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PROLOGO

Dentro del contexto que contempla la sdministracién se vislumbra
como una de las técnicas clentifices mas efectivas para el desa-

rrollo de una empresa a la comercislizacién.

Mercadotecnia 6 Comercializacién, es un conjunto de actividades
humanas y técnicaa adminiatrativaa»dlrigidaa a facilitar-v.reali;
“zar intercambios. Le mercedotecnia eat6~s;endo conalderada cada
die mas como'funciﬁniimhortante de todas las organizaciones que
tratan de servir, lentir'y.gatisfacer a determinados pﬁblicna y
mercados. La comercimslizacién ha registrado una radical desvia--
cibn del conceptq simple de vender, para adoptar el de ls blaneg
cién programétics del producto, su precio, promacién y distribu-
cifn s fin de servir eficazmente s los interesea de los propios

consumidores y de la sociedad en general.

El tema de éate seminario es:
"Estrategia de Mercadotecnia de una Empresa Automotr{z con Siste

mas de Venta por Autofinsnciamiento”.




Este sistema es una integracidn de técnicas de mercado que en un
futuro no muy lejano, influenciado, por las variaciones econdmi--
cas sucedidas en México y en el mundo, provocara la sustitucidn
del sistema trédicipnal de ventas a crédito a varias actividades
comerciales, ante todo, por 1a'ser1e de alternativas de accién -

. 'que el nuevo sistema ofrece.

“Actuslmente en nuestro psis, este tipo de ventas sdlo se utiliza
en la comercializscién de automéviles lo que permite determinar
un campo muy baato de splicacién de éate sistema de ventas. Ade-
was de la importancia que‘guarda el tema en cuanto a su aporta--
c16n al desarrollo de las empresaa, el trabajo mismo propone, el
fomentar en lss mentes administrativas el interes por la merca--

dotecnis y a su splicacién en lss diversss actividades humanas.

For otrs parte, el seminario de investigacifn aqui desarrollsdo,
pretende colsborar a la generacifn y desarrollo de nuevos estu--
dios, snalisis e investigaciones sobre el teﬁa, as{ como aportaer
aunque minimamente, un punto de epoyo a los estudiantes de Admi-

nistracién y s los interesados en el tema,

El autor




CAPITULO

I

ANTECEDENTES HISTORICOS




El desarrollo de la civilizacién humana se ha basado principal--

mente en el ingenio del hombre para facilitarse el trabajo, por -

ende, la vida.

Como parte de la vida del hombre, el transporte ha tenido tame--
bién un amplio desarrollo. Desde aquellos hombres que viajaban -
a bordo de carretas cargadas por esclavos, de aquellos que se -
transportaban en caballos, camellos, etc., hasta el hombre actual
que se transporta en aviones, trenes, automdviles, etec. Con la -
aparicidn de la méquina de vapor, se cred un nuevo medio de trans
porte‘conocido como ferrocarril, el cual durante la mayor parte
del siglo XIX fué el principal medio de transportacidn. De una
curiosa combinacidn de la miquina de vabnr y de la carreta, sur-

gié un nuevo y revolucionario vehfculo: el automdvil.

Los primeros intentos por confeccionar un veh{culo de este tipao,
se realizaron a fines del siglo XIX. En 1779, el francés Nicolas
Cugnot, cred un auto provisto de tres ruedas y un pesado motor -

de vapor; en 1877, Amadeo Bollé construyd un automdvil de vaper

para varias personas.




\
En 1887 ocurrid un gran acontecimiento: los alemaneé'eenz y -
Daimler construyeron un motor de cembustién interna, accionado -
con petréled, adaptando este motor a un veh{culo, se logré el -
antecesor del actua} autbﬁﬁvil. Posteriormente, sustituyéron el
petrdleo por gaanlind. Al afio siguiente, el inglés Jhon Dunlop -

. adiciona a las ruedes de madera, unas llantas o cubiertas de hu-
le 6 caucho.

En américa a lniciua del actuel siglo, un industrial norteameri-
cano llamado Henry Ford, construyd un autombvil que era dirigido
por una barra direccionsl; el poco tiempao, perfeccioné este ve==~
h{culo adaptandole un motor de gasuliné, asi{ como un volante en

lugsr de la barra direccionel, logrd obtener su famoso modelo -

nyn,

Con la construccifn del modelo "T", se iniciaba ls fsbricscidn
en serie de automﬁvileq y por consiguiente, la Industria Automo-

triz.




LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ EN MEXICO

El crecimiento y desarrollo tecnolégico, econémico y aocial de

nuestro pais se ha visto influenciado por 1s cercania de éste -
con los Estados Unidos de Norteamérica. La industria sutomotriz
mexicana na pqdia ser la excepcifn y en au deaarrollo se hg ~--

marcado la influencia de la industria automotriz norteamericana.

En México, la industria automovilistica se originé a inicios --
del actual siglo, con la importacifn de unidadea, principalmente
a los Estados Unidos Americanos, de las cuales, la mayoria ae en

contraba en la capital del pals.

Le primera empresa automotriz que se fundd en Méxicao fué la ---
Ford Motor Company, S.A., en 1925, El primer afio de actividades
de &sta se basd principalmente, en la importacidn de unidades;-
para 1926 inicié el ensamble de autombvilea. Doa afioa mas tarde
se crea la segunda empresa automotriz bajo el nombre de General
Motors de México, S.A. Diez afios despufs, aparece la tercera --

compafiia autamotriz con el nombre de Chrysler Corporation de Mg

xica, §.A.

En 1949, participa par priﬁera vez, el capital mexicano en la
formacién de ésta industria, el crearse la cuarta empreaa autg

motora: Vehiculos Automotores de México, S.A. DE C.V.




En pleno crecimiento de la industria se crea la empresa =~---
Volkswagen de Mé#ico, S.A. en 1957. Se fundaron también otras
armadoras tales como: Nissan Mexicana, Dina Diesel y algunéa
ctras.que se fusionaron a las principales o que desaparecie-

Iane.

En 1965 se iniciaron las exportaciones de partes automotrices.
TEl gobierno federsl, prudurando acrecentar el desarrollo de la
industria automotr{z emitif un decreto durante el cusl se obl}i
ga 8 las compafiias ensambladoras a utilizar un 70% minimo de -
partea nacionales y a efectuar expcrtacicnga para compengar --

las importaciones de partes que no fabrican en el paia.

Actualmente es tan marcedo el crecimiento de la industria, que
ha implicado la creacién de complejos industrisles, generando

emplegs y aportando beneficios 8 ls economia en general.

As{ mismo ha colaborado al crecimiento y desarrollo de carre
teras y caminos, comercioa, comunicacionea, etc., ha colabors
do también para la creacifn y desarrollo de empresas de servi
cio como lo son: Talleres de mantenimiento y reparacidn, dis-
tribuidore de autombviles, de refacciones, asl como la indus-

tria llentera, industria de sutopartes, etc.




R tiempo que sparecen las empresas automotrices, se crearon
compefiias distribuidoras de autos. Inicialmente las ahora com
pafiles armadoras, funcionaban como distribuidoras de autos ar
mados en el extranjero, muchas de esas empresas se fustonaron
para formar compaiiias ensambladoras. Actualmente, las eﬁpresas
automotrices distribuyen sUs autombviles o trévés de una red -

de compaiias espécializadas, las cuales se conocen con el nom

bre de concesionarios.




SISTEMA DE VENTA OE AUTOMOVILES POR AUTOFINANCIAMIENTO

Los origenes de sistema de vente de autombviles por autcfinan-
ciamiento tuvieron lunar en Alemania e mediados de 1934, poco

antes de que se 1nfciara la segunda guerra mundial.

En aquel entonces Adolfo Hitler pensaba en proporcionar un au
tomovil modesto a cada uno de los ciudadénoa alemanes;.tal is
dea la pusc en prictica conjuntamente con Porsche, creando un
pequefio auto que recibid el nombre de el " auto del pueblo ®

que en alemén significa Volkswagen. Los obreros y emplesdos -
de esta fAbrica de autombviles semanariamente ahorraban una =
centidad de marcos alemanes con la que adquirfan un auto, el

cual se asignaba mediente un sorteo, a8 los empleados partici-
pantes. Esta primera forma de sutofinanciamiento tuvo el éxi-
to esperado ya que al poco tiempo, todos los trabajadorea de

1a fhbrica Porsche tenfan un Volkswagen.

Sin embargo la segunda guerrs mundisl obligh e la fibrica a -
cerrar, pues dedicaron sus plantas productoras a elaborar ar-

mamento y carros de guerra para el ejército nazi.

La llegada del sistema de sutofinenciamiento sl continente --
americano tuvo'lugar una vez finalizada le guerra. Un exsol -
dado alemfn , adquirid cinco autombviles de la fAbrica Porsche
trasladéndolos hasta Hrasil, pals donde los vendio con el an-

tiguo sistems de sorteo.




Comprobada la efectividad de éste sistema de ventas, adquirid
diez veh{culoa més, utilizando financismiento del sistems ban

cerio de Brasil, iniciéndose de hecho el sistema de ventss por

autofinanciamiento.

Este tipo de ventss fue extendiéndose por toda Sudamérica du_
rante la décads de los 60's. En los 1niciba de 1970, el actual
presidente del Consejo de Administrscibn de Volkswegen de Mé_
xico, pensb en introducir éste aistems de ventes en nuestro -
pais; tal idea fue germinando y deapufs de exhaustivos estudios
que duraron seis afios, en 1977 implents el sistema de vanta por

sutofinancismiento en toda la Replblice Mexicane.

10




CAPITULD II MARCO ECONCMICO




1.~ Generalidades. Marco referencial

La economia ejerce unfpapel importante en el deserrollo de un
pais y por lo tanto.es un Factpr detérminante.gn el crgpimiqg
to de laa.emﬁresés; consecuentemente, en todavigﬁestigéciﬁn -
que se realice ﬁentrd‘de‘iés éreaé aqc1a1es, seré necesario -
Snalizarilua aapectosféconﬂmicoa,més impoftanteé y que influ_

yen en el objetivo dél estudio.

Durante los Ultimos efos, la economia nacional ha demostrado
varios éambioé iﬁpqrténtééldebido al proceso 1nflacionario -
mundial. En 1976 nuestra moneda sufridé una devaluacin en‘pg
lacién a su pariedad con el délar americaeno; éste fenémeno -
trajo como consecuencia(el aumento. en el costo de matérias -
‘primas, decremento en el déaérrollo tecnolbgico, descenéo en

las inversiones, aumentos de sueldos y salarios, etc.

En el cuadro anexo en la hoja sigulente, se presenta la situa_
cién econfmica del pals, de 1975 a 1980; por medio del Produc_

to Interno Bruto.

En dicho cuadro, puede observerse gque ls industria muestra un
crecimiento en 1980 del 8.5%, lo que nos indica que el desarrp
1lo de &ste para 1981, podria considerarse dptimo, ya que sus

inversiones, produccifn y ventas, ersn mAs estables que en - -

sfios anteriores.

12
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Sin embargo durante el presente afo (1982), le economia nacio
nal sufrid nuevamente una devaluacibn de nuestra moneda, lo que
consecuentemente elevh los costos de produccidn. A la par de és
te movimiento inflacionario, el gobierno de la Repliblica, dicta
mina a través de un decreto, la trasmisibdn de los bienes de la
benca privada a poder del estado, suceso que proyecta un futuro
indeterminado, que no malo, para la industria en general y por
consecuencis del automotriz. Es menester mostrar e grandes res
gos la importancia de la industria autnmotri; para la economia
necional, por lo que & continuaciﬁn“se marcan los détua més re_

levantes que psrmitan lograr,tal fin.
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2.- Importancie de la industria eutomotriz en la economia nacional

Le industris sutomotriz se vic afectada por la devaluscibn de nues
tra moneda. Las estadisticas muestran que durante el efio de 1976,
disminuyeron las ventas del sector automotriz, consecuentemente la

produccién de 1977, disminuyb.

§in embargo, la demenda del mercado originb una recuperacién de -
~inversiones y de produccibn y para 1978, les ventas ceusaron un

crecimiento del 27.4%, en la produccibn por lo due actualmenfe la
industria automotr{z se encuentra frabnjando 2 un alto porcentaje

de su cepacidad.

A continuacifn puede observarse la produccifn de sutombviles en -

los Ultimos afios.

ARD UNIDADES
1975 269,229
1976 228,764
1977 195,794
1978 249,509
1979 293,913
1980 256,808
1981 287,534




FUENTE: Banco de México, Informe anual.

La veriacién porcentual de crecimiento de la produccidn auto_

motriz, presenta las siguientes cifras..

Afio CRECIMIENTO
1975 0.93%
1976 ( 1.60% )
1977 ( 14.L0% )
1978 27.40%
1979 17.80%
1980 ( 14.50% )
1981 11.96%

El cdlculo fue hecho con base en el afio anterior, lo gue indica
gue en 1979, le industria automotriz se recuperd en gran forma,

La gréfice de crecimiento porcentusl presents més objetivamente

dicho fendmenao.



GRAFICA DE CRECIMIENTO DE LA PRODUCCION AUTOMOTRIZ
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FUENTE: Secretaria de Progremacidén y Presupuesto, informe anual,

Censo 1980, Industrias.

La industria automotrfz adn a falta de insumos, podré sostener
oltas tases de crecimiento, como resultado de nuevas instalacig
nes efectuades por las armadoras automotrices, as{ como tambhién

por la alta demanda del mercado tanto interno como extreno.




INDICADOR DE PRODUCCION AUTOMOTRIZ (UNIDADES)
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1980 1981 CRECIMIENTO
AUTOMOVILES 76,7869 91,436 19.1
‘CAMIONES 40,961 58,425 L2.6
TRACTOCAMIONES 1,703 1,979 16.2
AUTOBUSES INTEGRALES 252 248 ¢ 1.6)

FUENTE: Baramex, Situacidn Econdmica, Julio de 15981,

Por lo antes expuesto, se espera que el desarrollo de la industria

siga adelante, apartando y colaborandoc para el desarrollo ecandmico

y social del pais.




3.~ POBLACION ECONDMICAMENTE ACTIVA

Con base en la informacién obtenidp en el Censo de Poblacién de
1980, la poblacién total en la Repiblica Mexicana es de =weme--
67'405,700 habitantes y la poblacién econémicamente activa es de
19'605,700 miembros. EL crecimiento poblacicnal ha provocado gue

la demanda de servicios y de otros bienes haya aumentado, ain -

con el process inflacionaric que tiene nuestro pa{s, por lo tan-

“to 1a produccifn ha tenido que incrementarse y consecuentemente

ha provocado un asumento en la generacién de empleos.

La produccién media alcanzada por cada perscna ocupada en la in-
dustria manufacturera (de la que forma parte la industria automo
tr{z) regiatrd un incremento relativo de un 21.7% durente los -
diez'primerna meses del afic pasado en relacién con el mismo lap-

so de 1979,

Por otra parte, el promedic de la poblaecidn obtenida por cada ho
ra hombre trabmjada en éste sector industrisl, sumentd en 25.8%

entre ambos per{odos considerados.

El personsl promedio ocupado en los establecimientos industriasles

de manufactura, cbservé un incremente de 7.1% de Enerc a Octubre

de 1980 frente s los mismoe meses de 1979.

19




Consecuentemente en el rengldn correspondiente al total de
horas trabajadas, se obtuvo un crecimiento relativo de ===

igual proporcién.

Debido a la creacién de nuevas instalaciones y al desarrn-
llo de nuevua sistemas de.. ventas, la industrie automotriz,
‘ha ‘colaborado activamente en el deaarrullo econdmico de la
poblacidn, puea al ampliarae el cempo de acciﬁn de ésta, -
se han creado nuevos cenfrbs de trabajo y se han generadao,
conslderablemente, empleos en ﬁistintas ciudades de lg ===

Replblica Mexicana.




CAPITULO IXI ASPECTOS LEGALES




Las bases legales sorf un punto muy importante en el desarrollo
de las empresas en la actualidad; la industria auigmggriz, con
siderada como parte 1mbortante del movimiento econdmico del --
pais, se ha visto afectada, en forma positlva, por las decre -

tos que en materia legal, ha emitido el gobierno federal.

Aproximadamente desde 1965, se ha seguido una boiitica de b:gé
teccion, fomento.y estimulo de la industria automotriz vy con--
siderando gque era necesario lograr en esta 1n&ustrié niveles -
internacionaies de productividéd, que la 1nduétria'ee'cun§1i.»

tiera en generadara de divisas y gque era necesario sustitulr

importaciones por bienea fabricados localmente para generar

nuevos empleos dé recursos humanos y que aparecid en el dia- -
rio oficlial con fecha de 20 d: junio de 1977; en el cual se -~
determing que la Secretaria de Patfimonio y Fomento Indug ----
trial con base en las resoluciones qUe'tome la Comisidn Inter-
secretarial de la industria sutomotriz, fijera un'presupUEsto

anual de divisas para la lndustria automotriz, aeiﬁnéndola BN ~-
base a une cuota iniciel autorizada y a las exportaciones netas

que realicen,

Q2
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Se determind también que las empresas de la industria terminal -
deberén generar por lo menoe el 50% de divises netas necesariasi
para su presupuesto de divisas, con la exportacidn de divisas can
la exportacién de componentes fabricados por empresas de la iﬁ -

dustria de autopartés.

En dicho decreto se delimitan también los grados minimos de ,in -
tegracién nacional que deberén temer los veh{culos automotores y

éstos son:

Porcentaje minimo de integracién nacional.

AUTOMOVILES 50%
CAMIONES 65%
TRACTOCAMIONES Y AUTOBUEES INT. 70%

TRACTORES AGRICOLAS 65%




Asi mismo se planted un modelo de grados minimos de integracién para

los afins aiguientes.

1978

1979 | 19680 | 1981 en adelante
AUTOMOVILES 55% | 65% | 70% | 75%
EAM;GNES 70% 75% | B80% | 85%
| TRACTOCAMIONES Vv AUTOBUSES
. INTEGRALES 75% | 80% | 85% | 90%
TRACTORES AGRICOLAS 70% | 75% | B80% | 85%

Las empresas de la industria terminal deberdn presentar a ls Secreta-
ria de Patrimonio y Fomento Industrial pars au aprobacién durante el

segundo frimest:e del efio calendario, los modelos que pretenden prody
cir durante el siguiente afo automotriz, incluyendo el cémputo del

contenido nacional por modelo, los equipos opcionales y el valor del

contenido importado.

S6lo las empresas de partici-pacién mayoritaria mexicane podrén ser -
sutorizedas directamente por la Secretarf{a de Patrimonio y Fomento In

dustrial pare pooducir l{neas de vehfculos diferentes a las ya aproba

das.

24
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Las empreaas de la indutria terminal que deseen producir mésa
de un tipo de motor, deberén exportar anualmente como minimo

el 60% del volimen de la produccién del motor adicional.

Las empresas distribuidoras de autombviles se reglamentan en
la Ley de Sociedades lecantiie- 8l igusl que cualquier atra
' empresa de tipo mercantil; éstas distribuidoras se cresn por
cdnceaionéa que dan lss empresaa atmndnraa s particulares, -
~cnnatituyéndoue en Sociedades Anfnimas,de Cspital Variable,-

.tco

Las empresas armsadoras presupuestan el totsl de ventas de uni
dedes a cada una de &stss conceuinnarian, las cuales deberéin-
de cuhrirlq durants el primer semestre del afio sutomotrfz. Las
concesionarias pueden decidir el siatema de ventas que utiliza
rén para la comercislizscion de sus veh{culoa, respetando el -
reglamento que sobrs precios emitid el gnbierno federal el dia
20 de Junio de 1977, en el disrio oficisl, en el gque se eapeci
fics que se liberan loa preciocs al distribuidor y al piblico -
"de los sutombviles, mediante la fijacién de una modalidad espe

cial, consistente en excluirlos del cumplimiento del decreto -

gue regule loa precios de diveraas mercanci{as del 2 de octubre

de 1974.
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€l gobierno federal ofrece estimulos fiscales a las empresas
de la industris terminsl, las cualea psra hacerse acreedoras
8 éstos, deberén mantener un saldo equilibrado entre 1mportg
clones y exportaclnnes en su présupueatn de divises y'cumplir
con los porcentajes uiniuﬁs de integracién nacionel can mode

los seg(in el decreto del 20 de junio de 1977.

La Secretaria de Hsciends y Crédito Pﬁbliﬁn. concederd @ lme
empresas de las industrsa terminales y de autqpartes, La reduc
qibn haste del 100% el inpqeatbmﬁeneral de 1mpnrfaci6n de maqui
nsris y equipos no producidos en el pais, destinedos a la fsbri
cacifin de componentes o de veh{culos aef como de los componen_

tss complementarios de importscién,

La industris sutomotr{z ae tegula por la comisifin intersecrete_
risl de 1s industris sutomotriz, que es un organismo de caréc_

ter técnico y consultivo del ejecutivo Pederal.

A fines del afio de 1981, el gobierno de la Repliblica emitio un
decreta, mediente el cual ee determina que no se producirén -

wés sutos con motores de ocho cilindros; hecho que rgduce el -
consuma del mercado nacional; lo anterior, sunado al nuevo sis

tems buncario, probsblemente contraerf al desarrollo de la in_

dustria automatr{z.




Estos son en forms general, los principeles sspectos legsles

que regulsn a la Industris Automotr{z.
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CAPITULO IV MERCADOTECNIA EN LA EMPRESA




En la sctualidad el desarrollc de las empresas, se basa entre o-
tras cosas, en 1s splicacifn de unp aerie de técnicas sofistica-

das gue reciben el nombre de‘Eatrategia- de Merbadotecnia.

Estas téqnicaa de mercada, permiten comercializar adecuadamente
- las productos que}eiabors una empresa. Lo mée usual para determi
nar la estrategia de mercadotecnia, es utilizar las cuatro P's
~que significan: Preclo, Plaze, Producto, Promocidn; sin embargo,
para que un éetudio de invesfigacién eﬁ el 6rea de mercadbtecnia
ofrezca re;ultadoa satisfactorios, es necessrio analizar apafte
de édfqe cuatro conceptos, tanto la pubiicldad como la investiga

cién de mercados.

Baséndoae en éatos conceptos, se mueatra a continuacién en forme
general, la utilizacién de éatas técnices en uns empress de auto

finsnciamientoa automotr{z.

1.~ SISTEMA DE VENTAS

Venta es la sealén de derechoe de un bien a cembio del pago en -
dinero por el vslor del misma.
El sistema de ventas por autaofinanciamiento ae realiza en tres -

formaa:
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Por puntaje, por subasta y por sorteo, a 1s vez que el cliente
recibe 4 denominaciones: Cliente, Suscriptor, Adjudicado y Pro
pietario. Pars la aeignaéi6n de unidades, se forman grupos de
100 auacriptufes en furﬁa abierta, o en forma cerrada. La pri
mers conaiqte en un g:dpu constante de.100 peraonas; la aegun
ds en un gruﬁu de 100 peianhaa queiva,q1aminuyendo segin la -
cantidad de unidadea ssignadaa.

a) Sistema de Puntaje: Consiate en la saignacién de un automb
vil al suacriptor que'cun'mayurApuntualidad.efectue.eua pagos-
0 cuutaa'menaualea,.es decir, 8l paga en fecha establecide se
le saignan 600 puntos, si paga al aiguiente mes, 500 puntos;si
pagan a luaﬂdga.mgsea deapdéa, bOOi etc. Estos puntos son acu_
mulativba;ﬁhﬁ;ﬁéAla reslizacién de los sctos de asignacifn de
automﬁvllea; en tal forma que el pago es de 4O mensualidades, -
las cuales pueden ser variables puesto que se asignan autde del
afio.

b) Sistems por Subssts: Se basa en ls asignacién, procediendo
a8 liquidar el resto del valor del auto en mensuslidades.

c) Siatems por Sorteo: En éste casn, se asigna un sutombvil --
mediante la realizacifn de un sortes en el cusl participan aque
llos suacriptores que no hayan sido sdjudicados con un automévil
por otro alatema (puntaje, subasta) de un mismo grupo; una vez
asignsdo el suto, se procede a liquidar el resto del valor del

sutombvil en mensumlidadea igusles durante 40 meses.
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Coma se dijo anteriormente, el cliente recibe 4 denominaciones
dentro del sistema de ventas por autofinanciamiento: Cliente,

Suscriptor, Adjudicado y Propietaria.

- Cliente - Es aquella persana a la cual se le ofrece la posi_
bilidad de adquirir un vehfculo con el siatema de autofinancig

miento.

- Suscriptor - Es el cliente que se haya inscrito en un grupo

de asignacianes.

- AdJjudicado - Es el cliente actual que se le asigna un auta,
por cualquiera de las trus formas: Por puntaje, subasta o sor_

teo.

- Propietarioc - Es el cliente que continlia pagando sus mensua_

lidades después de hsber abtenido su auto.
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2.~ PRODUCTO

Este es.el bien a vender, en éste csso es un sutomivil.
En le empress modelo psrs este estudio solamente se ofrece

gutomfviles de una misma msrca, aunque de distintos modelos.

Existen otras empresas que ofrecen distintos automdviles de
diferentes msrces, pero este tipo de empresas tiende a desa
parecer debido s que el manejo de distintaa msrcas no permi
te agrupsr répidsmente 100 clientes que deseen un mismo mo-
delo de autombvil. En ls empress se ofrecen cuatro modelos
de autombviles: '

Volkswagen Sedén, Volkswagen Caribe L., Volkswagen Csribe GL
y Volksusgen Combi; éstos sutombviles son susteros y todo -

sccesorio sdicional corre a cargo y cuents del cliente.




3.- PRECIO Y GARANTIAS

El precio de éstos sutombvilea varia debido a que el siste-
ma de venta permite aasignar un vehiculo de distinto afo al
mamento en que se realizé la firma del contrato de autofi--
nanciamiento; la ventaja eatd representada por la auaencia
del pago de enganche y de intereses; as{ también, una vez -
asignado el automdvil, las mensuaslidades a pagar correspon-

den al precio de dicha entidad.

Laa garant{as que se ofrecen son las mismas que se ofrecen

en une compra al contedo o tradicional, y gue consiate en:

- Un afio o 20,000 kildwetros

- Motor, direccion

- No abarca instalacionea eléctricas

- Se ofrecen seguro de vida, el cual se paga con la menaua-
lidad pues en caao de muerte del cliente, el auto se en--
trega a sus dependientes, los cuales no pagerén ninguna -
cantidad extra, pues el seguro de vida ofrece cubrir el -

importe del suto.
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L.~ PUBLICIDAD

Es una de las cuatro actividades de Mercadotecnia principales
por medio de la cual, una empresa transmite comunicacidnes -
persuasivas s los compradores. La publicidad vista mucho de
ger un producto‘uniformg, porque adoptas una grén variedad de

modalidades. Dicha claaificacidn podris ser la siguiente:

Por su expansién geogréfica; nacional, regional, é local

- Por su contenido; del producto, de 1la ﬁarca, institucional

- Por eus‘Caracterieticaa; factural, emocional

- Por el fin que se propone; accifn directa, accifin retrazada

- Por el pdblico el que se dirige; para los consumidores, pa
re los industrisles, para los comercliantes

- Por su patrocinador; del productor, del intermediario, de
ambos en particular

- Por su influencia en la demanda; primaria del producto, se

lectiva de 18 marca

La aplicacidn de esta estrategie en la empresa radica en la
siguiente;
Congiste en informar al cliente las principales ventajas que

ofrece el sistema de compra del sutomdvil por autofimancin--

miento.




La publicidad se reallza a través de los medlos de comunica-

cién masivos tales como la televisién, radio, prensa, revis-
tas, etc., asf{ como en las consecionaries de la empresa, me-

disnte cartelones, etc.

En eatos publlicitarios se remarca el hecho de que la empresa
modelo estd respaldada por la armadora de autos, hecho que -
provoca § trata de provocar confianza en el cliente para la

compra de un auto por este sistema de venta.




36

5.~ INVESTIGACION DE MERCADOS

Es la aplicacidn de técnicas de anéliaia estad{sticos y sondeo -
socio-econfimico que permiten realizar a las empreaéa trabajos «

sobre:

Desarrollo de potenciales del mercado

Anélisis de participacifn en el mercado

Determinacifn de caracterfsticas de mercado

Anélisis de ventas

Eetablecimiento de cuotas y territorics de ventas

Mercado de prueba

Operacifn de grupos de consumidores

Estudios sobre compensaciones de ventsa

Le investigacidn de mercados produce estudios espeqificns sobre

las oportunidades del mercado, le eficlencia de la mercadotecnia
y sus problemas. Ls ventaja de la inveayigacién se caracteriza -
por la adopcibn del método clent{fico, por su creatividsed, por -
sus metodologias miltiples, por su estructuracibn de modelos y -
por sus medidas de costos y beneficlos del valor de la informae-:

cibén.
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6.~ COMPETENCIA

La {ndole de la competencia debe concibirse de manera fundamen-
tal, distinguiendo por 1o menos las tres formas de competencia

mhs conocidas: genérica, de forma de productoc y empresa.

- COMPETENCIA GENERICA - Es la que existe entre dos diversos -
productos capaces de satisfacer la minima necesidad

- COMPETENCIA POR LA FORMA DE PRODUCTO - Es la que establece en
tre productos y marcas comerciales que tienen funciones L] for
maa anélogas

- COMPETENCIA ENTRE EMPRESAS - Esta competencia ea la que ae es

tablece entre las compafi{sa que trabajan productos similares

En el caso de éste tipo de empresa, la competencia que se sucls
ta es de tres tipos de empresa antes mencionadoa, aln embargo -
graciaa al menor costo y a ser la primera empresa en introducir

el aistema fué la compafis Auto~Fin-Auto S.A., sin embargo en -

el presente afio, le introduccién de mercado de ventas por auto~

financiamiento de les armadoras como vehiculo Automotores Mexi-
canos y Niaaan Mexicana, han desbancado a dichs compafi{a del ni

vel de competencis debido a gue eata empresa ofrece distintaas




marcas de autos par lo que el lapau de tiempo que transcurre pa=~-

ra integrar un grupo de adjudicacifn es muy grande.

Las empresas que participan en ésta actividad san principalmente

VOLKSWAGEN DE MEXICO S.A. DE C.V.

VEHICULOS AUTOMOTORES MEXICANDS S.AR. DE C.V.

NISSON MEXICANA S.A.
AUTO-FIN~AUTO 8.A.
RENAULT MEXICANA S.A.
CHRYSLER DE MEXICO S.A.




bAPITULU V METODOLOGIA OE LA INVESTIGACION




1.~ OBJETIVO DE LA INVESTIGACION DEFINICION DEL PROBLEMA

a).~ Objetivo principal: Determinar la estrategia de mercadotéc-
nia de una empresa automotr{z con sistema de ventas por auto-
financiamiento.
b).- Objetivos secundarios:
- Definir si el precioc es de factor determinante en la deci--
8ibn de compra

- Determinar si la publicided influye en la decisién de com--

nanciamiento para la empresa y para el consumidor

- Determinsr si la promocién es de factor impurtanté en la de
cieién de compra

- Determinar cual es la importancia del aistemé de ventas por

pra '
-~ Determinar la importancia del sistema de ventas por autofi-
autofianciamiento para la mercadotécnia,
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2.- PLANTEAMIENTO DE HIPOTESIS

a).- En el sistema de venta por autofinanciamiento es un factor

determinante el precio

b).- Ls publicidad influye en forma sutil en el consumidor la de

cicién de compra

c).~- E1 sistema de venta por autofinanciaﬁiento es importente ps
ra lss empresaa, pues le permite ampliar su mercado y es 13
portsnte para el consumidor pues le pérmite adquirir un au-

tomivil més facilmente

d).~- Las promociones no son un factor importsnte en ls deciaién

de comprs de un autombvil

e).~ El sistems de venta por autofinanciamiento seré en poco -
tiempo, una de las estrategiaa de comercializacién econdmi-

ca mundial
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3.~ DISEND DE LA MUESTRA

<
J

La muestra poblacional que se tomé para éste estudio se calculé

de la slgugentc manera:

El universo totsl lo representa el area metxnpolitana de la Cd,
de México, cuyo total de poblac;ﬁn'ea aprdxﬁmadamente de ~=cery
13, 148.000 ﬁahltantea segiin datoa preliminares del censo de
1980, de los cuales apruximadamente el 35% es de ls poblacién f
ecnnﬁmicameqte actiﬁa‘usea, 4,601,800. Partienda de éafe.datg
y estimando que 3610 la gente que‘nbtlenen ingresas auperlnrej
a 20,000.00 mensuales pueden adqulrir un autumﬁvil bajo el ag’
tema de autofinanciamiento; y que ésta repreaenta aproxlmadamnn
te el 4LOX de la poblacién econpomicamente activa; se obtiene :
que ls poblacién a encuestar es infinita dado que es de 1.840.720
elementos.
La férmila que permite determinar una muestra para éate tipo =
de poblacibn es la siguiente:

N=__22(PQ)

E2 .

donde:
N= Tamaflo de la muestra
Zz Nivel de confianze

P

Proporcibn de la poblacién & posibilidad de éxito
Q= Posibilidad de error (factor 1-p)
E

Intervelo de confianza




sustituyenda:

N= ? ‘ .
2= Nivel de confianza de 90% = 1.645

P= Proporcién de la poblacién = 50

Posibilidad de error (factor 1-p) =.1- .50 = .50

P =
u

I= Intervalo de conflianza = 5% = .05

Ne_ 22 (PQ)
E2

N= 1.645% (.50) (.50)
.052

N=_2.70 (.50) (.50)

.0025

Ne 2,70 (.25)

.0025

N= 270

por lo tanto, la cantidad de elementos a encuestar serd de

270 elementos.
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b.- DISENO DEL CUESTIONARIO
a).- CUESTIONARIO PILOTO

Con la finalidad de determinar y unificar criterios para agili-
zar la investigaci6n, as{ como para evitar la subjetividad, ela
boré y apliqué una encuesta piloto.

Easta encuesta se basd en la utilizacifn de un cuestionario eg--

crito, formedo de preguntas dichtomas y ablertas aplicando a -

distintas personas escogidas sl azar.

A continuacién se muestra el cuestionario piloto:

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA
DE MEXICO

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
CUESTIONARIO PILOTO

El presente cuestlionario pretende delimitar en forma general
los aspectos més importantes que determinen la compra de un aus

tomdvil por medio del sistema de autofinanciamiento.




PREGUNTAS

1."

2.?'

3-"

5."

6."

7."

8.-

90"

¢ TIENE AUTOMOVIL PROPIQ 7
si () no ()

¢ COMPRO SU AUTOMOVIL POR EL SISTEMA DE AUTOFINANCIAMIENTO 7

si () no ()

¢ QUE LE PARECE ESTE SISTEMA DE VENTA ?

¢ QUE INFLUYO MAS EN USTED PARA LA DECISION DE COMPRA 7

¢ PORQUE COMPRO SU AUTO POR FINANCIAMIENTO ?

¢ QUE VENTAJAS LE OFRECE EL AUTOFINANCIAMIENTO ?

¢ DONDE COMPRO SU AUTOMOVIL 7

¢ PORQUE PREFIRIO COMPRARLO AHI ?

¢ COMO SE ENTERO DEL SISTEMA POR AUTOFINANCIAMIENTO ?




10.~- SEXO

11.~ EDAD .
12.~ OCUPACION
~13.~ INGRESOS

Le




b).~- CUESTIONARIO DEFINITIVO

A partir de los resultados abtenidos en 1a encuesta piloto
se lograron definir tanto los tipas de prégunta 8 utilizar
coma la cantidac de éstas, para estructurar el cuestiona--

rio definitivo.

Este cuestionario estd integrado por preguntas, de opcién

multiples y dictémas, la utilizacifn de este tipo de pre—-
guntae: permite una tsbulacién e interpretacidn mas rapida
y éencilla, sobre todo porque el cuestionario piloto permi
tié definir criterios pars la aplicacién de preguntas, asi

como el enfoque de éstas:

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
SEMINARID DE INVESTIGACION ADMINISTRATIVA
CUESTIONARIO DE INVESTIGACION

1.- ¢ COMPRO SU AUTOMOVIL CON EL SISTEMA DE AUTOFINANCIAMIENTO?
si () no ()

2.- ¢ DE QUE MARCA ES SU AUTO ?
a) Vv.u. b) FORD c) CRYSLER d) G.MOTORS
e) DATSUN P) RENAULT g) V.A.M.
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3.

l'o'f

50"‘

6."

70"

Bo"

L8

¢ DONDE ADQUIRIO SU AUTOMOVIL 7

a) En concesionaria b) En empresa particular

¢ CUAL FUE EL PRINCIPAL MOTIVO DE QUE COMPRASE AHI 7

a) marca b) precio c) seguridad y confianza

d) facilidades e). modelo

¢ CUAL FUE LA CAUSA DE QUE COMPRASE SU AUTO POR MEDID DEL AU-
TOFINANCIAMIENTO ?

a) costo - b) necesided c) seguridad

d) facilidades e) otro, especifique

¢ COMO ADQUIRIO SU AUTOMOVIL 7

a) sorteo b) subasta c) puntaje

& QUE SISTEMA DE ASIGNACION DE AUTOS LE PARECE A USTED MAS
ADECUADD ? '

a) sorteo . b) subasta c) puntaje

¢ PORQUE LE PARECE MEJOR 7

a) Por facilidad de adquisicibn b) Por sistema de pago

¢) Por la rapidez de obtencifin del auto




9.

10.

1.

12.

13.

1“c-

15.

& CUANTO TIEMPO TARDO EN RECIBIR SU AUTOMOVIL ?

a) 3 meses b) 6 meses ) 1 afo

d) aflo y medio | e) 2 afios o més

¢ EL PRECIO DE SU AuUTOMOVIL LE PARECE:
a) alto b) Jjuste c) bajo

¢ RECIBIO ALGUNA PROMOCION EN LA COMPRA DE SU AUTO 7
si () no ()

& LAS GARANTIAS QUE LE OFRECE EL SISTEMA DE VENTA PCR AUTO-
FINANCIAMIENTO QUE LE PARECE A USTED ?

¢ INFLUYO LA PUBLICIDAD EN SU DECISION DE COMPRA EN FORMA 7

a) total b) parcial c) no influyo

& EL SISTEMA DE VENTA POR AUTOFINANCIAMIENTO LE PARECE:

a) bueno b) aceptable c€) malo

. PCRQUE LE PARECE ASI 7
a) Porque permite adquirir uno con facilidad
b) Porque aungue permite adquirir un auto con facilidades

transcurre mucho tiempo antes de recibirle




16-"

17."‘

18."

19-"‘

20."‘
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c) El costo del auto es el mismo que el de la compra tradi-

cional

d) Otro (especifique)

SEXO
a) masculino b) femenino
INGRESOS
a) 15,000.00 b) 20,000.00 c) 25,000.00
ZD,DDD.DD 25,000.00 en adelante
EDAD
a) 20 - 25 afios b) 26 - 30 afios c) 31 - 35 afios
d) 36 - 4D afios g) 41 - 45 sfios
f) 46 - 50 afios g) 50 en adelante
OCUPACION
a) Profesionista c) Técnico c) Obrero
d) Comerciante g) Econfmicamente inac,
ZONA EN QUE VIVE

a) zona Sur b) zona Centro c) zona Norte
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Para lograr una adecuada obtencifn de informacién, integré el

cuestionario bajo ls giguiente estructura:

DEFINITIVO:
PREGUNTA

NE 1

Na 2

NG 3yl

NQ 5, by 15

NQ 6

TIPO

Dichtoma

Opcidn mdltiple

Opcidn miltiple

Opcibn mbltiple

Opcibén mbltiple

O0BJETIVO DE LA PREGUNTA

Se utilizd para delimitar
la muestra y como intro--

. duccibn.

Se aplicd para determinar
la participacién del mer-
cado del sistema por autp
financiamientu.

Se utilizaron para deter-
minar les principales cau
sas de la decisidn,

Se hicieron con el objeto
de determinar el grado de
aceptacidn del sistema de
venta por autofinanciami-
ento.

Se aplicé para determinar
bajo que sistema de ssig~
nacién se entregan més u-
nidades.
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PREGUNTA TIPO 0BJETIVO DE LA.PREGUNTA
Ne7y8 Opcifn miltiple Se utilizaron para defi--

nir la preferencia del -~
consumidor por un aistema
de asignacifn.

NG 9 Opcidn miltiple Se aplict para déterminar
la efectividad del siste-
ma de ventaa por autofi--
nanciamienta.

. N@ 10 Opcifn miltiple . Se usG para definir si el
precioc es un factor deter
minante en la decisidn de
compra.

NE 11 Dichtoma Se utilizf para determi--
nar ai la promoci6n es fac
tor de decisién de compra

Ne 12 Opcibn miltiple Aplicada para definir la
importancis de las garan-
t{as qgue ofrece el siste-
ma de venta por sutofinan
ciamiento.

NG 43 Opeibn miltiple Se aplicd para determinsr
la importancia de la pu~-~
blicidad en la decisifn -
de compra.




PREGUNTAS

Ne 16, 17,
18, 19,
y 2o

TIPO

Dicttomas
Opcibn méltiple

53

0BJETIVO DE LA PREGUNTA

Se utilizaran para defi--
nir el perfil del consumi
dor.
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5.~ TABULACION DE LOS DATOS OBTENIDOS

A continuacién se muestra la clasificacién de los datos ob-

tenidos en la investigacidn:

Total de 13 muestra: 270 elementos = 100%

Pregunta N@ 1.- ¢ COMPRO UD. SU AUTOMOVIL CON EL SISTEMA -
DE AUTOF INANCIAMIENTO ?

Incisos Elementos Pofcentaje (%) Medida Moda
a 270 100 ‘ contenida contenida
b 0 .0 en el in- en el in-
ciso (a) ciso (a)

Pregunta N 2.~ ¢ DE QUE MARCA ES SU AUTO 7

Incisos Elementos Porcentaje (%) Medida Moda
a 164 60.7 contenida contenida
b 23 8.5 en el in- en el in-
c 0‘ 0 ciso (a) ciso (a)
d 9 3.3
e L3 15.9
f 0 0

g 31 11.8
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Pregunta N@ 3.~ . DONDE ADQUIRIO SU AUTOMOVIL 7

Incisos Elementos Porcentaje (%) Media Moda
a 238 88,4 . contenida contenida
b 32 1.6 en el iﬁ- en el in-
ciso (a) ciso (a)

Pregunta N@ 4.~ ¢ CUAL FUE EL PRINCIPAL MOTIVO DE QUE CoM

PRASE AHI ?
Inciso Elementos Porcentaje (%) Media Moda
a 19 7.0 contenida contenida
b 37 35.9 entre los en el in-
c 146 54.0 incisos - ciso (c)
d 35 12.9 (b) y (e)
e 28 10.3

Pregunta N@  5.- & CUAL FUE LA CAUSA DE QUE COMPRASE SU AU
TO POR MEDIO DEL AUTOFINANCIAMIENTO ?

Incisos Elementos Porcentaje (%) Medla Moda
a 181 67.0 contenida contenida
b 84 31.1 entre los en el in-
c 35 12.9 incisos - ciso (a)
d 39 .4 (a) y (b)
e 5 1.8




Pregunta
Incisos
a
b

c
Pregunta

Incisos

Pregunta
Incisos
a
b

c
Pregunta

Incisos

NG 6.~ & COMO ADQUIRIO SU AUTOMOVIL ?

Elementos Porcentaje (%) Media Mada
61 . 22.5 contenida contenida
95 35.1 en el in- en el in-
11 42.2 ciso (c) ciso (c)

N@  7.- ¢ QUE SISTEMA DE ASIGNACION DE AUTO LE PA
RECE A USTED MAS ADECUADOS 7?

Elementos Porcentaje (%) Media Moda
58 21.5 contenida  contenida
B85S 31.5 en el in- en el in-
127 " 47.0 ciso (c) ciso (c)

NQ 8.~ ¢ PORQUE LE PARECE MEJOR ?

Elementos Porcentaje (%) Media Moda
179 66.3 cantenida contenida
130 L8.1 en el ip- en el in-
147 54.4 ciso (a) ciso (a)

NQ 9.~ & CUANTO TIEMPO TARDO EN RECIBIR SU AUTD-
MOVIL 7

Elementos Porcentaje (%) Media Moda

9 3.3 contenida contenida
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Incisos Elementos Porcentaje (%) Media Moda

b 33 12.2 en el in- en el.in-
c 129 47.7 . ciso (c) cisa (c)
d 56 20.7

e L3 16,1

Pregunta N@ 10.- ¢ EL PRECID DE SU AUTOMOVIL LE PARECE 7

Incisos Elementos Porcentaje (%). Media Moda
a 10 3.7 &ontenida contenida
b 197 72.9 en el in- en el in-
c 63 23.4 ciso (b) ciso (b)

Pregunta N@ 11.- ¢ RECIBIO ALGUNA PROMOCION EN LA COMPRA DE

SU AUTO 7
Incisos Elementos Porcentaje (%) Media Moda
a 7 2.5 contenida contenida
b 263 97.5 en el in-  en el in-

ciso (b) ciso (b)

Pregunta N9 12.- & LAS GARANTIAS QUE OFRECE EL SISTEMA DE -
VENTA POR AUTOFINANCIAMIENTD QUE LE PARE
CE A USTED 7
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Incisos Elementos Porcentaje (%) Media Mada
a 60 22.2 . contenida contenida
b 189 70.0 en el in- en el in-
c 21 7.8 ciso (b) ciso (h)

Pregunta N@ 13.- INFLUYD LA PUBLICIDAD EN SU DECISION DE COMPRA?

Incisos Elementos Porcentaje (%) Media Moda
a 2 0.7 contenida contenida
b 33 12.2 en el in- en el in-
c 235 87.1- ciso (c) ciso (c)

Pregunta NG 14.- EL SISTEMA DE VENTA POR. AUTOFINANCIAMIENTO LE
PARECE A USTED...

Incisos Elementos Parcentaje (%) Media Moda
a 251 92.9 contenida contenida
b 19 7.1 en el in- en el in-
c 0 0.0 ciso (a) ciso (a)

Pregunta N@ 15.- PORQUE LO CONSIDERA ASI?

Incisos Elementos Porcentaje (%) Media Moda
a 245 90.7 contenida contenida
b 18 6.7 en el in- en el in-
c 3 1.1 ciso (a) cisc (a)

d 4 1.5




Pregunta NG 16.- SEXO

Incisos Elementos

b

07
123

Porcentaje (%)
Sh.b
45,6

Pregunta N@ 17.- INGRESOS

Incisos
a
b

C

Elementos
L7
63
160

Parcentaje (%) -
17.7
23.3
59.3

Pregunta NQ 18.~ EDAD

Incisas
a

b

Elementos
38
81
67
32
23

17
12

Porecentaje (%)
4.1
0.0
2L4.8
18.8
B.6
6.3
L.b

Media
cantenida
en el in-

cisa (a)

Media
contenida
en el in-

ciso (c)

Media
contenida
entre los

incisos «

(b)) y (e)

Maoda

cantenida
en el in-

ciso (a)

Maoda
contenida
en el in-

ciso (c)

Maoda
contenlda
entre los

incisgs -

(b) y (e)
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Pregunta N@ 19.-~ OCUPACION

Incisos Elementos Porcentaje (%)

b

Pregunta N@ 20.~ ZONA EN QUE VIVE

Incisos Elementos Porcentaje (%)

a

b

o4

31
97
B4
L9
29

92
127

51

11.5

35.9

1 23.7

18.2
10.7

34,0

" 47.0

19.0

Media
contenida

entre los

incisos -

(b) y (e)

Medis
contenida
en el in-

ciso (h)

&0

Moda
contenida
entre los
incisos .~

) y ()

Moda
contenida
en el in-

ciso (b)




6.~ ANALISIS GRAFICO DE LGS DATOS
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PREGUNTA No. 1.~ &Comprd usted su automévil con el sistema de
autofinanciamiento?

si=100%

51). 270 elementos

NO) . 0 elementos




PREGUNTA No. 2.~ ¢Pe qué marca es su automdvil?

a).
b).
a).
d).
e).
£).
g).

0=11.8%
V.W, 164 elementos
FORD. 23 elementos
CHRYSLER 0 elementos
G.M. ' 9 elementos

DATSUN 43 elementos
RENAULT 0 elemantos
V.A.M 31 alementcs

.

oS eeeeae.
Sorss

et e o0 )

en159)

b:8S]
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PREGUNTA No. 3.~ &DOnde adquiridé su automdvil?

a). En una concesionaria.- 238 elementos

b). En una empresa particular.- 32 elementos

B




PREGUNTA No. 4.~

a).
b).

c).

d).

e).

M!rca .-
Precio.~

Seguridad y
Confianza .=~

Facilidades.~-
Modelo.,~

65

¢Cull fué el principal motivo de que lo -~

comprase ahi?

19
97

146
35
28

elementos

glementoa

elementos
elementos

elementos

MRS RES 11 P T T,
Yryvursnrnpny

a ::7,0'/_

d=129/




PREGUNTA No. 5.~ (¢Cull fué la causa de que comprase su auto

a),
b).
c).
d).

e)o

por medio del autofinanciamiento?

ax87.04
blmdz
Costo.~ 181 elementos
Necvesgidad., - 84 elementos

Seguridad. -
Faoilidades.~
Modelo, ~

35 elementos
39 olemantos
5 elementos

]
-
»
>
N

e g 20 sl

e s 2 ¢ 2 2PN

it 2 22 22

Sl d

g2 2.2 2 93

L2222 8 23

e=187

66




PREGUNTA No. 6.- &Cémo adquiridé su automévil?

b=31.8%

a). Por sorteo.- 61 elementos
b). Por aubasta.- 95 elementos

©). Por puntaje.- 114 elementos
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&8
{Quédé sistema de asignacidn de autos le pare-
¢e a usted mas adecuado?

PREGUNTA No. 7.-

A
a
o
~
o
N

*;gz
a:3187 i;,,
11
] br21.5% E:: *
-
i1
it
*3 %
a). Por sorteo.- 58 elementos

b). Por subasta.- 85 elementos

¢). Por puntaje.~- 127 elementos
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PREGUNTA No. 8,- (Por qué le parece mejor?

a).
b)o

e).

Por

Por

Por
del

facilidad de adquiaioibn.- 179 elementos

sistema de pago.- 130 elementos

la rapidez en la obtencidn
automévil, -~ 147 elementos




70

PREGUNTA No. 9.~ (dCuldnto tiempo tardd en recibir su automévil?

a).
b).
a).
d).

a).

a~a37

b=1227

c-41.7/,

d=207/.

3 meses.~

6 meses.-

Un aflo,~

Afio y medio,-
Dos afios & més.-

33
129
56
43

elementos
elementos
eleamentos
elementos

elementos




PREGUNTA No. 10.- ¢Fl precio de su automédvil le parece?

- b=7297

c-234/7

as37/ '
LLIITIITI

a). Altoc.-~ 10 elementos
b). Jueto.- 197 elementos

¢). Bajo.- 63 elementos
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PREGUNTA Ne. 11.~- (Recibid alguna promocién en la compra de -

sI).

NO) .

su automdvil?

225,

7 elementos

263 elementos




73
PREGUNTA No. 12.- <dLas garantfas que ofrece el sistema de --

) venta por autofinanciamiento que le pare-
cen a usted?

cs78 '/_

a-2227

a). Buenas.- 60 elementos
b). Justas.- 189 elementos

¢). Pocas.~ 21 elementos
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PREGUNTA No. 13.-~ <2Influyd la publicidad en su decisidén de -

compra?

caz8717,

akcafesieateale e sleakojeakafeolaaiealeakeakajeok
kR oRoR s dokookokk
s afe s seagefeafesfeofesfeafeofe sesbeafesfeafeeafiofefeafeafe s ok ke

b=1227

a=07/

Edutlnhtﬂuk

a). Total,- 2 elementos

b). Parcial.- 33 elementos

¢). No influyd.,~ 235 elementos
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PREGUNTA No. 14.- (LEl sistema de venta bor autofinanciamiento
le parece a usted?

8:=9297,

ba7$4

c= 07

a). Bueno,- 251 elementos
b). Aceptable.- 19 elementos

¢). Malo.~ 0 elamentos




PREGUNTA No. 15.~- J4Por qué lo considera asi?

a).

b)l

c).

d).

crifk

d=15), .

b:677,

Porque permite adquirir un auto con facilidad.-
Porque aunque permite adquirir un auto con faci
lidades, transcurre mucho tiempo antes de reciw-
birlo.-

El costo del auto es el mismo que el de la com-
pra tradicional.-

Otros.~

245

18

elementos

elementos

elementos

elementos




PREGUNTA No, 16.~ SEXO:

ar544), b=458)

|
|
1
a). Masculino.- 147 elementos
b). Femenino.~ 123 alementos




PREGUNTA No. 17.= INGRESOS

a).
b).

c).

a=17.71

WA

c=59,3%

78

15'000 a 20,0001"‘
20’000 a 25'000-"

25,000 en adelante,-

47 elementos
63 elementos

160 elementos
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PREGUNTA No. 18.- EDAD

b:300),
c=2487
as1417% 1B 8’
& d=18.87,
v o
& »
» *
e %
L3 »
a)., 20 a 25 afios.~ 38 elementos
b). 26 a 30 aflos.~- 81 elementos
o). 31 a 35 aflog.~ 67 elemantos
d). 36 a 40 afioe.- 32 elemantos
). 41 a 45 afice.- 23 elamentos
£f). 46 a 50 aflos.~ 17 elementos

g). 51 en adelante.- 12 elementos




PREGUNTA No. 19.~ OCUPACION

8=107%

d=-1827%

a).
b).
c).
d).

a).

Profesionista.-

Técnico, -
Obrero.~
Comerciante, -

Econémicamente
inactivo,-

3
97
64
49

29

Cc=2377

elementos
elementos
elementos

elementos

elementos
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PREGUNTA No. 20.- ZONA EN QUE VIVE

AEaasd ot d S ST T TSNS

ANNARRRANIARERREREANN TR AR bR bRy

a). Zona Sur.- 92 elementos
b). Zona Centro.- 127 elementon

o). Zona Norte.- 51 elemantos

a1
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7.- ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

El objetivo planteads el inicioc de la investigacidn fu¢ logra
do en su totelidad ya gue se pudo determinar la estrategia de
mercadotécnia de una empresa automotriz con sistema de ventas

por autofinanciamiento.

Los objetivos secundarios que permitieran lagrar el objetivo

general fueron los siguientes:

- "Definir si el precio de la unidad es determinante en la de
cisidn de cnmpraf; en los resultados obtenidos pudo estable
cerse que definitivamente es determinante-el precio ya que
al momento de que la unidad es asignado el precio se " Con-

gela ".

~ "Determinar si la publicidad influyd en la decisidn de com-
pra", lo gue gracies al sondeo en el terreno pudo determi-
narse ; aunque las personas encuestadas negaron ser influen
ciadas por la publicidad para realizar la compra por medio
del sistema de ventas por autofinanciamiento, la forma mds
general por la que tuvieron conocimiento del sistema de -

ventas fuy¢ por medios publicitarios




La importancia del sistema de ventas por autofinanciamiento
para la economf{a y mercadotécnia de la empresa, para las com
pafiias armadoras de autos.y para los consumidores son en con

creto:

Mantener la linea de produccifn en un nivel més alto, con-

secuentemente.

Proporcionar la generacién de empleos.

Elevar el total de ventas y ampliaf el mercada.

Permitir al consumidor, obtener un bien a un Justo precio

y con facilidades.

La promocibén es una estrategia que no es determinante en la
decisifin de compra, ya fque el automivil es considerado un -

bien de consumo necesario..

La estrategia que no estaba planteada determinarse en el ob-
jetiva de la tesis, fué la investigacién de mercados, gue es
sin embargo, la "puerta principal" para el sistema de ventas
por autofinanciamiento.

Con lo anterior las hipftesis planteadas al inicio del estu-
dia fueron completamente comprobadas, lo que permite determi
nar que se cumplid con el objeto del estudio o seminario de

investigacibn.
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1o CUNCLUSIUNES DE LA INVESTIGACION

tos datos obtenidos en lg 1nyestigsc16n del campo, permiten

determinar vsrios puntos conclutorios’ interesantes, los cua-
les facilitsn‘cnmprubsi o disprobar las hipﬁteais:estableci-
das al inicio de la investigacibn. Al término del sondeo en

el terreno se obtuvieron los siguientes resultados:

El total de los elementos encuestados adquir;ﬁ su autombvil
por medio del sistema de autoflnanciamientn. La msrca de au=-
to mbs repetitiva en el estudio fué Volkswagen, ésto se debe
principslmente a que ésta fué ls primera émpreaa sutomotriz

en implsntsr dicho sistema de venta.

Los autombviles en su mayoria fueron adquiridos en una conce
sionaria lo que puede explicarse por la sequrided que inspi-
ran este tipo de empresas, precisamente uno de los motivos -
més fuertes paravrealizar la compra en dichq lugar fué la =~
confianza. La adquisicibn de un autuméQil por medio del sis-
tema de autofinanciamiento la determina en mayor grado, tan-

to merce de autoc como el costo del mismo, ya que al recibir




la unidad sutom&ticamente se "congela® el precio de ésta; -
por otra parte no hay promedio dg algﬁn.sistema‘de asigna---
cibn de autos, ya,que cualesqulera de estus'sistemasvaé han
asignado unidades, sin embargo, una ligera mayuria‘se hen =
utu:gado por el sistema por puntaje; este sistema establece

una clerta "justicia® a la constancia del comprador.

El cliente redlﬁe su autombvil en un lapso de tiempo prome--
dio de tres meses'a dos afios y medio, La mayor cantided de -
autos ee entregaron en'un‘lapso de‘se;é_mesea a un afio, ya -
gue un porcentaje de encﬁestados comprb su auto poi medio de

el sistema de subasta.

El precio del auto es considerado por la mayor parte de los
encuestados como un precic justo, ente todo por la facilidad
de pago que ofrece el sistema de venta por autofinanciamien-

ta.

Focos fueron los clientes gue recibieron alglin tipo de obse-

quio o accesorios por concepto de promocifn,
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Lo quekpermite determinar que la técnica de promocién no -
tiene influencia alguna en la reslizacifn de.una compra por

autofinanclamiento.

Aproximadameqte, el 70% de la mueatra conaidera que las ga-
rantias gque ofrece el sistema de ventas son justas, el B7%

de la misma muestra, march que la publicidad no influyh en

la detegminacibn de compra. Sin embargo, esta aitué:ibn no

puede cnnsiderérse vllida dadd que durante la encuesta se -
peicibl& gque la publicidad sl fué.determinénte en ls adqul-
sicibn del auto.

En generasl los elementos encuestados consideren que el sis-
tema de venta por autofinanciamiento es bueno, puesto que -

permite adquirir un auto con facilided.

Uno de los aspectos que deteriora la imagen del sistema He
ventas investigedo es la tardanze de entrega de unidades, -
puesto gue sunque en el eatudio se deéerminé gue los autos
e entregan en un lapso de uno o dos afins, en un conaldera-

ble nimero de casoa loa autos ssignados después de tiempo.
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Aunado este punto negativo, al funcionamiento de empresas -
"fantasmas" que han cometido varios fraudes, ha sido de ge-

neracibn de dudas y desconfianza en los consumidores.

Por tal motivo, las empresas armadoras de autos se han dedl
cado ya en su mayoris a implantar este tipo de ventas en -
sus concesionarias, hecho que permite suponer que en un lap
so no mayor de tres aflos a partir de ésta fechs, cubrirén -
el mercado de sutofinanciamiento automotriz casi en sus to-
talidades, puesto gque la base principal de la aceptacidn de
éste sistema de ventas es tanto el costo del suto como la -

seguridad gque ofrece al cliente.

Del total de la muestra, el 54.8% correspondid sl sexo mes-
culino y el porcentaje restante, al sexo femenino; los in--
gresos que con mayor frecuencia se repitieron en el muestre
o fueron de § 20,000.00 a § bD,DUD.DD mensuales 19 que per-
mite establecer que la mayoria de las personas que adquiere
un auto por el sistema de sutofinanciamiento pertenece a la

clase media.
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La edad de los encuestados fluctde en su mayoria entre los
26 y los 35 aflos lo que se explica por la edad general pro-

medio de nuestro pais.

La profesién de los elementos snalizados es muy veriable, -
sin embergo marce una tendencia hacia, profesiones técnicaes

y elgunas personas con estudios profesionales inconclusos.

La meyor perte del levantamientu de la informecién se resli

26 en la zona céntrics del Distrito Federal.
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2.- CONCLUSIONES GENERALES

A continuecién se establecen lgs puntos conclutorios més re-

levantes del trabajo de investigecién.

La obtencién de los datos histéricos de la industria automo-
tri{z fué uno de los pasos mas dificiles de le 1nvestigac16ﬁ
puesto que no existe una fuente cumpieta devinformaciﬁn, co~-
mo es el caso de muchos otros temas. Aunado lo anterior las
empresas sutomotrices mexicanas 80N un poco reacias & der in
formecion sobre su desarrollo hiatérico en nuestro pais. Sin
embargo, por fortuné, en este trabejo se lqgraron con juntar
tanto los datos més importantes de la historia automotriz -

mundiel como los de 1a historie automotr{z mexicana.

La consecucidn de los detos que muestran como funcione el -
sistema de ventas por autofinenciamiento es todsvia problemé
tica, debido a que se piensa que es una de las estrategias -
de mercadotecnia aptomutriz mas moderna,.por lo que varies -

empresas automotrices lo consideran un secreto profesional.
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Pese a lo anterior, se pudo conaeguir la informacién necesa
ria pars determinar tanto las referencias histéricas del au

tofinanciamiento como su,aplicacibﬁ en nuestro pais.

Ahpra bien, L‘CUél es la importancia dél-slatema'de'ventas

por autofinanciamiento para La‘Ecohnmia Nacinnél ?; tal véz
uno de los puntoa mfs determinantes del valor de éste tipo

de ventss es la oportunidad que d& a las ewpreséa armadoras
y manufactureras de autombviles de mantener los siatemas de
trébajé prudubiendo unidades y por tanto génerandu empleos,
utilidedes y divisas y por otra parte ofrece la‘opn%tunidad
al consumidor de obtener un bien de consumo durarero con mu
chas facilidadea, afectandc en forms positiva su poder ad--
quisitivo. Otro punto importante y determinante de la inter
vencibn y participacibn del siatema de ventas por autofinan
ciamiento en La Economia Nacional es la aportacién que harh
la industria sutomotriz al avance del Plan Global de Desa~~
rrollo Integral, establecidc por el Gobierno Federal de la

Replblica, ya que dicho plan ae proyeéta el crecimiento de

la red de carreteraa del paia, y constente produccibn de au

tombviles propicierf en una eacala dicho crecimiento.
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Conjuntsmente a lo anterior, s fines de 1981, el presidente
de 1ls Repliblica emitif un decreto en el cusl estableﬁe la -
exclusibn de la lines de produccibn de‘las’empreaas axmédu-
ras de los autombviles provistos con motores de ocho cilin-
dros, provocsndo con tal situacifn que los autos con mcto--
res de cuatro y seis cilindros se "aduefien" del mercsdo ns-
cionsl. Estos son los autos que en un gran porcentaje se co
mercializan mediante el sistema de ventss por aﬁtoflnéncia-
miento. Todo este merco referencial permite pronosticar que
la industria automotriz tiene por lo menos durante los pro-

ximos diez afios su futuroc econémico aseguradn.

Pars la mercadotecria, el determinar la estrategia de co-
mercializecifn que se utiliza en una emprese con sistema -
de ventas por autofinancismiento es también un logro impor-
tante. Es importante porque permite determinar la tendencia

que tiene la mercadotecnia aplicada a un sistema de ventas.

La utilizacifn de las famosas custro P's, en total del ais-
tems de ventas es muy ventajosa dado que la aplicacifn de -
las politicas de precios de ventass, de la publicidad y de -
las plazas han permitido un gran desarrollo de las empresas

automotrices.

g2




Al utilizar una politica de precios de autombviles para su

venta en la forma como se usa en el sistema de autofinencia
miento permite por un lado, mantener la productividad de la
planta armadpra'y por otro, 1a colocacién anticipada.de las
unidades prodpctlvaa} La aplicecibn de la estrategis publi-
cidad permite mantener un mercado potencial muy élto; por -
otra parte el manejo de las plazas también ofrece ls posibi
lidad de mantener y empliar el mercedo, como el asutomébvil -
forma parte ya de los productos Be conéuma necesario, la =
prbmncibn no ha sldo neceseria de utillzar para le comercia

lizacifn de laos productos.

Un aspecto muy importante para el sistems de ventes por au-
tofinanciamiento ha sido, es y serf, la utilizacibn de la -
investigacién de mercados, ya gque para obtener la implanta-
cibn este tipo de ventas en México, fué necesario realizar

estudios de los consumidores y la posibilidad de aceptacifin
del aistema de venta entre ellos; asimismo permite mantener
actunlizedas las estrategias de mercadotecnia necesarias pa

ra ampliar el mercado y mantener el {ndice de ventas.




Tal situacibn permite determinar que al menos en el sector

automotrf{z, el sistema de ventas por autafinénciamientp ven -

dra a desbancar al tradicional sistema de vents de creditao.

Punto aparte, es la apantaciﬁn que este seminario de inves-
tigacibn hace & loa estudiantes de Administracibn, ya que g
frece la posibilidad de cantar con una base de datos acumu-
lados y actualizados sobre la utilizacibn de la estrategia
de mercadotécnia en una empresa autamatr{z y par tanta, per
mite establecer la psuta para desarrollar nuevos estudios -
sobre el tema, ya que el sistema de ventas por autofinancla
mientos es relativamente un asunto nuevo para los interesa-

dos en la mercadotecnia.

Es recomendable que el sistema de ventas por autofinancia--
miento sea estudiado en su escenclie a fin de que sea aplica
do a diversas actividades comerciales comc lo pueden ser la
venta de casas, condominics, viasjes, gtc. para que permita

continuar a la industris en su avance y desarrollc. Por o--
tra parte, serh necesaric que los investigadores en adminig
tracibn reslicen nuevas inversiones en el tema a efecto de

determinar la- nueva. posihle estrategie de mercedotécnia
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aplicades al sistems de ventas por autofinanciamiento, dedo
que este trabejo es sblo una introduccibn al estudio de di-

cho sistema de venta.
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