaje, un tipo particular de aceite, piezas obsoletas, etc) hasta un segmento
completo de productos (discos, balatas, amortiguadores, etc)

ll.  Calculo de prondsticos

Mas importante aun es dar seguimiento a esta clasificacion. Anteriormente los
prondsticos se realizaban tomando como base la cifra del mes anterior en un
determinado indice, aplicandole una evolucion en el presupuesto. Lo disperso que puede
ser este resultado, me impulsé a cambiar la metodologia. El objetivo era lograr hacer un
calculo rapido y con alta confiabilidad. Aprovechando la publicacion de un nuevo boletin
mensual donde se publican varios indicadores que se actualizan mes con mes, esto me
impulso a sequir los procedimientos y consideraciones explicadas a continuacion. Las
ecuaciones aqui establecidas fueron definidas por mi persona.

CAMPANAS INSTITUCIONALES.- Los prondsticos para las campafas institucionales se
realizan tomando en consideracidn las siguiente variables.

» Dias habiles determinados en el periodo de la promocion (DH)

» Cifra de Negocio de productos en campafna (CN (n) donde n es el producto a
considerar)

* Evolucion parque vehicular. Es la cantidad de vehiculos facturados 5 afos atras, a
la fecha. Se recalcula cada afio (Ev Pv).

» Cambios de precio en piezas y refacciones. Esta evolucion toma en consideracion
variables macroecondmicas. Se calcula cada ano. (Ev Pr)

» Evolucion establecida por Filial considerando nuevas aperturas/cierres (Ev Red)

El calculo se realiza tomando como base la cifra de la campafia pasada. A esta cifra se le
suman el resto de los factores. La formula para obtener esta cifra se muestra en la
FIGURA 8.

X (1+ EvPv)xX(1+EvPr)x(1+EvRed)

H
CN (n) = CN(n — 1) x (Wr_ll)

FORMULA 8 “Férmula para calcular facturacién estimada de elementos de campafia”

Si tomamos en cuenta las siguientes variables hipotéticas para definir un estimado de
facturacion para una campania en curso [CN(n)]:

e Lacifra de negocio generada en la misma campana pero del afio pasado es de 100
unidades monetarias [CN(n-1)]

30



TRABAJO POR EXPERIENCIA PROFESIONAL | 2015

e Lacampania en curso tendrd una vigencia de 20 dias habiles (DHn) mientras que el
ano pasado fue de solo 30 dias habiles (DHn-1).

e La matriz establecid una evolucidon de parque vehicular del +10% contra el afio
pasado debido a los altos incrementos de venta en los Ultimos afnos. (Ev Pv).

e La matriz establecio una evolucion de precios PR del +1% contra el ano pasado
debido a una tasa de cambio favorable y a una inflacion nacional baja (Ev Pr).

e Lamatriz establecio una evolucion red de 0% contra el afio pasado ya que no hubo
aperturas, lanzamientos, ni nuevos proyectos. (Ev RED).

Entonces, obtenemos los siguientes resultados:

CN (n) = 100 X (%) X (14.10) x (1 +.01) x (1 + 0)

Esto me daria una prevision de cifra de negocio de la campafa en curso por 74.07
unidades monetarias.

Para entender un poco mas el significado de una campana institucional, un ejemplo de
una imagen de campafa institucional se puede ver en la FIGURA g.

VISITANOS EN ESTA TEMPORADA DE LLUVIAS
Y CONSIENTE A TU PEUGEOT CON NUESTRAS PROMOCIONES.

FIGURA g “"Material en piso para comunicar camparias”

ACEITE Y CONSUMIBLES. .- Estos dos indices de proveedores locales son piezas de alta
rotacion. Esto significa que se comportan de una manera muy parecida mes a mesy estan
condicionados a la actividad en la red de distribuidores y por ende a la cantidad de dias
habiles en el mes. Por ende, para estos prondsticos, se toma en consideracion la misma
formula establecida en la FIGURA g.
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NEUMATICOS Y BATERIAS.- Tanto las baterias como los neumaticos tienen una
demanda bastante particular, correlacionado mas con factores como la estacionalidad
que con la actividad de red. En la FIGURA 10 se puede ver la demanda establecida para
ambos productos en el ano.

RN EEE
e

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC

FIGURA 10 “Estacionalidad de neumaticos y baterias”

Es por eso que el calculo se establece como se menciona en la FIGURA 11.
CN (n) = Mn—1 X (Ev Pv) X (Ev Pr) X (Ev Red)

FORMULA 11 “Férmula para calcular estacionalidad de indices con demanda caracteristica”

Donde la cifra de venta del mes se establece usando las siguientes variables

e Cifra mensual del mismo mes, de un indice especifico en el periodo pasado (CN n-
1)

e Evolucion parque vehicular (Ev Pv)

e Cambios de precio piezas y refacciones (Ev Pr)

e Evolucion establecida por Filial considerando nuevas aperturas/cierres (Ev Red)

Dada la estacionalidad, este calculo se deberia realizar por cada uno de los meses a
considerar.
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Si tomamos en cuenta las siguientes variables hipotéticas para definir un estimado de
facturacion de neumaticos en el mes de abril [CN(n)]:

e La cifra mensual del mes de abril del afio pasado fue de 100 unidades monetarias
para neumaticos

e La matriz establecié una evolucion de parque vehicular del -10% contra el afio
pasado debido a las bajas ventas en los Ultimos anos. (Ev Pv).

e La matriz establecid una evolucion de precios PR del +5% contra el afio pasado
debido a una tasa de cambio favorable y a una inflacion nacional baja (Ev Pr).

e La matriz establecio una evolucion red de 5% contra el afio pasado ya que hubo un
lanzamiento de nuevos vehiculos. (Ev RED).

CN (n) = 100 X (1 —.10) X (1 +.05) X (1 +.05)

Esto me daria una prevision de cifra de negocio de la campafa en curso por 99.23
unidades monetarias en el mes de abril de este afo para neumaticos.

PIEZAS DE DESGASTE Y MANTENIMIENTO .-

Siendo piezas de alta rotacion, al igual que el aceite estableci el criterio de la FIGURA g
para poder establecer un pronostico. Respecto a las piezas de mantenimiento (usando
como referencia el filtro de aceite), se pudo establecer un punto de control que pueda
ayudar a establecer la demanda real de aceite cuando se realiza una animacion del mismo
(por ejemplo un descuento en aceite, pieza de alta rotacion, mas que generar un
incremento de la demanda del mismo, provoca un sobre inventario con el objetivo de
incrementar la utilidad por tener un menor precio de compra). Este se pudo obtener
gracias a varios datos que se mencionan a continuacion

e Todo cambio de aceite en Peugeot, significa un cambio de filtro de aceite.
e Elpromedio de aceite usado por servicio de mantenimiento es de 4.25[l]

Con esta informacion se pudo obtener el cambio real de aceite como se indica en la
FIGURA 12

LITROS DE ACEITE PRONOSTICADO
= Prevision de venta de filtros de aceite X 4.25

FORMULA 12 “"Férmula para estimar facturacidn estimada en litros de aceite”

Por ejemplo, si consideramos que la prevision de venta de filtros de aceite (usando la
formula 11), es de 100 unidades en el mes de abril, podemos decir que la cantidad en litros
de aceite a facturarse en el mismo mes de abril deberia ser de 425. Si terminando el mes
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veo que mi facturacion de litros de aceite fue de 350 litros, podria significar que algun
distribuidor no esta comprando el aceite estipulado por contrato (de la marca TOTAL) o
que no estan haciendo el cambio de aceite del todo, Unicamente filtro.

PIEZAS DE CARROCERIA.- Cada modelo Peugeot vendido va dirigido a un segmento
diferente y por consecuencia posee una siniestralidad diferente. Un 208, enfocado a un
segmento mas juvenil, tiene una mayor probabilidad de tener un accidente que un 301
enfocado a un cliente mas maduro. Actualmente el 208, 301, 308, PARTNER MAXI, 3008,
2008 y PARTNER TEPEE representan el 45% en volumen de ventas de la gama Peugeot,
razoén por la cual se toman Unicamente estos vehiculos para el calculo de prondsticos
para este indice. Nuestra financiera comunica los indices de siniestralidad de cada
modelo. A mayor volumen, el indice de siniestralidad es mas estable y tienen menos
variaciones mes a mes. El indice de siniestralidad es simplemente cuantos autos han
tenido un siniestro por cada 100 autos asegurados. Nuestra financiera tiene un trato
prioritario con Qualitas, empresa que nos da el valor de la facturacién promedio mensual
por siniestro, asi como el indice de siniestralidad por modelo. Estadisticamente podemos
decir que la facturacion por siniestro es aproximadamente el 40% de toda la facturacion
del indice de cualquier mes.

Usando las siguientes variables podemos establecer el prondstico.

e CN por modelo es la cifra de negocio generada por la siniestralidad de un modelo
especifico

e CN por carroceria subtotal es la suma de las cifras de siniestralidad de los
principales modelos.

e CN por carroceria total es la prevision de cifra de siniestralidad de toda la gama.

e CNindice total es la estimacidn total del indice carroceria

e Cambios de precio piezas y refacciones (Ev Pr)

e Evolucion establecida por Filial considerando nuevas aperturas/cierres (Ev Red)

Asi, podemos establecer una formula para el calculo del prondstico como se representa
en la FIGURA 14, con el objetivo de crear un pronostico de piezas de hojalateria y pintura.

CN (modelo) = indicé de siniestralidad X (Facturacion promedio por siniestro)
X (Ev Pr) x (Ev Red)

CN (carroceria subtotal) = CN (car208) + CN (car301) + CN (car308) +
CN(carPM) ...

10
CN (carroceria total) = CN (carroceria subtotal) X 7
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100
CN (indice total) = CN (carroceria total) X 0

FORMULA 13”Férmula para calcular la estimacion de facturacion del indice de hojalateria y
pintura”

Para ejemplificar este calculo podemos establecer que los 8 vehiculos tienen el mismo
indice de siniestralidad. Este seria del 15%. Sin consideramos que la facturacion promedio
por siniestro es de $30,000 para los 8 vehiculos y considerando que no hubo evolucion red
y solo un 3% de evolucion PR (debido a efectos inflacionarios), podemos definir lo
siguiente

CN (modelo) = 0.15 x (150,000) x (1 4+ 0) x (1 + 0.03) = 23,175
Como son las mismas variables, asi que
CN (carroceria subtotal) = 23,175 * 8 = 185,400

Si consideramos que estos vehiculos representan mi 45% de mi facturacion por siniestro,
entonces

100
CN (carroceria total) = 185,400 X 7T = 412,000

Y considerando que estadisticamente los siniestros representan el 40% de las ventas del
indice,

100
CN (indice total) = 412,000 x 70~ 1,030,000

ACCESORIOS .- El calculo de venta de accesorios se hace tomando en consideracion las
ventas estimadas de unidades nuevas vendidas en el mes. Esta estimacion la hace ventas.
Tomando en consideracion informacion de anos pasados, podemos tener un promedio de
venta de accesorios anual de un determinado modelo contra la venta de unidades anuales
del mismo modelo. Ahora, si realizamos esto con los principales modelos obtenemos un
dato que proyectaremos al resto de la gama. Este calculo queda como en la FIGURA 14.

CN (accesorio modelo)
= Prevision unidades venta
CN (Accesorios modelo anualn — 1)

Unidades vendidas (modelo anualn — 1)

CN (accesorio subtotal)
= CN(acc208) + CN(acc301) + CN(acc308) + CN(accPM) ...
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10
CN (accesorio total) = CN (accesorio subtotal) X 80

FORMULA 14" Formula para estimar la facturacién de accesorios”

Ddnde:

e CN (accesorio modelo) es la facturacion de accesorios para determinado
modelo

e CN (Accesorios modelo anualn —1) es la facturacion de accesorios por
modelos anual del afio anterior.

e Unidades vendidas (modelo anual n — 1) es la facturacion de vehiculos nuevos
vendidos por determinado modelo a cliente final el afio anterior.

e CN (accesorio subtotal) es la suma de la facturacion de accesorios de los
principales modelos

e CN (accesorio total) es la prevision de ventas total de todos los accesorios

Para ejemplificar este caso, podemos suponer que la prevision de venta por vehiculo es de
150 unidades equitativamente. Sin consideramos una venta anual de 50,000 por modelo
para el periodo anterior y 100 unidades vendidas en el mismo periodo, podemos definir lo
siguiente

50,000
100

CN (accesorio modelo) = 150 X = 75,000

Si consideramos que hay accesorios para 5 modelos principalmente (80% del total).

CN (accesorio subtotal) = 75,000 « 5 = 375,000
, 100
CN (accesorio total) = 375,000 X a0 - 468,750

Por ende, esperariamos vender 470,000 en accesorios en ese periodo.

La informacion obtenida de los prondsticos antes descritos, nos permiten poder tomar
decisiones en caso de tener un prondstico mas bajo de lo establecido en el presupuesto
anual. En este caso se puede establecer un descuento determinado y hacer material en
las salas de espera de PV y/o utilizar herramientas digitales para comunicar una accion
(por ejemplo emaililng). Estas acciones las establece directamente la gerencia.

lll.  Definicion de Precios y armado de PACKS de mantenimiento y desgaste
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El esquema de precios en PEUGEOT es muy comuUn en empresas que siguen un esquema
de intermediarios (en este caso, los distribuidores). Por ende tenemos 4 precios
fundamentales.

PNE.- Precio neto exportador. Es el precio al que nos factura Francia o proveedores.

PNE c/factor.- Precio neta exportador con un factor que da el almacén. Este factor
engloba gastos operativos y logisticos.

PNC.- Precio neta concesionario. Precio al que facturamos nuestra red.

PVP.- Precio de venta publico.

Por ende un precio quedaria establecido de la siguiente manera

PVP PVP c/IVA

1609265880 [PIEZA1 $20,668.80 | $23,975.81 [37.0%| $38,035.08 | 35.0%| $58,515.51 | $67,877.99

Para fines practicos, se considera un factor del 16% para piezas traidas de EUROPA y un
8% para piezas locales. En el ejemplo arriba mencionado, el facto es del 16%

Para el tema de margenes, los sistemas de Peugeot establecen un esquema de margenes
denominado LETRAS TARIFA. Estas letras tarifa son margenes que empiezan en 5o% y
disminuyen de 5% en 5%. Asi que todas las letras tarifa se encuentran en la FIGURA 15.

LETRATARIFA MARGEN DSITRIBUIDOR ‘

A 50%
B 45%
C 4,0%
D 35%
E 30%
F 25%
G 20%
H 15%

FIGURA 15 "Tabla de relacion LETRA TARIFA”
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Como se puede observar, el margen minimo RED es 15% (al igual que el margen de
nosotros). Bajo este esquema, podriamos decir que tenemos las siguientes variables
independientes.

e LETRATARIFA
e Precio Neto Exportador (PNE)
e (Costos operativos (Factor)

Asi que mis variables dependientes serian

e Precio Neto Concesionario (PNCQ)
e Precio de venta al publico (PVP)

Teniendo en consideracion esto, podemos definir que hay 4 formulas para poder definir
precios en Peugeot, las cuales explicare a continuacion en funcion al enfoque de fijacion
de precio

PARTIENDO DEL CLIENTE

Si partimos de un precio de mercado las formulas serian de acuerdo a la FIGURA 16.
PVP = PRECIO DE MERCADO/1.16
PNC = PVP x (1 — LETRATARIFA)

FORMULA 16 “"Férmula para establecer un precio a partir del precio de mercado”

PARTIENDO DEL PRODUCTO

Si partimos del precio de compra y de los gastos operativos, estableceriamos precios de
acuerdo a la FIGURA 17.

PNC = PNE cfactor/(1 — MARGEN FILIAL)
PVP = PNC/(1 — LETRA TARIFA)

FORMULA 17” Férmula para establecer un precio a partir de un precio de comercializacion”

Por ejemplo suponemos que tenemos 2 referencias diferentes con letra tarifa de 35%. El
primero cuesta 100 y se trae de Francia (factor del 16%). Por ende podemos decir que el
PNE con factor es de $116. Esta referencia tiene que estar en 200 ya con IVA para poder
estar posicionada en mercado. Por ende:

PVP =200/1.16=172.41
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PNC =172.41 * (1 — 35%)=112.06

Bajo este esquema tenemos un problema debido a que el precio al que deberiamos
vender el producto (PNC) de 112.06, es menor al costo de produccion de 116.

En otro caso tenemos una pieza que no tienen referencia en el mercado. Es un calculador
motor y cuesta 1,000. Si consideramos que es pieza local (factor del 8%) saldria en 1,080y
queremos tener el mismo margen que el distribuidor entonces:

PNC = 1,080 = 1,661.53
S 1-35%
_ 1661.53 5 55620
1-35% 77

Si consideramos el 16% de IVA, tenemos 2,965.19. Este seria el precio al cliente final.

Complementando esta descripcion de precios, el costo de las piezas y los servicios en
Peugeot, ha sido un tema complicado desde hace mucho tiempo. El cambio en la tasa
MXN-EUR, los costos de traer las refacciones desde VESOUL en FRANCIA vy las
negociaciones internacionales por parte del grupo PSA (al que pertenece Peugeot),
provocaron que las piezas en Peugeot tengan que algunas piezas tuvieran altos precios ya
reflejados a precios publicos. Los incrementos se realizaban de manera equitativa
aplicando el incremento establecido por la matriz a todas las referencias de piezas. Al
entrar al area pedi que esta regla no aplicara a piezas de mantenimiento ni desgaste para
logar un mejor posicionamiento precio. Esta propuesta fue aceptada y se establecio el
siguiente proceso para definir estos precios.

COMPARATIVO

Se realizd un comparativo de precios de pack de mantenimiento y desgaste. Este nos
indica que tan arriba o abajo estamos en precio vs la competencia como se muestra en las
FIGURAS 18 yag9.
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Vehiculo
301

ACUMULADO

30.000 KM

$3,817

ACUMULADO
40.000 KM

$6,446

ACUMULADO
45.000 KM

56,446

ACUMULADO
50.000 KM

$7,495

%

ACUMULADO
60.000 KM

$9,324

%

30 15,000

12,500

=
st
=
=5
=
=
=

Yy

ACUMULADO 40.000 KM

ACUMULADO 45.000 KM

ACUMULADO 50.000 KM

FIGURA 18 "Comparativo de precios de paquetes de mantenimiento”

Vehiculo
Cambios

Amortiguador
es Delanteros
(1 cambio
45,000 km)

1

Discos
Delanteros (1

Discos Plaquetas

Plaquetas ACUMULADO

Traseros (1  Delanteras (1 Traseras (1 45.000 KM

Amortiguador cambio 45,000 cambio 45,000 cambio 45,000 cambio 60,000

es Traseros km)

0

km) km)

1

km)

1

ACUMULADO
45.000 KM

JETTA CLASICO |SINTETICO $3,686 | -3.4% || $3,686 |-42.8%)| $5529 |-14.2%|  $5,529 |-26.20| $8,144 |-12.7%
AVEO SINTETICO $4,667 | 22.3% | $4,667 |-27.69%]|| $6,216 |-3.6% || $6,216 |-17.19%| $8,965 |-3.9%
VERSA MINERAL $3422 |-103%|| $5139 [-20.3%]|| $5139 |-20.3%|| $6,189 |-17.4%)| $7,511 |-19.4%
ATTITUDE SINTETICO $3,246  |-15.0%| $3,246 [-49.69%|| $5317 |-17.5%|| $5317 |-29.19%| $7,698 |-17.4%
SONIC SINTETICO $4,537 | 18.9% || $4,537 |-20.6%)|| $6,146 |-4.7%|| $6,146 |-18.00%| $8,245 |-11.6%
FLUENCE SINTETICO $5360 | 40.4% || $8,660 |34.3%|[ $8,660 |3430%| $10,310 |37.6%| $12,370 [32.7%
FIESTA SINTETICO $6,550 | 71.6% | $9,050 |40.4%|[ $9,050 [40.4%| $11,150 |48.8%| $13,650 |46.4%
crmy SINTETICO $4,250 |11.3% | $8,475 |31.5%|( $8,475 |31506| $12,785 |70.6%| $14,415 |54.6%
YARIS MINERAL $3440 |-0.9% | $6,110 |-529|[ $6,110 [-520%| $7,020 |-6.3%| $8,640 |[-7.3%
SX4 SEDAN MINERAL $3,490 |-8.6% | $5340 |-17.296|[ $5340 [-17.2%|| $7,040 |-6.1%| $8,640 |-7.3%

Attitude
$7,500
Sonic
$5,000
$2,500 '
S0

ACUMULADO 30.000 KM ACUMULADO 60.000 KM

301 (DISCOS DELANTEROS) EEIIENEEs] $0 $12,737.04
|AVEO (DISCOS DELANTEROS) [SINTETICO $0 $9,521.28 -25.2%
|VERSA (DISCOS DELANTEROS) MINERAL $3,605 $0 $1,223 $1,339 $1,007 1,347 $8,610.68 -32.4%
|ATTITUDE ISINTETICO $6,473 $0 $4,350 $7,540 $2,782 $2,002 $23,147.00 81.7%
|SONIC (DISCOS DELANTEROS) SINTETICO $9,280 $0 $510 $510 $1,782 $3,290 $15,372.32 20.7%
|ALUENCE (DISCOS DEL y TRAS) SINTETICO 53,810 50 $1,905 52,005 $1,905 $2,005 $11,630.00 -8.7%
|PROMEDIO $5,792 $0 $1,997 | $2,849 | $1,892 | $2,161 | $14,690
$10,000
Promedio
$8,000
$6,000

$4,000

Amortiguadores
Delanteros (1 cambio

45,000 km)

Discos Delanteros (1
cambio 45,000 km)

Discos Traseros (1 Plaquetas Delanteras (1

cambio 45,000 km)

cambio 45,000 km)

FIGURA 19” Comparativo de precios de paquetes de desgaste”

'|I..‘||.i| |

Plaquetas Traseras (1
cambio 60,000 km)
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Este comparativo nos permite establecer el precio de mercado para el resto de nuestro
pack y se realiza con una investigacion en distribuidores, redes sociales y sitios web. Este
mismo comparativo se realiza para el resto de la gama.

Una vez realizados todos los comparativos, se realiza una matriz de piezas. En esta matriz
se ven todas las piezas categorizadas en su naturaleza (BUJIAS, FILTRO DE AIRE,
COMBUSTIBLE, ACEITE, BANDA, ETC) con el fin de ver que referencias de piezas son
compartidas por determinados modelos Un ejemplo se muestra en la FIGURA 20.

BUJIAS
00005960F0 00005960F3 00005960G4 00005960L0 00005960L5

GRAND RAID GAS

PARTNER GAS

206 TU3JP4

206 TU3JP

207 COM BVA

207 COM BVM

207 SEDAN BVA
207 SEDAN BVM

301

207 EURO

208

2008

GRAND RAID HDI

PARTNER HDI

PARTNER MAXI

PARTNER TEPEE

MANAGER 2.2

307 T5

307 T6

EXPERT

308 CC

308 RC

308

3008

508

207 TURBO

MANAGER 3.0 2012

MANAGER 3.0 2015

MANAGER 3.0 FAP

RCZ

208 GT

FIGURA 20”Matriz de correspondencia de piezas en un paquete de mantenimiento”

Paso siguiente realicé un formato que me permite tener un apoyo visual para el armado
de packs. Este formato esta vinculado a una base de precios que modificaria todos los
packs en caso de hacer un movimiento. En la FIGURA 21 se puede ver esta base.
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208 ACEITE SINTETICO TOTAL

208
Precio Plblico Litro de Aceite INEO $173.00 QUARINEOTA [Volumen Liquido Frenos 1.0Lt [ 14897 ]
Tarifa M. O. $427.00 MO 2 l 1610725580 |
Precio Piblico filtro de Aceite** $184.95 00001109AH
Precio Pdblico Filtro de Aire $236.99 00001444XG [Volumen Liquido Anticongelante 1.0Lt | 605.53
Precio Pbiico Filtro de Combustible $206.04 00001567C6 00009735K0
Precio Publico Bujia $138.91 0
Revision de Niveles + Controles Peugeot $71.00 INTERNO Liquido Limpiaparabrisas Wirth 1 botella $29.00
RIOD DAD MA 0 el de re one
08 ACE] O TOTA 10,000 km 30/50/70/90/110,000 km 20/60/100,000 km 40/120,000 km 80,000 km
A* A B c C+
OPERACIONES Cantidad  Precio | Cantidad Precio | Cantidad Precio | Cantidad Precio | Cantidad  Precio

Filtro de Aceite 1.00 $184.95) 1.00 $184.95 1.00 $184.95) 1.00 $184.95| 1.00 $184.95)
Fittro de Aire 1.00 $236.99f 1.0 $236.99) ..1.00 $236.99
Bujias 4.00 $555.64] 4.00 $555.64] 4.00 $555.64]
Filtro de Combustible 1.00 $206.04] 1.00 $206.04
Liquido de Frenos (Unidades de 0.50 Lts) 2.00 $297.93] 2.00 $297.93
Purgado (98C00F) 0.80 341.60] 0.80 341.60
Banda de Distribucion ! [ |

Cambio de Banda de Distribucion { | 1 1 ]

$71.00) $71.00) $71.00) $71.00) 71,00
$29.00 $29.00 $29.00 $29.00 $29.00)
1,20 $726.64

s170-$0.|

29% T $412.60 c 36% 7 $1,309.30 36% $1,693.60
15% T $213.95 14% 2p 2% " $1,510.55 48% $2,237.19
55% T $778.50 52% " 31% 7 $778.50 7 $778.50 17% $778.50

100% $1,405.05 100% $1,490.4 $2,539.28 $3,508.35 100% $4,709.29

......$1,405.05
$3.95

FIGURA 21 "Base de armado de paquetes de mantenimiento”

En la celda verde, donde dice tarifa PACK A COMUNICAR, se posiciona el precio de
mercado establecido. A la derecha, en blanco, se tiene el precio real de la suma de los
elementos del pack y debajo la diferencia entre ambos.

Después de realizar todos los formatos de toda la gama, tuve que crear un formato de
resumen. Este nos permite ver todos los precios de todos los autos en mercado y las
diferencias vs la tarifa real. Para saber la diferencia real, se suman las diferencias de los
packs consecutivos a 60,000 km y 80,000 km. Como se muestra en la FIGURA 22

TARIFA PACKS MANTENIMIENTO

0 10 km 30/50/70/90/110 km | 20/60/100 km 40/120 km 80 km . L
A* A B C C+ 60,000 80,000 D DIF % DIF %

D RAID GA $1,080 | $ 1,089 | $2,049 | $2,959 | $5,299 | $10,324 | $16,712 || $ 370 | 3.72% | $ 600 | 3.72%
ARTNER GA $1,089 | $ 1,089 | $2,049 | $2,959 | $5,299 | $10,324 | $16,712 || $ 370 | 3.72% | $ 600 | 3.72%
06 P4 $1,019 | $ 1,089 | $2,139 | $3,079 | $5,569 | $10,554 | $17,212 || $ 510 | 5.08% |$ 730 | 4.43%
06 p $1,019 | $ 1,089 | $2,139 | $3,079 | $5,569 | $10,554 | $17,212 || $ 510 | 5.08% |$ 730 | 4.43%

FIGURA 22 "Tabla comparativa de precios”
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Con el fin de eficientar los cambios de precio para posicionar mejor los packs de
mantenimiento de la gama de mas alto volumen, procedi a modificar los precios de
piezas buscando que mi diferencia ser lo mas cercano a cero tomando como prioridad las
piezas que sean compartidas con la menor cantidad de vehiculos. Una vez posicionados
estos packs, se realiza la misma operacion con el resto de la gama.

El impacto de los cambios de precio propuestos al final se establece el posible impacto en
cuanto a cifra que puede tener positivamente o negativamente un cambio. Este se
establece de acuerdo a la FIGURA 23.

CN actual = (PNC actual * QTY venta actual)
CN propuesto = (PNC propuesto * QTY venta actual)

Impacto = CN propuesto — CN actual

FORMULA 23 “Férmula de calcular impactos por cambios de precio”

Por ejemplo si cambiamos un precio de 100 a 120 a una referencia que vende 100
unidades, el impacto seria

Impacto = (100 = 120) — (100 = 100) = 2,000
Estos 2,000 es el monto adicional que esperamos facturar en el periodo.

El porcentaje de diferencia entre la suma de cifra de negocio propuestas vs suma de CN
actual, es el incremento promedio de mis piezas de packs de mantenimiento. Si este
porcentaje es menor al porcentaje de incrementos promedio, la gente de almacén debera
incrementar un poco mas al resto de las piezas con el fin de que el incremento global sea
el indicado por la matriz.

IV.  Seguimiento de Inventarios
El seguimiento de inventarios tiene dos objetivos primordiales para animacion comercial.

e Tener stock suficiente para poder cumplir con un incremento de demanda por
temas de campanas.
e Realizar acciones de reduccion de inventarios antes de que sean obsoletos

Anteriormente esta accion la realizaba nuestro propio almacén. Aunque la sigue
haciendo, consideré hacer estas acciones en los siguientes casos
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PIEZAS EN CAMPANA - El sequimiento de inventario ayuda a varias cosas. En primera,
damos una imagen de confianza a nuestra red. Si ponemos una pieza en campafa o
descuento, y no la tenemos, podemos caer en una queja fuerte y en un posible desanimo
en comprar mas piezas. Esto se puede ver reflejado hasta el mismo cliente final. Segundo,
podemos evitar perder margen debido a los incrementos en los gastos logisticos. Si no
tenemos una pieza, tenemos que traerla lo mas pronto posible. En Peugeot tenemos 3
modos de envios

e Aéreo.- Entregado en una semana (considerando tiempo en aduana)
e Maritimo.- Entrega en dos meses (considerado tiempo en aduana)
e Locales.- Envio directamente por un proveedor a nuestros distribuidores

Anteriormente se menciond que el factor para proveedores locales era de 8% y para
envios desde Francia del 16%. Este 16% considera un envio maritimo mientras que un
envio por avion, incremento el factor hasta un 40%. Esto obviamente se ve reflejado en
una amplia disminucion de margen como vimos anteriormente.

ACCESORIOS Y NEUMATICOS.- Como parte de una animacién constante, realizamos
un catalogo de accesorios que incluye neumaticos como podemos ver en la FIGURA 24.

FIGURA 24"Catalogo de accesorios”
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Este catalogo, dado a conocer al publico, nos obliga a tener un inventario para poder
cubrir cualquier necesidad del cliente. Es por eso que el seguimiento de las referencias de
piezas que lo conforman es muy importante. Realizamos reimpresiones 4 veces al ano.

Los reportes para el sequimiento de inventarios son muy sencillos. Simplemente se
ingresan las referencias de piezas y el sistema te indica un status de piezas en inventario y
piezas pendientes (o en transito). Esto lo podemos complementar con los anuncios de
accesorios (enviado desde la Matriz) que nos ayudar a saber que accesorios quedan fuera
de produccidn y por ende gracias a esta revision de inventarios, podemos sacarlos a
tiempo del catalogo.

V. Realizacion de los reportes mensuales del area

Toda la informacidn que manejo en el area me ha dado bastante sensibilidad sobre las
cifras de los diferentes indices del area. Esto ha provocado que me pidan que reporte
todas las cifras importantes en un documento PowerPoint con el fin de ayudar en la toma
de decisiones de la direccion de postventa y ventas. Este reporte toma informacion de
todos los sistemas del area.

El trabajo pesado fue realizar la automatizacion parcial del mismo. Se realizé un trabajo
de tablas dinamicas y macros para poder tener el documento en un dia. Este se divide en
3 partes.

1. INFORMACION DE FACTURACION.- En esta parte se analizan todos los puntos
que conlleven facturacion. Un ejemplo grafico lo podemos ver en la FIGURA
25.Entre la informacion recopilada encontramos

a. Cifra de negocio sin Garantia Global.

Cifra de negocio sin Garantia desglosada por indice

Cifra de negocio sin Garantia por distribuidor y plaza

Ventas de vehiculos nuevos

Venta de Garantias extendidas

Venta de proveedores local

@ o aon o

Parque vehicular 5y 10 afios
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Real 2013
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FIGURA 25 “Grdfica de evolucion de ventas”

2.

INFORMACION DE CAMPANAS.- En esta parte se da la informacién de las
animaciones vigentes. Se presentan los materiales, las pautas y los artes de
emailing y redes sociales. También se menciona el status de facturacion de la
campana en curso, asi como los medios comerciales variables gastados al cierre
ACTIVIDAD RED.- La falta de un sistema homologado de gestion en los
distribuidores Peugeot, no nos permite tener la fotografia y actividad exacta de la
red. Anteriormente se pedia de manera informal la siguiente informacion.

a. ORDENES DE REPARACION.- Hace referencia a toda 6rden de reparacion
generada en piso. Su importancia radica en que toda orden de reparacion
genera una facturacion

b. PRECIO MO.- Es simplemente el costo de la Mano de Obra en esa plaza
determinada.

c. FACTURACION Y COSTO MO.- Con estos datos se puede saber el margen
estimado en MO del distribuidor.

d. VALOR INVENTARIO Y OBSOLETO.- Esta informacion nos da la
fotografia a cierre de mes de inventarios.

e. VENTAS MOSTRADOR.- Son toda la facturacion que no genera una orden
de servicio. Un ejemplo seria una venta de aceite por ventanilla.

Esta informacion, aunque es muy importante, resulta insuficiente. Por tal motivo
realicé un nuevo reporte que debe llenar tanto la gerencia de refacciones como de
servicio con el fin de poder hacer un analisis mas exhaustivo. El detallé se puede
ver en la FIGURA 26
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ne
6
TARIFA M.O. PUBLICA POR HORA
NUMERO DE LUGARES PRODUCTIVOS
TECNICOS SIN AYUDANTES TALLER
AYUDANTES TALLER | o |
CAPACIDAD PRODUCTIVA ALCANZABLES (HR) 416 SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO
TOTAL HORAS TRABAJADAS
TOTAL HORAS FACTURADAS
PRODUCTIVIDAD DEL TALLER 66.8% SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO

Ei
DIAS LABORALES HABILES DE LA AGENCIA
3

NUMERO DE AUTOS QUE ENTRARON AL TALLER.

ORDENES DE REPARACION

SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO

$104,827
FACTURACION M.O. NT: 51,862
(a cierre del mes)

50
$106,689 SINDATO  SINDATO _ SINDATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO

COSTO M.O.

[ s365,434
FACT.REFAC. TALLER NTIAS ‘ $2,408
(a cierre del mes) 55,323
TOTAL

SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO

‘COSTO.REFAC. TALLER

48.6% SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO

FACTURACION POR T.0.T
(a cierre del mes)

SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO

COSTOS POR T.O.T.

SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO
TOTAL CN SERVICIO (taller) $485,462 SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO

Ene Feb Ago Sep
VALOR INVENTARIO (= - fin del mes $1,557,462
ses sin movimiento) $699,091
SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO  SIN DATO
SINDATO  SINDATO  SINDATO _ SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO _ SINDATO  SINDATO  SINDATO  SINDATO
VENTAS Pl
VENTAS REFACCIONES 7,146
‘COSTO DE VENTAS DE REFACCIONES $190,915
UTILIDAD BRUTA PR TOTAL EN % 48.0% SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO

REFACCIONES AL TALLER $305,954
[COSTO DE VENTAS REFACCIONES AL TALLER $159,096

MOSTRADOR 61,192

[COSTO DE VENTAS MOSTRADOR $31,819

VENTAS ACCESORIOS 5,721

|COSTO DE VENTAS ACCESORIOS 3,082

$609,644
$0

TOTAL COMPRAS $619,107 SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO

[TOTAL LINEAS PEDIDAS COMO VI - URGENTE

[TOTAL LINEAS PEDIDAS COMO ORDINARIAS

TOTAL LINEAS PEDIDAS SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO
% LINEAS URGENTES SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO SIN DATO

PARTE DE REFACCIONES

FIGURA 26 "Reportes de Actividad y Servicio”

La entrega de las bonificaciones Postventa esta condicionada a la entrega en
tiempo y forma del reporte creado.
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Conclusiones y Recomendaciones

Los diferentes campos del conocimiento en los que se puede desarrollar un ingeniero
industrial no solo permiten tener conocimientos para resolver problematicas particulares.
Toda la preparacion académica, desde las matematicas, fisica y quimica, hasta las
humanidades, forman personas con alta preparacion analitica y enfocados a buscar
eficiencia en procesos.

En mi caso particular, me encontré con un area en completo funcionamiento. Sin
embargo los procedimientos y las tareas diarias sequian protocolos realizados desde
mucho tiempo atras. La cantidad de empleados que han laborado con la marca, contrasta
considerablemente con los corporativos de las grandes marcas y esto hizo que cada
persona que tomaba el puesto de responsable de animacion comercial, siguiera el
ejemplo del sucesor. La situacion en postventa, con un parque vehicular en constante
crecimiento y una red en crecimiento, dieron pie a que se diera prioridad a lo funcional y
no a la eficiencia. Sin embargo cambio esta situacion con la crisis del 2007/2008 cuyos
efectos se vieron reflejados mas drasticamente desde el 2012.

Los cambios y ajustes realizados durante mi gestion (incluyendo la formulacion de
calculos de prondsticos descritos en este trabajo) tuvieron muy buenos resultados al
mediano plazo. Al tomar el puesto, 3 meses consecutivos no se llego al objetivo de venta.
Sin embargo a partir del 2013 se llegd a 11 de 12 objetivos mensuales excediendo los
objetivos en un 5%. Estos cambios y ajustes me ayudaron a formar las siguientes
conclusiones.

e El seguimiento de ventas y su comparativo vs la competencia, ayudd a los
gerentes de region a negociar con los distribuidores condiciones particulares de
cada plaza. Algunos distribuidores con compras bajas en algun indice por ejemplo,
podian recibir una bonificacion particular por mejorar sus compras en el mismo
indice.

e La mejora en la definicion de precios permitié maximizar las ganancias sin des
posicionar los precios en el mercado. Esto ayudo tanto en la comunicacion de
marca asi como en la comunicacion en piso de venta.

e El sequimiento de inventarios permitid disminuir tanto los objetivos de nuestro
centro de refacciones asi como de la red de distribuidores Peugeot, logrando una
disminucion del 7% de los inventarios declarados por la misma.

e Lageneracion de un reporte generalizado del area permitio por primera vez, ver la
fotografia confiable que ayudo a la toma de decisiones que afectaron tanto al area
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de animacién comercial, como a la direccion de postventa en general. Tales
decisiones fueron desde la contratacion de un gerente de region adicional, como
la negociacion del Budget con el corporativo.

A largo plazo puedo decir que aun hay mucho que hacer. Los métodos de prondsticos
pueden pulirse y mas informacion se puede analizar. Al dia en que se termind de escribir
este documento, ya tuve un cambio de puesto y no podré ver mas estos cambios. Sin
embargo considero que se sentaron las bases para que la persona que tome el puesto
pueda dar seguimiento a este proceso de mejora continua, para el fortalecimiento de la
empresa donde laboramos.
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