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Introducción. 
 
El presente trabajo partirá definiendo crédito en general para continuar con una 
descripción de la situación actual del Financiamiento Automotriz en México, concluido 
esto, el análisis de mercado sobre Finanzia Auto Bancomer y su posicionamiento en el 
sector de las financieras de autos en México, para culminar con un Plan de Negocios 
basado en la metodología y fundamentos teóricos impartidos en el núcleo terminal de la 
carrera Economía de la Empresa, todo lo anterior con miras a encontrar las estrategias 
comerciales necesarias que permitan a la institución alcanzar los objetivos comerciales y 
financieros marcados para el año 2012. Culminado lo anterior se presentaran las 
conclusiones y las expectativas. 
 
El plan de trabajo en si se dividió en tres partes, la primera está integrada por: 
 
a.- Justificación de la Investigación. 
b.- Problemática. 
c.- Objetivos Generales y Particulares. 
d.- Hipótesis. 
 
En la segunda parte está el tema de estudio y la estructura del mismo por apartados: 
 
e.- El análisis tanto del Crédito como del Financiamiento automotriz en general, para pasar 
al análisis de mercado y el posicionamiento en el sector de la institución. 
f.- Esta parte cierra con el Plan de Negocios para el 2012, aplicable en la institución 
Finanzia Auto Bancomer, basado en la teoría y metodología adquirida en el núcleo 
terminal Economía de la Empresa.  
 
La tercera está enfocada a las observaciones finales del proyecto: 
 
g.- Conclusiones y expectativas sobre las estrategias comerciales presentadas dentro del 
plan de negocios. 
 
La metodología utilizada para el desarrollo del trabajo, estuvo apoyada en una 
investigación  bibliográfica, así como, consulta de datos por Internet, conocimientos 
desarrollados, apuntes de clase, y visorias tutoriales pero sobre todo la experiencia 
adquirida durante la gestión comercial en la práctica profesional. 
 

I. Revisión y análisis  de la bibliografía sobre formulación y evaluación de proyectos 
de inversión. 

II. Revisión y análisis de la bibliografía y documentos oficiales sobre Financiamiento 
automotriz en México. 

III. Revisión y análisis financiero de las variables  que determinan el Plan de Negocios 
propuesto para Finanzia Auto Bancomer. 
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Justificación de la Investigación 
 
En un entorno en donde prevalece la incertidumbre, con economías y mercados en 
permanente evolución, la actividad del Gestor de Ventas debe estar cada vez más 
sistematizada y apoyada en adecuados instrumentos y propuestas de control de gestión.  
Es decir, se requiere de un proceso de análisis dinámico de la evolución del entorno 
interno y externo de la institución, cuya importancia y finalidad consiste en reducir la 
probabilidad de que ocurran eventos imprevistos dentro del proceso de planificación y 
organización de la empresa, los cuales, en términos generales son la causa del aumento 
del nivel de riesgo para esta.  Este Plan de Negocio surge con la idea de que la intuición 
empresarial y los criterios individuales en la organización de la forma de trabajo ya no son 
suficientes para lograr una empresa estable y duradera a largo plazo. 
 
Ante todo lo anterior este Plan de Negocios servirá a la empresa como un instrumento de 
planificación estratégica y operativa.  Representa un eficaz herramienta de orientación en 
su función interna ya que está en capacidad de analizar integralmente las actividades de la 
empresa, involucrando la operación de cualquier área, y que impone un monitoreo 
constante de los factores externos, permitirá asumir una posición de ventaja respecto de 
aquellos competidores que conduzcan su actividad de manera no organizada y sin visión 
general de la gestión. 
 
Problemática 
 
Es importante aclarar que no existe una concepción unánime del Plan de Negocios.  En los 
libros se pueden encontrar numerosas versiones de lo que es un plan de este tipo, sin 
embargo lo importante es que este Plan respete algunos requisitos mínimos en cuanto a 
los contenidos ya que en algunos casos los contenidos son muy diferentes y puede variar 
el grado de profundidad en el análisis de ciertas secciones. 
 
Por lo general, el gestor de ventas tiene una idea de a donde desea llegar y mediante que 
medios, posee aquello que se denomina visión empresarial. Dentro de un sistema 
competitivo y de mercado en extremo complejo y evolucionado, crear y desarrollar con 
éxito una propuesta de gestión operativa o plan de negocios requiere la adopción de un 
enfoque racional, de cara al estudio de las variables externas e internas de la organización, 
que permite seguir de cerca la evolución del mercado.  Para obtener tal resultado el 
proceso de planeación toma un lugar preponderante, entendida la visión empresarial ya 
no solo como estratégica sino también como operativa. 
 
El plan de negocios que se desarrolla en este trabajo busca la implementación de las 
estrategias comerciales que le permitan a la empresa sustentar la caída del crédito 
automotriz en México, dado que el presupuesto de Ventas marcado por la Dirección 
General de la empresa Finanzia Auto Bancomer es agresivo comercialmente para este año. 
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Los salarios estancados, la desaparición de las financieras de marca y el poco empleo 
formal han provocado una caída de 43.3% en la venta de autos a crédito en los últimos 
tres años, esto de acuerdo con un estudio realizado por la Asociación Mexicana de 
Distribuidores de Automotores (AMDA). 
 
El año pasado se vendieron 394 mil 439 autos con financiamiento.  El mayor problema 
viene de los créditos ofrecidos por las financieras de marca, los cuales tuvieron un declive 
del 50% en el mismo período, mientras que el número de los vehículos financiados 
disminuyo un 32%. 
 
Casi el 50% de la colocación de créditos pertenece a la Banca y está focalizado en tres 
grandes instituciones bancarias. Una de esas 3 instituciones es Finanzia Auto Bancomer. En 
el 2011 los créditos otorgados por la banca comercial para la compra de vehículos alcanzo 
su mayor pico en abril, pero a partir de mayo empezaron a bajar debido a la incertidumbre 
económica del país anticipando la desaceleración nacional que está en puerta.  
 
No obstante el plan de negocios pierde por completo su utilidad si una vez concebido no 
se pone en práctica, es decir el no aplicar la estrategia analizada y planeada puede dar 
como resultado una guía carente de coherencia, sometida incluso al surgimiento de los 
numerosos problemas en la gestión de área. En otras palabras se pierde la concepción del 
negocio en su integridad. 
 
 
Objetivo General 
 
 
Si quisiéramos definir en breves palabras el objetivo de este plan de negocios es el de 
servir como la brújula de la institución, en la medida en que proporciona los elementos de 
evaluación indispensables para una respuesta acertada y racional a los desafíos del 
mercado, es un instrumento sobre el que se apoya un proceso de planificación sistemático 
y eficaz.  El plan de negocios desarrollado deberá ejercer una función informativa y 
orientadora del proceso de toma de decisiones al interior de la empresa pues se constituye 
en un instrumento que traduce la visión empresarial a largo plazo en una guía para la 
gestión operativa. 
 
Será importante entonces entender la situación actual del financiamiento automotriz en 
México, así como las condiciones y tendencias actuales del mercado para que con base en 
las teorías de Economía de la Empresa determinar las estrategias comerciales y de gestión 
de personal innovando y optimizando los procesos actuales, presentando una propuesta 
fresca  que le permitan a la empresa Finanzia Auto Bancomer alcanzar los objetivos  
comerciales y financieros marcados por la Dirección General para el 2012.  
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Debido a su función interna de análisis y revisión de todas las áreas de la institución, el 
plan de negocio desarrollado ayudará al gestor operativo a tener una plena comprensión 
del negocio.  La visión empresarial es clara, las estrategias están igualmente planteadas 
con claridad, el plan es coherente con los objetivos perseguidos por la dirección general y 
se le da seguimiento a las actividades para determinar las desviaciones respecto a lo 
proyectado en el trabajo.  Las proyecciones económico-financieras permiten valorar la 
efectividad de las iniciativas aquí planteadas y por consiguiente la capacidad del proyecto 
de alcanzar los objetivos marcados para la institución por la dirección general. 
 
Hipótesis 
 
El plan de negocios aquí presentado deberá ser una propuesta de gestión operativa de 
acciones comerciales, que en una de sus partes incluye un análisis del mercado, del sector 
y de la competencia, y la otra presenta la estrategia a desarrollar por la empresa para 
incursionar con un nuevo producto o servicio, una estrategia definida y un tipo de 
organización, la aplicación de ambas partes a corto plazo permitirá a través del 
seguimiento a las cifras determinar el nivel de éxito respecto del presupuesto de ventas 
que la Dirección General de la empresa determinó para el 2012.  
 
Metodología 
 
Debido a los elementos que lo componen, y a su naturaleza de instrumento de análisis y 
de trabajo, el plan de negocios aquí presentado es una herramienta extremadamente útil 
en la gestión del modelo operativo de la empresa. 
 
Partiremos de la comprensión del entorno de la empresa, se definirá el mercado, los 
competidores, las estrategias a seguir y el posicionamiento competitivo, de igual forma 
será importante hacer la definición de la visión empresarial y de los objetivos a perseguir, 
el análisis de la factibilidad del lanzamiento de un nuevo producto ya se trate este de la 
ampliación de una actividad existente o del nacimiento de una nueva iniciativa.  Sera 
importante también la planificación de las estrategias y la determinación del plan 
operativo en todas sus áreas, el seguimiento al presupuesto de ventas en la cuantificación 
de los objetivos y del análisis de las desviaciones del mismo como procedimientos de 
control de desempeño de la empresa, de igual forma es importante revisar la definición de 
la composición organizacional eficiente, además de coherente con los objetivos y 
definición de las tareas y responsabilidades del personal involucrado. 
 
 
Lo anterior deja ver que el plan de negocios tiene múltiples finalidades pues inicialmente 
verifica la idea empresarial, posteriormente se extiende la evaluación más completa del 
proyecto, para finalmente pasar a la definición del plan operativo que oriente a las 
decisiones cotidianas del gestor operativo. 
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Marco de Referencia 
 
Con la intención de que el marco de referencia este lo más completo posible y sirva como 
base del entendimiento, tanto del sector en el que se desenvuelve la empresa  Finanzia 
Auto Bancomer, así como del servicio financiero que esta presta, partiré de la definición 
del crédito en general, para continuar con una revisión del entorno automotriz y 
finalmente aterrizar todo en la situación actual del financiamiento automotriz en nuestro 
país. 
  
Crédito 
 
Para poder entregar una definición propia de lo que es el crédito se analizarán las 
apreciaciones de 2 grandes economistas. 
 
Adam Smith describió en su gran obra La Riqueza de las Naciones la teoría del crédito 
comercial. Para Smith existe un mínimo de consumo absolutamente indispensable y cuya 
liquidez es incuestionable, puesto que se trata de productos que satisfacen las más 
urgentes necesidades de las personas. 
 
Este mínimo de consumo, mencionado por Adam Smith, se proyecta a 91 días no por 
capricho sino porque este espacio temporal, que coincide con la duración de una estación 
del año, es el plazo final para que los productos sean adquiridos por el consumidor desde 
los productores a través de los distribuidores. 
 
En los mercados de letras más importantes de aquella época siempre eran rechazadas las 
letras superiores a 91 días, y los bancos pujaban por las de plazo inferior debido a que este 
tipo de papel siempre se consideró como el activo más fiable y líquido que un banco podía 
poseer para equilibrar su balance. 
 
Una de las ideas centrales de Adam Smith era que los billetes no podían ser más líquidos 
que las letras (más conocidas entonces como "real bill"). Esta idea refleja una verdad hoy 
olvidada: el crédito de un banco es tan bueno o malo como la liquidez de los activos que 
equilibran su pasivo. La teoría de liquidez de Adam Smith hacía corresponder la creación 
de dinero con la llegada de nuevos bienes a los mercados, al tiempo que insistía en que los 
bancos debían prestar a corto ya que pedían prestado a corto. Teorías de las que la banca 
fue separándose de forma progresiva. 
 
Se puede definir al crédito como un contrato por el cual una persona física o jurídica 
obtiene temporalmente una cantidad de dinero de otra a cambio de una remuneración en 
forma de intereses, tiene la característica de que se puede establecer un monto máximo 
de préstamo, dependiendo, entre otras variables de la capacidad de pago demostrada por 
el solicitante. 
 
 



 

 

Financiamiento Automotriz en México.                             Página 20  

 

El Entorno Automotriz en México  
 
En México existe un ligero aumento en las expectativas de crecimiento económico e 
inflación para 2012, el Banco de México en su reporte mensual correspondiente al mes de 
enero del referido año informa que los analistas económicos del sector privado 
encuestados prevén que el crecimiento del PIB para el cierre de éste año podría llegar a 
3.90%, con una inflación general de 3.79%. Respecto al tipo de cambio del peso con 
relación al dólar estadounidense lo ubican en 13.14 pesos por dólar para este año y para 
2013 prevén que sea de 13.10 pesos por dólar.  En referencia a los salarios reales, los 
encuestados señalan que se presentará una recuperación en el primer semestre la cual 
será ligeramente superior en la segunda parte del año. Por último, los especialistas señalan 
que el flujo de inversión extranjera directa será de 18,405 y 19,731 millones de dólares en 
2011 y 2012, respectivamente. 
 
Con respecto al Índice de Confianza del Consumidor (ICC) en Estados Unidos, que en 
diciembre de 2011 había registrado un incremento al situarse en 64.8 puntos para un 
incremento de 22.8% respecto a diciembre de 2010, en el primer mes de 2012 el ICC se 
ubica en 61.1 puntos registrando un ligero incremento de 0.08% respecto a enero de 2011.  
 
A pesar del modesto incremento registrado en enero de 2012, este índice aún es 30.0% 
menor al nivel reportado en enero de 2008 y 44.6% inferior al de enero 2007, meses 
previos a la crisis1. 
 
En México, el caso del 5° componente del Índice de Confianza del Consumidor que mide 
las posibilidades de consumo de bienes durables, en enero 2012 registró 90.4 puntos, que 
representan un incremento anual de 14.4% respecto a los 79.0 puntos alcanzados en 
enero 2011. Sin embargo, al comparar este índice del 5º componente de enero 2012,  con 
lo registrado en el mismo mes de 2007, la diferencia todavía es 12.4% menor. 
 
El mercado interno, aunque continúa creciendo lo hace con extrema lentitud, 
manteniéndose en niveles muy por debajo de las cifras previas a la crisis. La demanda de 
vehículos nuevos en enero 2012, es 22.9% inferior a la registrada en 2007 y las ventas en 
enero de 2012 fueron menores a las registradas en enero de 2001. 
 
Las alternativas y acciones para dinamizar el mercado interno seguirán en el centro de la 
agenda de la industria automotriz durante 2012. El seguimiento a las medidas que se han 
tomado para tener un efectivo control a la importación de vehículos usados, el 
ordenamiento del parque vehicular en circulación, a través de normas que aseguren la 
renovación del parque vehicular y la promoción del mercado de autos nuevos, a través de 
esquemas fiscales más atractivos para las personas físicas y morales y de medidas 
gubernamentales que promuevan el financiamiento continuarán como objetivos a 
alcanzar. 

                                                 
1
 Datos extraídos de la AMIA (Asociación Mexicana de la Industria Automotriz en México). 
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Las medidas que la mayoría de los Estados  de la República Mexicana han tomado para 
sustituir con tenencias locales la eliminación de la tenencia federal a partir de 2012, será 
en detrimento del objetivo de renovación vehicular y causarán distorsión comercial entre 
los Estados, a favor de aquellos que eliminaron completamente este impuesto. 
 
En cuento a la ventas al mercado nacional, la venta de automóviles y camiones ligeros en 
este primer mes de 2012 ascendió a 75,297 vehículos, registrando un incremento del 9.5%, 
respecto al mismo mes del 2010. 
 
Sin embargo, las ventas internas de este inicio de año son 22.9% inferiores a las registradas 
en enero 2007, año previo a la crisis, con un volumen similar al registrado en el año 2001. 
En cuanto a la producción nacional, la producción total de vehículos en el primer mes de 
2012 alcanzó un volumen de 202,701 unidades que comparadas con las 200,217 del 
mismo mes en 2011 muestra un modesto incremento de 1.2%. 
 
La producción destinada al mercado de exportación, representa el 82.9% del total de 
vehículos ligeros producidos en el país. El nivel de producción total alcanzado en enero 
2012, es el nivel más alto registrado para un mes de enero en la producción de vehículos 
ligeros en nuestro país. 
 
La exportación de unidades en enero 2012, registró un volumen de 158,342 vehículos 
ligeros comercializados en el exterior, que comparados con los 165,046 de enero 2011, 
representan un decremento de 4.1%. 
 
Al comparar los volúmenes del primer mes de 2012 con los de enero 2011, se observa que 
4 de los 7 mercados de exportación registran bajas. La exportación a EE UU cayó 14.9%; a 
Canadá 19.0%; a África 64.9% y a Asia 85.7%. Solo la venta a Latinoamérica y Europa 
registra incrementos de 23.5% y 7.0%, respectivamente.  Aunque EE UU continua siendo el 
principal destino de nuestras exportaciones con 62.6% del total exportado en este inicio de 
año, está abajo del 70.5% que representó a inicios de 2011. 
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Cuadro 1
2
. 

Cuadro Resumen: Exportaciones de Automóviles. 

 

Exportación en Enero, 2011 – 2012. 
Exportación. Enero Diferencia. Participación %. 

 (A) (B) (B-A)   
 2011 2012  2011 2012 
Estados Unidos. 116,429 99, 059 -14.9 70.5% 62.2% 
Canadá. 13, 513 10, 948 -19.0 8.2% 6.9% 
Latinoamérica. 19, 190 23, 693 23.5 11.6% 15.0% 
África. 991 348 -64.9 0.6% 0.2% 
Asia. 3, 006 431 -85.7 1.8% 0.3% 
Europa. 9, 859 10, 548 7.0 6.0% 6.7% 
Otros. 2, 058 13, 315 547.0 1.2% 8.4% 
Total. 165, 046 158, 342 -4.1 100.0% 100.0% 

 
México se ha convertido en un centro de manufactura y plataforma de exportación en la 
industria automotriz, lo que trajo como resultado que el año pasado los autos llegaran a 77 
países, entre ellos Rusia, Líbano, Qatar, Rumania, Dubái y Taiwán informó la Asociación 
Mexicana de la Industria Automotriz. 
 
Países como Palestina, República de Banín, Camerún y Haití no importaron autos el año 
pasado, y hoy en día reciben autos de manufactura mexicana.  Es interesante buscar 
mercados alternativos a los que no se habían exportado, pero difícilmente están a un nivel 
de competencia con el índice de exportación que se tiene hacia Estados Unidos. 
 
México exportó un millón 580 mil autos durante el año pasado cuyos principales destinos 
fueron Estados Unidos, Alemania, Canadá, Brasil, Argentina, Perú, Rusia, Chile, Colombia y 
Uruguay. 
 
Otro aspecto importante dentro de este entorno son los autos chocolate, pues generan 
desempleo y afectaciones económicas.  Expertos en el sector automotriz comentan que 
por cada vehículo importado de forma ilegal a territorio mexicano se pierde un empleo,  
también afecta la economía de los estados y municipios del país; ya que no pagan 
contribuciones de derechos vehiculares. 
 
Los propietarios de estos vehículos cuentan con la alternativa de entrar a la legalidad, 
acudiendo a la Secretaría de Hacienda y Crédito Público (SHCP) para regularizar la 
importación de sus vehículos y con sello adquirir placas para circular dentro de la ley. 
 
 

                                                 
2
 Fuente: AMIA (Asociación Mexicana de la Industria Automotriz). 
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La Secretaría de Gobernación (SG) se pronunció a favor de la prohibición de que los autos 
chocolate circulen sin placas y que porten permisos para conducir emitidos por otra 
entidad federativa, ya que esto forma parte de las acciones que se están realizando para 
mejorar la seguridad pública del país. 
 
Se tiene detectado que crecerá la venta de vehículos ligeros pues se prevé que las ventas 
de autos y camiones ligeros crecerán entre el 4 y 5 % durante este año, alcanzando así 
entre los 78 y 79 millones de unidades aproximadamente, esto según un estudio realizado 
por expertos de la industria del automóvil con datos de la AMIA3.         
 
Todo parece indicar que las ventas y la producción de automóviles crecerán aún más el 
próximo año, pero existe una gran preocupación por la afectación que puede tener sobre 
los consumidores la crisis de deuda Europea. 
 
También se ha detectado un crecimiento del 10% en el comercio de los vehículos, pues en 
noviembre pasado se registró un crecimiento de casi 19% en el comercio de vehículos: los 
compactos aumentaron 11.7% con 2 mil 418 unidades más, los autos de lujo crecieron 
23.5% con 756 vehículos adicionales, los autos deportivos registraron 65.6% con 314 
unidades de más y los autos de usos múltiples crecieron 8.3% con mil 274 automotores 
adicionales. 
 
Las ventas acumuladas del año pasado crecieron un 10.4% en comparación con el mismo 
periodo del año 2010, vendiendo así 790 mil 190 vehículos, lo que equivale a 74 mil 725 
unidades más. 
   
Por el contrario el segmento de camiones ligeros  en el mismo periodo disminuyo 6.2% con 
8 mil 132 unidades menos que en el 2010. 
 
Por último cabe mencionar que la producción y la exportación automotriz obtuvieron 
cifras record, en 2011 cerró el año con 2.5 millones de unidades fabricadas y 2.1 millones 
exportadas. 
 
Existen grandes retos dentro de la industria, pues el 2012 representa una prueba de fuego 
para las economías de todo el mundo, ante diversos riesgos que podrían colocar en jaque 
el orden mundial con la crisis europea, o la desaceleración en Estados Unidos, pruebas de 
fuego para las automotrices. 
 
Aunque hay retos externos, este año, la economía mexicana está sólida y anclada. Si 
consideramos que el mercado de autos en México continuará creciendo moderadamente y 
sólo hasta 2014, se alcanzará la cifra del millón de unidades.  
 
 

                                                 
3
 Fuente: AMIA (Asociación Mexicana de la Industria Automotriz). 
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La economía y la situación del país están permitiendo que los clientes se acerquen a las 
marcas automotrices, aunque aún se mantienen ciertas dudas sobre los temas de 
financiamiento, por lo que no hay un gran despegue en la venta de autos.  Es notorio que 
seguirá habiendo crecimiento para 2012, en cuanto al mercado automotriz en México, sin 
embargo, éste será más conservador y sustentable con respecto a 2011.   
 
Para este año la apuesta por las marcas en el mercado mexicano buscará la atención de 
aquellos que podrán acceder a un auto nuevo, colores, innovación, tecnología, modelo y 
equipamiento pasará por la venta de los consumidores mexicanos. 
 
Las marcas están más preocupadas por opciones en el mercado de ahorro de combustible 
y energías alternativas, Mazda ofrecerá este año en México, tecnología denominada 
Skyactiv que dará a los clientes 30% de ahorro de combustibles. 
 
Esta tecnología modifica trenes motrices, motores, transmisiones, carrocería y chasis, 
mejorando la eficiencia del manejo, reduciendo el peso de los vehículos y manteniendo la 
diversión en el manejo. Esta tecnología que será introducida en nuestro país a través de la 
CX-5 será integrada en todo el portafolio de productos Mazda que se comercialicen en el 
país. 
 
BMW trabaja para ofrecer este 2012 un portafolio de productos que marcarán tendencia, 
como es el crecimiento de vehículos de combustión con tecnologías de punta creando 
nuevas herramientas en vehículos de combustible alterno. Pilares como EfficientDynamics 
hacen que los vehículos BMW puedan ahorrar combustible y contaminar menos. 
 
Por otro lado, con ConnectedDrive da un paso adelante en tecnología “en materia de 
conectividad estamos integrando sistemas para que el conductor y el resto de los 
pasajeros puedan hacer uso de Internet desde el vehículo, leer correos electrónicos en la 
pantalla, recibidos a través del teléfono inteligente; así como utilizar diversos servicios 
relacionados con la navegación y el entretenimiento”, señala Gerd Dressler, director de 
BMW Group México. 
 
Este 2012 se espera que la industria pueda colocar más de 900 mil unidades entre diversos 
segmentos de mercado, pero los retos siguen siendo los mismos que hace años: la falta de 
incentivos de parte del gobierno para impulsar de una vez por todas el mercado interno. 
 
En nuestro país los indicadores automotrices, si bien es cierto que son positivos para las 
exportaciones y la producción, reflejan una venta en el mercado interno que no ha logrado 
recuperarse de los efectos de la crisis. Además, se encuentra muy por debajo de los niveles 
en los que México debería estar.  
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El Financiamiento Automotriz en México Situación Actual  
 
Este año, los distribuidores de autos tienen claro que el financiamiento es la salida para 
mantener y acelerar el mercado mexicano. 
 
Las alemanas Mercedes-Benz y BMW desde hace varios años han desarrollado su brazo 
económico propio para ofrecer financiamiento a sus compradores logrando un éxito. 
 
Un ejemplo es Daimler Financial Services México, que en el primer trimestre del año 
apareció como la financiera cautiva número uno, en el segmento de vehículos, con una 
participación de mercado de 38%: diez puntos arriba que su rival más cercano. 
 
Por su parte, BMW Financial, desde 2006, destino 175 millones de pesos a fortalecer esta 
área para operar como Sociedad Financiera de Objeto Limitado (Sofol), para darle un 
impulso al mercado. 
 
Una parte importante del financiamiento lo capitalizan los bancos, que en los últimos años 
han aumentado su capital, sin embargo, la ventaja de la Sofol es la posibilidad de acceder a 
recursos más baratos mediante la emisión de deuda en el mercado de valores. 
 
Por lo pronto, más de treinta marcas de todo el mundo se disputarán un trozo del pastel 
de un mercado que finalizó el año pasado con la comercialización de 881,063 unidades, 
según estimaciones de la Asociación Mexicana de Distribuidores de Automotores (AMDA). 
 
Para 2012 se estima que la industria automotriz en México alcanzará 945,000 unidades, 
que significaría un incremento de 5% respecto al año pasado.  
 
Esto les permitiría continuar con un ritmo de recuperación, si bien lento, con expectativas 
positivas. 
 
Es importante mencionar que todavía estamos recuperándonos ante la crisis de años 
anteriores; aún no estamos al total de la recuperación, por ello, es importante seguir 
manteniendo estrategias para eliminar los obstáculos. 
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Mercado y Competencia: Financiamiento Automotriz en México 
 
El Análisis de Mercado, cumple con el objetivo de situarnos en el ambiente 
macroeconómico en el que se encuentra la empresa actualmente y su posicionamiento en 
el mercado respecto de sus competidores. 
 
Este Estudio de Mercado, es también una cuidadosa y objetiva labor de recopilación, 
anotación y análisis de datos acerca de los problemas vinculados con la comercialización 
del servicio que prestamos.  
 
Resulta necesario realizar previamente un análisis, para determinar cuál es la información  
que precisa recopilarse, anotarse y analizarse, en este caso los datos utilizados fueron 
tomados de los registros de metas mensuales del año 2011. 
  
El Análisis de Mercado abarca desde el marketing, entendido como el proceso de 
planificación y ejecución de la producción, fijación del precio, promoción y distribución de 
ideas, bienes y servicios, para crear intercambios que satisfagan objetivos individuales y de 
organización, hasta el estudio propiamente dicho del mercado, su comportamiento, así 
como de los consumidores y sus preferencias a la hora de adquirir el producto ofrecido por 
la empresa, en este caso Finanzia Auto Bancomer. 
 
Se realiza un análisis general de Finanzia Auto Bancomer, para continuar con el 
posicionamiento de cada una de las Alianzas Comerciales que son 4: Ford Credit, Honda, 
Suzuki y MultiMarca, estas 4 forman en su conjunto Finanzia Auto Bancomer. 
 
La cantidad máxima que los consumidores pertenecientes a un mercado estarían 
dispuestos a consumir es lo que se entiende como mercado potencial, el cual depende 
tanto del esfuerzo de marketing, las variables del entorno económico, el transcurso del 
tiempo como de la diversidad de producto existentes. 
 
Los mercados están formados por compradores, y estos difieren unos de otros en uno o 
más aspectos (deseos, recursos, localización geográfica, actitudes de compra y prácticas de 
compra), cualquiera de estas variables puede utilizarse para segmentar un mercado. 
 
El procedimiento de segmentación se compone de tres etapas: 
 

 Etapa de encuesta (localización de grupo de consumidores para analizar sus 
motivaciones, actitudes y comportamientos). 

 Etapa de análisis (aplicación de técnicas multivariantes para el estudio de los datos) 

 Etapa de perfil (cada segmento debe ser perfilado en términos de distinguir 
actitudes, comportamientos, características demográficas, psicológicas o hábitos 
de consumo) 
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Este procedimiento debe replicarse periódicamente, porque los segmentos de mercado 
cambian a lo largo del tiempo. 
 
Entendiendo como demanda el volumen total que sería adquirido de un producto por un 
grupo determinado de compradores, en un lugar y período de tiempo fijados con unas 
condiciones del entorno y esfuerzo comercial dados. La demanda se divide en tres 
dimensiones: 
 

 Dimensión producto o producto demandado. 

 Dimensión mercado o compradores del producto. 

 Dimensión temporal o periodo de tiempo en el que se cuantifica la cantidad de 
producto vendido.  

 
Es importante para la empresa conocer su cuota de mercado, entendiéndose como tal la 
parte de la demanda global que se dirige hacia una marca determinada, siendo la 
demanda global el conjunto total de productos adquiridos en un mercado definido, para 
unas condiciones económicas dadas y un presupuesto comercial establecido, es preciso 
pues concretar el producto, grupo de consumidores, ámbito geográfico, período de tiempo 
y condiciones comerciales en que se cuantifica dicha demanda global.  
 
Dos clases de factores influyen en la demanda, los factores controlables como esfuerzo de 
la empresa para vender el producto, Producto, Precio, Promoción y Distribución, conocido 
como las "4p" respondiendo a las correspondientes iniciales inglesas: Product, Price, 
Promotion, Place y también están los factores no controlables: amplitud y extensión del 
mercado (estructurales), situación económico social (coyunturales) y empresas 
competidoras (competencia). 
 
Ambiente General del Sector en el que Participa 

 
Comenzaremos por revisar el posicionamiento de la empresa dentro del segmento de las 
finacieras automotrices y para el análisis acotaremos el mercado a las 10 financieras de 
mayor importancia del país, estas son: Finanzia Auto Bancomer, N R Finance México, 
GMAC, VW Credit, Scotiabanck Inverlat, Banorte, Chrysler Services /Chryler, Toyota 
Financial Service, Auto Financiamiento Sicrea, y Auto Financiamiento Afasa. 
 
El gráfico 1, muestra claramente que el mercado esta lidereado por 2 financieras, BBVA 
Finanzia Auto Bancomer que abrió el año con una participación de mercado de 24.4% y 
cierra en diciembre como el líder del mercado con una participación del 21.8% y N R 
Finance Mexico que comenzó el 2011, con un 18.8%, sin embargo durante julio, agosto, 
septiembre y octubre se posiciono como el líder del mercado cayendo a una participación 
del 21.3% al cierre del año para situarse en el 2º lugar. 
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Muy por debajo de los líderes del mercado, se da una fuerte competencia entre 5 
financieras: General Motors A. Credit que cerro el año con un 9.5%, seguido de VW Credit 
con un 8.9%, a continuación Scotia Bannk Inverlat con el 8.4% y cerrando la pinza Banorte 
con el 8.1%, todo lo anterior se percibe de mejor manera en el gráfico No. 1. 
 
La parte baja de la tabla es disputada por Chrysler Services/Chrysler, que cerro el 2011 con 
una participación de mercado de 5.2%, seguido de Toyota Financial Service  con el 3.9% y 
los dos últimos Auto Financiamiento Sicrea con el 2.1% y Auto Financiamiento  
AFASA con el 1.8%, esto se puede ver claramente en el gráfico 1.   
 
Grafico 1

4
. 

Las 10 Financieras Automotrices más importantes de México. 

 

 
                                                 
4 Elaboración Propia con Base en el reporte anual de Resultados Finanzia Auto Bancomer 2011 y cifras 

reportadas por la AMIA (Asociación Mexicana de la Industria Automotriz). 
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Ahora que se ha analizado el posicionamiento en el mercado, respecto de las otras 
financieras, es importante revisar la participación de mercado que la empresa tiene dentro 
del segmento del Crédito de Auto Bancario. 
 
Este segmento lo podemos acotar a los 5 Bancos que más crédito de Auto otorgaron 
durante el 2011: Bancomer, Banorte IXE, BAM (Mi Banco), Banregio, ScotiaBank. 
 
El líder del mercado durante todo el 2011 fue Bancomer, sin embargo, es preocupante la 
notoria perdida de 30 puntos base que se da al cierre del año con un 54.1% de 
participación de mercado, esto se puede notar claramente en el gráfico 2. 
 
Banorte IXE y Scotia Bank, se pelean durante todo el año el 2º y 3er, lugar cerrando el año 
Scotia Bank en 2º lugar con 26.5%, muy arriba de Banorte IXE en tercero con un cierre en 
diciembre de 16.1%, el gráfico 2 muestra esto más claramente. 
 
Al final de la tabla se encuentran Banregio y BAM (Mi Banco) que cierran con 1.7% y 1.5% 
respectivamente. 
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Una vez concluido lo anterior, es necesario resaltar un detalle, Finanzia Auto Bancomer 
esta conformado por 4 unidades de negocio o alianzas comerciales: Ford Credit, Honda, 
Suzuki y Multimarca siendo Ford Credit la que mayor participación tiene de las 4, se 
analizara la última. 
 
El gráfico 3, hace notar que Ford Credit tiene un porcentaje de participación tan 
importante, que es posible medirla dentro de las mismas financieras sobre la que fue 
medida la Unidad de Negocio Completa.  Ford Credit se coloca dentro del 5º lugar de 10 
competidores en el mercado con un 8.5% de participación, por debajo de Bancomer 
mismo como unidad de negocio completa (Ford Credit, Honda, Suzuki y Multimarca) con 
un 21.7%, N R Finance México con el 20.9%, General Motors A. Credit con 9.5% y VW 
Credit con un 8.9%.  Le siguen a Ford Credit, Scotia Bank Inverat con una participación de 
8.4%, Banorte con el 8.1%, Chrysler Services /Chrysler 5.2%, Toyota Financial Services con 
el 3.9% y en último lugar del mercado  Autofinanciamiento Sicrea con el 2.1%, todo esto en 
el gráfico 3. 
 
Gráfico 3

6
. 

Ford Credit y su posición de Mercado respecto de las 10 Financieras Automotrices más importantes de 
México. 

 

                                                 
6 Elaboración Propia con Base en el reporte anual de Resultados Finanzia Auto Bancomer 2011 y cifras 

reportadas por la AMIA (Asociación Mexicana de la Industria Automotriz). 
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Es tan importante la participación de Ford Credit  en el mercado, que si analizamos 
Finanzia Auto Bancomer sin su participación como unidad de negocio, podemos notar la 
caída en la posición de mercado respecto de otras instituciones bancarias que otorgan 
créditos automotrices, esto se puede notar en  el gráfico 4. 
 
Por último, si analizamos a Ford Credit como financiera de casa de Ford Motor Company, 
respecto de los competidores que pretenden robarle créditos de los distribuidores Ford, 
podemos notar que realmente es mínimo el porcentaje de créditos que se desvían por 
otras financieras, es decir, del 100% de ventas a crédito que tuvo Ford Motor Company en 
México durante el 2011, Ford Credit (Bancomer) obtuvo un 87.7% al cierre del año sus 
competidores más cercanos Scotia Bank con un 5.5% de participación y Banorte con el 
5.2%, muy al final de la tabla, Banregio con 0.7%, BNP el 0.6% FinanMadrid con el 0.2% y 
al final BAM y Autosummit con 0.1% respectivamente.  El gráfico 5 muestra esto de 
manera clara, la escala aplicada es logarítmica para logra notar el efecto.                  
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El gráfico 6, permite ver la posición de la unidad de negocio Multimarca respecto de sus 2 
competidores más cercanos, desafortunadamente para la alianza Scotiabank Inverlat cerro 
el 2011 como líder con un 39.9% de participación de mercado Multimarca (Bancomer) 
quedo en segundo lugar con el 28.0%, mientras que Banorte queda muy cerca con el 
25.2%, los otros bancos solo representan el 6.8% de participación. 
 
El gráfico 7, muestra que si bien Honda se mantuvo como líder respecto de sus 
competidores, al cierre del año su participación es de 73% representando una caída de 720 
puntos Base, le sigue Scotiabank con el 19% y Banorte con el 6%. 
 
El Grafico 8, refleja la posición de la alianza Suzuki respecto de sus competidores como 
financiera de casa, aquí también notamos una caída de 30 puntos base cerrando el 2011 
en un 74.7% de participación seguidos por Scotiabank con un 21% y Banorte con el 3% de 
participación de mercado. 
 
Por último, se presenta el resúmen de este análisis de mercado a manera de cuadro. El 
Cuadro 1 muestra de manera muy puntual las caídas en puntos base que se tuvieron al 
cierre del 2011, lo que esto implicará en retos para el 2012 y da una amplia idea del 
posicionamiento que tiene la empresa dentro del sector como Finanzia Auto Bancomer y 
cada una de sus unidades de negocio o alianzas (Ford Credit, Honda, Suzuki y Multimarca)  
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Análisis FODA Finanzia Auto Bancomer 
 
Fortalezas 

 La Practicaja Bancomer, lo que permite al cliente efectuar sus pagos 24 hrs. al día 
los 365 días del año en caso de que requiera hacer pagos por problemas 
posteriores con su domiciliación. 

 Prestigio como la mejor y más grande Financiera de Autos en México. 

 Somos la Financiera de Casa de Ford, Honda y Suzuki. 

 El depósito al distribuidor es realizado el mismo día que la operación se formaliza. 

 Somos conocidos como la RED de ventas de mayor fuerza a nivel Banco. 
 
Oportunidades 
 

 Buscar ser la 1ª Opción siempre mencionada en cada una de las distribuidoras de 
nuestras alianzas. 

 Debemos de resolver el problema de las tarifas de Seguro, se recomienda manejar 
tiempo de respuesta no mayor a 3 hrs. para determinar las tarifas. 

 Los cotizadores deberán de ser actualizados constantemente para brindar un 
servicio competitivo. 

  Se sugiere no cobrar comisión por apertura en caso de ser repetitivo en cualquier 
producto o segmento. 

 Romper el Paradigma de Persona Moral en ciertos productos, ya que en la 
actualidad existen productos que no están atendidos por ninguna financiera. 

 Sería conveniente revisar los planes que tenemos para que, con base en la oferta 
de financiamientos podamos ofrecer algún plan realmente atractivo 
principalmente en cada una de nuestras alianzas. 

 Revisar el potencial real de cada uno de los distribuidores para que la exigencia sea 
acorde a sus capacidades. 

 
Debilidades 
 

 Tardanza en la respuesta (en ocasiones se vende la unidad que interesaba al cliente 
y después se da la aprobación). 

 Falta de planes atractivos. 

 Muchos condicionamientos para que se logren las aprobaciones de los créditos 
automotrices, estos de parte de nuestro departamento de Admisión y Análisis 
(principalmente en el porcentaje de enganche). 

 Extremadamente rígidos con la comprobación de ingresos.  

 Tardamos meses en pagar los incentivos a Distribuidores y Fuerza de ventas. 
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Amenazas 
 

 Imposible ignorar las tasas que nuestros competidores manejan, la que más nos 
roba clientes SCOTIA 11.90%. 

 Scotia paga 2 años de comisión por crédito a Distribuidor, en caso de ser seguro 
multianual paga la comisión total en una exhibición. 

 El vendedor no reconoce lealtad ni financiera de casa, su única motivación es el 
Beneficio Económico. 

 
Aunado al análisis anterior, a principios de Febrero’12, se hizo a través de los  D.A.M’s 
13una encuesta al total de los distribuidores que forman la red comercial, para saber los 
puntos de mejora que tenemos en Finanzia Auto Bancomer y salieron cosas muy valiosas, 
que si se toman como áreas de oportunidad y se realizan las mejoras al proceso o 
aplicativos correspondientes, tanto en el producto de Personas Físicas, como en el de 
Personas Morales nos permitirán cumplir los objetivos trazados para este año.  
 
En muchas de estas áreas de oportunidad, se está avanzando, pero hay otras que se 
pueden implementar fácilmente, las cuales enuncio a continuación. En general un 60% de 
los distribuidores nos califican bien y un 40% regular o mal, entre las principales 
oportunidades que tenemos: 
 
Cuadro 3

14
. 

Áreas de oportunidad Producto Personas Físicas.  

 

 

                                                 
13

 D.A.M.: Dealer Account Manager, Gerente de Ventas. 
14 Elaboración Propia con Base en la encuesta realizada en Febrero del 2012 a la totalidad de os 
Distribuidores que conforman la Red de Ventas. 
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Cuadro 4
15

. 
Áreas de oportunidad Producto Personas Morales.  

 
 
Cuadro 5

16
. 

Áreas de oportunidad Para Pago de Comisiones y Organización de Ferias y Eventos.  

 
 

                                                 
15 Elaboración Propia con Base en la encuesta realizada en Febrero del 2012 a la totalidad de os 

Distribuidores que conforman la Red de Ventas. 
16 Elaboración Propia con Base en la encuesta realizada en Febrero del 2012 a la totalidad de os 

Distribuidores que conforman la Red de Ventas. 
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Cuadro 6
17

. 
Cuadro Resumen: Áreas de Oportunidad.  

 

 
 
El cuadro resumen muestra la percepción que se tiene del servicio que presta la empresa, 
los resultados se presentan por División, ya que así está organizada actualmente la red de 
ventas.  La división Metro Norte es la que menos áreas de oportunidad tiene, pues 70% de 
los distribuidores en este tramo de control consideraron tener un excelente 
funcionamiento, Bajío, Norte y Occidente también obtuvieron resultados positivos en 
cuanto a su funcionamiento y servicio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
17 Elaboración Propia con Base en la encuesta realizada en Febrero del 2012 a la totalidad de los 

Distribuidores que conforman la Red de Ventas. 
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Lineamientos Estratégicos 
 
Acciones a Corto Plazo 
 
Como una de las primeras acciones a corto plazo aplicables al 1º trimestre del año, es el 
impulso de nuevos productos, esto será una palanca para lograr captar otros segmentos 
del mercado. 
 

 Año de seguro  gratis. 

 Leasing. 

 Lanzamiento del Producto de Seminuevos FORD.  

 Investigaciones físicas. 

 Multi Opción o similar. 

 Cambio de aseguradora u opción a otras aseguradoras. 

 Garantía extendida. 
 
Destaca el punto que se refiere al producto de Seminuevos, por que este será retomado 
más adelante, como una de las acciones a largo plazo que habrían de implementarse, pues 
si bien es concebido como acción a corto plazo en la idealización y decisión de impulsarlo, 
su implementación requiere de afinar varios puntos, mismos que serán tocados de forma 
concreta en un posterior análisis. 
 
Otras acciones a corto plazo que se pueden implementar durante el primer trimestre del 
año y que pueden dar resultados inmediatos son: 
 

 Juntas de los D.A.M.’s  de todas nuestras alianzas con la fuerza de ventas, para que 
informen del objetivo trimestral y conozcan perfectamente la meta individual a la 
que deben de llegar. 

 Sintetizar y optimizar los procesos ya existentes, ya que algunos de estos 
desembocan en pérdidas de tiempo y recursos. 

 Materia POP que de impulso a cada uno de los productos y asegure la presencia de 
Finanzia Auto Bancomer, en todas las distribuidoras que conforman la red de 
ventas distribuidas en 8 divisiones en el país. 

 Manejar una Meta para cada uno de los productos y los socios, pues hacerlo de 
manera global no facilita la gestión comercial de cada producto. 

 Capacitación a los D.A.M.'s y Asesores de todas las alianzas en cada uno de los 
productos y planes de comercialización actuales, ya que solo un amplio 
conocimiento del producto asegura una mejor gestión comercial. 

 Visitas espontaneas de auditoría a los Pisos de todas las distribuidoras que 
conforman la red de ventas distribuidas en 8 divisiones que actualmente rigen el 
país 

 Los cotizadores deberán de ser actualizados constantemente para brindar un 
servicio competitivo. 
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Acciones a Mediano Plazo 
 
Planes Operativos 
 
Estos planes u acciones serán aplicables entre el 2º y 3º trimestre del año, están 
completamente enfocados a optimizar los procesos actuales tanto internos como 
externos, algunas de estas acciones están enfocadas a la Gestión Comercial o supervisión 
de los equipos de trabajo, algunas otras se enfocan a hacer cambios en la estructura 
organizacional y otras cuantas a la reducción y optimización de los recursos de la empresa. 
 
En concreto las 3 acciones aplicables en el 2º y 3º trimestre del 2012 son las siguientes: 
 

a) Implementación de un Nuevo Modelo de Gestión Comercial enfocado al D.A.M. 
b) Reorganización de la RED de Ventas a Nivel Nacional. 
c) Cambiar el Modelo de Pagos de Comisiones y Bonos hacia la RED de Ventas. 

 
Implementación de un Nuevo Modelo de Gestión Comercial. 
 
Muy claro es que los sistemas de producción ideados por los grandes industriales Taylor, 
Ford y tiempo después el de Toyota están enfocados principalmente a aquellas empresas 
que se dedican a la producción de bienes y no tanto a la de servicios, sin embargo, un 
análisis de sus aportaciones más significativas puede ayudar en la implementación de 
acciones a mediano plazo. 
 
Por ejemplo, si hablamos de implementar un nuevo modelo de gestión comercial dirigido 
a los D.A.M’s, podemos aterrizar a esta iniciativa las aportaciones más significativas que 
nos dio el Taylorismo. 
 
Una de las principales aportaciones son elementos de regularidad y disciplina que Taylor 
introduce con su modelo de producción, de hecho su contribución histórica fue 
precisamente doblegar al obrero de oficio mediante la instalación de leyes y normas 
patronales.  No podemos dejar de lado la idea que Taylor manifestó como una necesidad, 
esta fue la introducción de métodos organizativos con fundamentos científicos, esto no es 
más que la organización científica del trabajo, aunado a esto procedió a la estandarización 
de la maquinaria para reajustar los tiempos asignados en la producción18. 
 
Se tomarán 3 conceptos Taylorianos como premisas y base para el planteamiento del 
nuevo modelo de gestión comercial dirigido hacia los D.A.M.s, la implementación de 
regularidad y disciplina junto con la medición de tiempos asignados en la producción o lo 

                                                 

18 Coriat, Benjamín, El taller y el cronómetro. Ensayo sobre el taylorismo, el fordismo y la producción en masa, 

México, Siglo XXI Editores, 2000. 
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que es conocido actualmente como tiempo de respuesta o nivel de servicio, también es 
imposible dejar de lado la implementación de métodos organizativos con fundamento 
científico. 
 
 El nuevo modelo de gestión para los D.A.M.’s, organiza una gran cantidad de información y 
la presenta en un formato compacto que permite direccionar la estrategia comercial para 
el mes que comienza, resulta novedoso y práctico pues en una sola vista muestra cómo 
debe atender su tramo de control cada uno de los gerentes de ventas y nos permite como 
gestores de equipo, mantener una supervisión puntual sobre su actividad, por último 
facilita la medición en los niveles de servicio, para determinar si estos son los óptimos o es 
detectada algún área de oportunidad. 
 
Cuadro 7

19
. 

Tablero de Control del Nuevo Reporte de Gestión Comercial.  

 
 
El cuadro 7, muestra el tablero de control del reporte, esta diseñado de forma dinámica y 
con semiautomatizaciones, que permiten al supervisor de ventas, tener al alcance la 
información de los 17 D.A.M.’s  Ford que a su vez se agrupan en 8 Divisiones, que son la 
forma de organización estructural que actualmente prevalece en la empresa,  nos lleva a 
una pantalla que muestra la estrategia personalizada para cada uno de los tramos de 
control.  Más adelante en el capítulo 3, se explicará a detalle la estructura organizacional 
de la empresa y dentro de esta como se conforma cada una de las Divisiones, sin embargo 
se hace esta mención pues son solo 17 los D.A.M’s Ford en los que están repartidos el total 
de las distribuidoras del país, estos no son la totalidad de nuestros gerentes de ventas. 
 
 
                                                 
19 Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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Imagen 1
20

. 

 

 
 
La imagen 1 describe la estrategia que el D.A.M. debe de seguir para alcanzar la meta.  Lo 
primero son los 3 bloques de acción en los que debe basar y priorizar su gestión comercial, 
estos son los siguientes:  
 

 1º Bloque de Distribuidores – Acción Inmediata, se da esta indicación cuando un 
distribuidor cae en niveles de colocación comercial (venta) y en Share 
(participación de mercado), acciones inmediatas y concretas como visita presencial 
del gerente, juntas con la fuerza de ventas, reforzamiento de productos, entre 
otros.  
 

 2º Bloque de Distribuidores – Ataque por Share, esta instrucción se da cuando 
algún distribuidor cae en participación de mercado de forma alarmante, 
invariablemente el D.A.M. tiene que realizar visorias inmediatas, visitas a los 
dueños de los distribuidores autorizados, en concreto la presencia es lo único que 
puede revertir esta caída. 
 
 

 3º Bloque de Distribuidores – Ataque por Colocación, esta instrucción se da cuando 
se ha detectado una caída en los niveles de colocación comercial de un distribuidor, 
campañas, publicidad, planes especiales ayudan a revertir esta situación. 
 
 
 
 
 

                                                 
20  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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Imagen 2

21
. 

 

 
 
Una vez que se le indica al D.A.M. la prioridad con la que deben de atender sus 
distribuidoras, se le exige puntual seguimiento de la actividad comercial, la segunda parte 
que es mostrada en la imagen 2 cumple ese propósito, pues se presentan a manera de lista 
el tramo de control, la colocación comercial alcanzada el mes anterior y el resultado del 
mes que corre.  
 
Para priorizar los distribuidores, se despliega un índice de Importancia de la Agencia, en su 
construcción se consideran como variables el Promedio de Ventas del distribuidor durante 
el 2011, el valor por asesor que se da por tener una asesor trabajando en esta agencia, se 
asignó un valor de 0, 5 y 10, 0 si no cuenta con asesor, 5 si el asesor solo visita el 
distribuidor determinados días pero no está de fijo y 10 cuando el asesor esta de fijo ahí, 
también fue considerado el valor político del distribuidor, de igual forma un valor de 0 
cuando es nula la presión que puede ejercer dado su dueño, 5 si el dueño tiene ya cierto 
peso dentro de la asociación de distribuidores Ford, y 10 cuando el dueño ya es un 
miembro activo del a asociación, por último también se tomó en cuenta el Share promedio 
durante el año 2011.  Esta parte del reporte asegura un seguimiento diario de las ventas 
contrastando con el mes anterior, todo bajo la premisa de que debe existir crecimiento 
mes a mes. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
21  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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Imagen 3
22

. 
 

 
 

La imagen 3 es una forma de seguimiento diferente pues esta muestra la meta total (en 
este ejemplo: Meta Enero) en colocación para el mes que corre, la Meta Acumulada del 
mes que es número de ventas colocadas que ya debieron de ser alcanzadas según el día 
hábil que corre (en el ejemplo de la imagen 3 Meta Enero y Meta Acum. Enero son iguales 
pues el reporte corresponde al último día del mes).  Esta parte también contrasta el dato 
de colocación comercial al día y Meta Acumulada, el resultado es presentado en la 
columna Diferencia, los colores verdes marcan resultados por arriba de la meta, los rojos 
marcan aquellas distribuidoras que se quedaron cortos en la obtención del resultado. La 
última columna arroja el Dato del número de operaciones Aprobadas no Compradas que 
aún no han sido formalizadas, es de decir, en ocasiones los créditos se aprueban y no se 
formalizan, es decir falta que el cliente firme el contrato y se le entregue el auto, es 
imprescindible que el D.A.M gestione su equipo de trabajo llevando el número de 
Aprobadas No Compradas a 0.    
 

Imagen 4
23

. 
 

 
 

                                                 
22  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
23  Elaboración Propia con Base en la actividad requerida a cada DAM para el mes de Enero. 
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La imagen 4, es la última parte de la estrategia y permite tener un control total sobre las 
visitas que el D.A.M. deberá programar y atender durante el mes. 
 
En resumen, el Nuevo Reporte de Gestión Comercial presenta de manera concreta toda la 
estrategia que el gerente de ventas  debe seguir durante el mes para asegurar el 100% de 
cumplimiento del objetivo, las 4 etapas en las que se presenta la estrategia es muy 
innovadora para la institución pues para compilar esta información se tendrían que utilizar 
3 bases de datos y 4 reportes.  El cuadró 8 deja ver como es el reporte y como presenta las 
4 etapas en una sola vista. 
 
Cuadro 8

24
. 

Reporte de Gestión Comercial – Estrategia Personalizada.  

 
 

 
 
 

                                                 
24  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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Reorganización de la RED de Ventas a Nivel Nacional 
 
   
Esta iniciativa busca una mejora en la calidad en el proceso que manejamos, se revisaron 
las principales aportaciones que se han hecho en temas de calidad y se detectó lo 
siguiente. 
 
Deming vivió la evolución de la calidad en Japón y de esta experiencia desarrollo sus 14 
puntos para que la administración lleve a la empresa a una posición de productividad. Se 
instituyo el premio Deming en 1983 y desarrollo las 7 enfermedades mortales. Crosby 
propuso el programa de 14 pasos llamado cero defectos. La calidad está basada en 4 
principios: La calidad es cumplir los requisitos, el sistema de calidad es la prevención, el 
estándar de realización es cero defectos y la medida de la calidad es el precio del 
incumplimiento.  Feigenbaum introdujo la frase control de calidad total. Su idea de calidad 
es que es un modo de vida corporativa, un modo de administrar una organización e 
involucra la puesta en marcha.  Juran enuncio la administración de calidad. Se basa en lo 
que llama la trilogía de Juran: planear, controlar y mejorar la calidad.  Ishikawa fue el 
primer autor que trato de destacar las diferencias entre los estilos de administración 
japoneses y occidentales, su hipótesis principal fue diferentes características culturales en 
ambas sociedades, sus principales ideas se encuentran en su libro: Que es el control total 
de calidad25. 
 
Sin duda alguna todos tienen aportaciones interesantes, en este caso la de Juran sirve para 
aterrizar esta idea, pues su concepción de calidad es presentada como una  trilogía: 
planear, controlar y mejorar establece el razonamiento de que tramos de control más 
pequeños permitirán gestionar de manera más cercana, para que cada Jefe Divisional 
pueda planear de manera adecuada su actividad en el mes, de preferencia visitando el 
100% de los distribuidores que se encuentran en su división, de esta manera podrá tener 
mayor control sobre el proceso y de ahí mejorarlo obteniendo un incremento en la calidad 
total del mismo. 
 
Actualmente Finanzia Auto Bancomer está formado por 8 divisiones, Bajío, Metro Norte, 
Metro Sur, Occidente, Norte, Noreste, Sur y Sureste en las cuales se reparte el 100% de los 
distribuidores de las 4 diferentes alianzas que manejamos, Ford, Honda, Suzuki y 
Multimarca, así mismo en estas divisiones, se encuentra repartida el 100% de las personas 
que laboran en la empresa, cada tramo de control tiene como responsable a un Jefe 
Divisional quien se encarga de la gestión comercial y administrativa. 
  
Para lograr tramos de control más pequeños, pero de mayor calidad en el proceso y por 
ende mejores resultados en cuanto gestión comercial y administrativa, propongo 
aumentar el número de divisiones a 10, sumándose a las anteriormente mencionadas 
Estado de México y Jalisco.  

                                                 
25

 Prat Bartés Albert, Control y Mejora de la Calidad, Cap. 2.  
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Para esto se debe analizar el porcentaje de participación en colocación comercial que tiene 
cada uno de los estados de la república mexicana durante el 2011, en relación a las 
distribuidoras que se encuentran situadas ahí, también debe considerarse en cuenta el 
porcentaje de distribuidoras asignadas a cada estado, pues la idea es lograr una 
reorganización lo más equilibrada posible, sin destruir por completo la estructura actual, 
con lo anterior se visualiza que una propuesta muy agresiva podría no resultar, pues esto 
seguramente sería más tardado y complicado de llevar a la práctica.   
 
El cuadro 9 muestra el resultado del análisis y la imagen 5 nos muestra gráficamente el 
cómo están formadas geográficamente las divisiones hoy. 
 
 
Cuadro 9

26
. 

Participación de la Colocación Comercial y Distribución de Agencias por Estado.  

 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
26  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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Imagen 5
27

. 
Distribución actual de las 8 Divisiones en Finanzia Auto Bancomer.  

 

                                                 
27  Elaboración Propia con Base en la distribución actual de Finanzia Auto Bancomer. 
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Con los resultados del análisis, se armó la propuesta de incrementar el número de 
divisiones, con especial cuidado en no hacer cambios que impliquen recorridos muy 
grandes para el divisional y sobre todo que los porcentajes, tanto de colocación comercial 
como de distribución de agencias quedaran para todas las divisiones en un rango de entre 
10 y 15 %, esto se ve en el cuadro 10.  
 
 
Cuadro 10

28
. 

Redistribución de la Participación de la Colocación Comercial y Distribución de Agencias por Estado.  

 

 
 
 
 

La imagen 6, muestra cómo quedará geográficamente organizado Finanzia Auto Bancomer 
con sus ahora 10 divisiones, esto generara en automático tramos de control más pequeños 
que le darán al jefe divisional la oportunidad de visitar cada una de las distribuidoras que 
forman su división, la gestión administrativa también será mejor controlada pues  
disminuye el número de personas que forman los equipos de trabajo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
28  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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Imagen 6

29
. 

Reorganización de las Divisiones en Finanzia Auto Bancomer.  

 

 
 

                                                 
29  Elaboración Propia con Base en la distribución actual de Finanzia Auto Bancomer. 
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Cambio al Modelo de Pagos de Comisiones y Bonos hacia la RED de Ventas. 
 
En estos momentos en que las grandes empresas intentan bajar los salarios, para 
mantener sus beneficios y los dirigentes sindicales aceptan esto como un mal menor, es 
muy positivo leer libros como Salario, Precio y Ganancia, en el que Marx responde a las 
ideas de Weston, miembro del Consejo de la Internacional, que defendía cosas tales como 
que el aumento de los salarios no mejoraba la situación de los obreros y que las 
actividades de las tradeunions (primeras formaciones del movimiento obrero inglés) eran 
perniciosas. Armado con las teorías, también erróneas de que el volumen de la producción 
nacional de un país es una cosa fija y que la suma de los salarios reales medido por la 
cantidad de mercancías que puede ser comprado con ellos también lo es, además de decir 
que hay un volumen fijo de los medios de pago en cada país, Weston argumentaba que la 
subida de los salarios implicaba siempre una subida del precio de las mercancías y que al 
final los obreros no aumentaban su poder adquisitivo. 
 
Uno tras otro Marx va respondiendo a todos los argumentos que eran presentados por 
Weston que, a fin de cuentas, no eran otros que los argumentos de la burguesía por muy 
radicales que los presentara. Marx explica: "el capitalista pugna constantemente por 
reducir los salarios a su mínimo físico y prolongar la jornada de trabajo a su máximo físico, 
mientras que el obrero presiona siempre en el sentido contrario"30. ¿No es esto lo que 
ocurre en todas las empresas, en todos los trabajos? Y esto es así debido a la idea 
desarrollada también por Marx de que la fuerza de trabajo de cada obrero, (el trabajo de 
cada obrero en su fábrica), es también una mercancía que el propio obrero vende sobre la 
base de las mismas leyes de la oferta y la demanda. Sin embargo, es una mercancía 
especial porque el trabajador debido a su capacidad para organizarse y luchar, puede 
conseguir que le paguen más por ella. Y si la burguesía acepta la ley de la oferta y la 
demanda como única ley del capitalismo, la clase obrera no tiene porqué acatar la 
reducción salarial y menos en tiempos de crisis como la actual. 
 
Bajo el argumento anterior se pretende incrementar el salario de los D.A.M.’s, pero la idea 
no es solo aumentarlo sino también convertirlo en un motivador, es decir, el salario del 
D.A.M, será una palanca que ayude a empujar hacia el objetivo trazado pues como bien 
menciona Marx y conceptualizándolo en nuestros tiempos cada uno de nuestros 
colaboradores está interesado en elevar su calidad de vida y con el nuevo modelo de pagos 
aseguramos que esto se de, claro todo con base en su buen desempeño. 
 
Es importante explicar primero el modelo actual para detectar sus áreas de oportunidad, 
después en análisis pertinente que de sustento sólido a la nueva propuesta para culminar 
con la presentación del nuevo modelo de pagos dirigido a los gerentes de ventas. 
 
 
 

                                                 
30

 Marx, Salario Precio y Ganancia, Londres 1898. 
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El modelo actual de pagos fue construido en función del Share o participación de mercado, 
y se basa en las siguientes reglas: 
 

 El salario base para el modelo actual es de $8, 500 mensuales. 

 El valor del crédito para las divisiones Metro Norte, Metro Sur y Occidente es de 
$30 y para el resto de $45. 

 Para tener derecho a cobrar Bono el 75% de los distribuidores asignados al D.A.M., 
deberá de tener un Share del 55%, es decir 55% de las ventas a crédito de las 
agencias asignadas al gerente deberán de ser realizadas por medio de Bancomer. 

 Una vez teniendo derecho al Bono, el monto de este dependía de % de 
participación de mercado global que el D.A.M consiguiera, la imagen 7 muestra el 
tabulador. 

 
Cuadro 11

31
. 

Tabulador del Modelo Actual de Pagos – Bono. 

 

Tabulador para Bonos. 

Metros y Occidente. Resto de las Divisiones. 

65% $60 65% $45 

60% $55 60% $40 

55% $45 55% $30 

 
Son varias las áreas de oportunidad que el modelo actual tiene, sin embargo la mayoría de 
ellas se encuentra desde su conceptualización, pues como se explico anteriormente está 
construido en función del Share, el problema radica en que este indicador no es confiable, 
lo anterior se describe de la siguiente manera. 
 
El Share nos indica que porcentaje de las ventas totales del distribuidor se facturó a crédito 
por medio de Bancomer, como el estudio de mercado demostró, la competencia lucha por 
ganar créditos de aquellas marcas en las que somos la financiera de casa, aunado a esto no 
todas las ventas de una agencia son a crédito, pues invariablemente hay clientes que 
compran los autos de contado.  El problema con este indicador se da al final de cada mes 
por que las agencias facturan más autos de los que realmente venden, es decir al llegar el 
fin de mes y verse lejos del objetivo en ventas trazado por su administración (recordemos 
que Bancomer solo les presta a los distribuidores el servicio del crédito como socio, los 
objetivos de venta de cada distribuidor los impone su propia administración y contienen 
ventas a crédito y de contado, nosotros solo determinamos para nuestra institución el 
objetivo en colocación del crédito) reportan ventas a la fabrica mayores a las que 
realmente realizaron en el mes y las hacen pasar como ventas de contado, estos 
incrementos son muy agresivos y afectan de manera negativa el Share y por ende el 
resultado de los D.A.M.’s. 

                                                 
31  Elaboración Propia. 
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Otro aspecto negativo del modelo es la inconformidad de división occidente en relación al 
pago de la comisión por crédito, la diferencia de pagar $30  como a las zonas 
metropolitanas y no $45 como al resto del interior no se explica, en el caso de las metros 
se entiende perfectamente pues el número de distribuidores es mucho mayor que 
cualquier división y por el volumen logran tener buenas remuneraciones económicas, pero 
occidente no tiene ese tamaño y se ve gravemente afectado por esto. 
 
Con lo anterior se deduce que la cantidad de D.A.M’s con derecho a cobro de Bono mes 
con mes es mínima, pues el Share siempre es afectado de manera negativa por las malas 
prácticas de los distribuidores y muy pocos gerentes lograban que el 70% de los 
distribuidores bajo su gestión terminaran con el indicador en positivo, de hecho puedo 
mencionar que el tabulador para incrementar el monto del bono (Cuadro 11) en muy 
contadas ocasiones fue considerado, pues la mayoría de las veces no se tiene derecho al 
cobro de Bono. 
 
Cuadro 12

32
. 

Modelo Actual de Pagos D.A.M’s. 

  

 
El cuadro 12, muestra cómo funciona el modelo y deja ver claramente las áreas de 
oportunidad del mismo, el ejemplo nos dice que son 5 los distribuidores que el gerente de 
ventas tiene bajo su cargo, el resultado a fin de mes arrojó que 4 de ellos lograron cerrar 
con un porcentaje mayor al 65% que es requerido, pero la regla indica que el 75% de sus 
distribuidores debería de lograrlo, si tiene 6 entonces 6 x 75% = 4.5 que al redondear sube 
a 5, de ahí que a pesar de tener un Share global del 76.96% no logre cobro de bono ese 
mes. 

                                                 
32  Elaboración Propia. 
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Lo mencionado en el párrafo anterior, ocasionaba que cada mes los bonos entraran en una 
etapa de reconsideración por la dirección general después de ser calculados, pues no se 
podía permitir que la Red simplemente no cobrara, pero a su vez esta reconsideración de 
bonos generaba mucha molestia e incertidumbre en algunos D.A.M.’s, si bien los criterios 
para reconsiderar estaban basados en estadística y proporciones numéricas exactas, era 
muy complicado explicarlo de forma detallada al personal, es decir no se daba una 
explicación concreta del cómo se calculaba el bono final. El cuadro 13 muestra el cálculo 
de los Bonos previo a la reconsideración, es muy notorio que solo el 17% de los D.A.M.’s 
logran cobrar bono dejando a la mayoría sin el, siendo que todos tienen un excelente 
resultados en colocación comercial. 
 
Cuadro 13

33
. 

Modelo Actual de Pagos D.A.M’s previo a la Reconsideración de los Bonos. 

 

 
 
El cuadro 14, muestra los cálculos efectuados anteriormente pero con el detalle de ya 
haber aplicado la reconsideración, como es notorio los bonos y cantidades totales de pago 
se incrementan, también es claramente notorio que no existe un factor multiplicador 
general, o un factor de ajuste común entre todos, lo que como ya fue mencionado causaba 
molestias entre los Gerentes de Ventas. 
 
 

                                                 
33  Elaboración Propia. 
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Cuadro 14
34

. 
Modelo Actual de Pagos D.A.M’s con Reconsideración de los Bonos. 

 

 
 

 
Ante lo anterior y en búsqueda de una solución integral, pues un ajuste a los parámetros 
del  modelo actual no serian suficientes, se propone generar un Nuevo Modelo de Pagos 
totalmente diferente, el reto era no incrementar el gasto por concepto de nominas, 
generar un modelo que fuera tan claro que cualquiera pudiera calcular en casa sus 
percepciones, lo que lo haría transparente y que no necesitara una reconsideración, es 
decir, el nuevo modelo sería justo, equitativo para todos y sin apreciaciones subjetivas. 
 
El primer paso fue determinar el monto promedio de pago de crédito, para esto se 
consideraron 2 meses (agosto y septiembre) con niveles de colocación comercial (ventas) 
muy similares, los resultados que el análisis arrojó es que el precio promedio ronda entre 
$66.50 para el mes de agosto y  $69.16 en septiembre, esto se ve claramente en el cuadro 
15. 
 
 

                                                 
34  Elaboración Propia. 
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Cuadro 15
35

. 
Modelo Actual de Pagos D.A.M’s con Reconsideración de los Bonos. 

 

 
 
 

Dado lo anterior, resulta como costo piso del crédito $60, también se elimina la diferencia 
en el monto del crédito en la división occidente para que solo metro norte y metro sur la 
mantengan, pues como ya se explicó el número de distribuidores y el volumen de 
colocación que estas dos divisiones presentan, es suficiente para generar buenos ingresos; 
para el interior de la república fue calculado un costo piso del crédito de $90. 
 
 
A diferencia del modelo actual este nuevo está construido en función del volumen de 
venta (colocación comercial) púes es lo que realmente le exigimos a los D.A.M’s y este 
indicador depende únicamente de su esfuerzo y gestión, incluso cada uno de ellos tiene 
meta mensual en colocación, con base en ese razonamiento se determina que el Bono 
estaría en función del % de meta en colocación comercial alcanzado. 
 

                                                 
35  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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También cambia el valor de la comisión, dado que fue determinado el valor del crédito en 
$60 para las zonas metropolitanas y $90 para el resto de la república el valor de la 
comisión en áreas metro será de $40 y para el resto de la república será de $60, en el 
modelo anterior los valores eran $35 y $45 respectivamente, todo lo anterior se ve de 
forma clara en el cuadro 16.   
 
Cuadro 16

36
. 

Nuevo Modelo de Pagos D.A.M’s – Parámetros. 

 

 
 
 
 
Una vez teniendo bien definidos los parámetros, se corrió el modelo para cada mes del 
2011 y se pudo comprobar que ya no es necesaria la reconsideración final a los bonos, 
pues en todos los casos el 90% de los D.A.M’s tienen derecho a cobro de bono dados sus 
resultados en colocación.  También se puede asegurar que el modelo es tan práctico y 
sencillo en su concepción que  cualquiera puede calcularlo con la tabla de parámetros que 
se mostró en el cuadro 15.   
 
El cuadro 17, muestra el ejemplo de uno de los meses que fueron simulados, en el ejemplo 
se puede notar claramente que a pesar de tener una meta muy grande el 100% de los 
gerentes lograron cobrar bono, los bonos se encuentran en un rango de entre $4000 y 
$9000, muy similar al modelo anterior, así que el objetivo de no incrementar el gasto es 
cumplido también. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
36  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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Cuadro 17
37

. 
Nuevo Modelo de Pagos D.A.M’s. 

 

 
 
 
Era importante asegurar que el nuevo modelo, no sea más caro para la empresa que el 
actual, así que ambos fueron comparados, para los cálculos se utilizó el mejor mes de 
ventas que se tuvo durante el 2011, los resultados arrojaron que el nuevo modelo realiza 
una mejor distribución del gasto total entre los gerentes que el anterior, con la cantidad de 
$694, 422 pues cada uno de los gerentes cobró de forma equilibrada, el modelo anterior 
tuvo cantidades ligeramente disparejas y representa un gasto de $759, 875. 
 
También cabe aclarar que al tener como parámetro la meta para la obtención de el bono 
los D.A.M’s, quedaran satisfechos de tener realmente en sus manos la posibilidad de 
mejores remuneraciones con base en su esfuerzo y gestión comercial, volviendo el salario 
un incentivo o palanca de empuje hacia la búsqueda de los objetivos trazados por la 
dirección general.  En conclusión, el nuevo modelo de pagos aplicable entre el 2º y 3º 
trimestre del año supera las áreas de oportunidad de su antecesor, y al mismo tiempo 
genera confianza a una de las piezas claves en la red de ventas, nuestros D.A.M.’s, las 
conclusiones se presentan en el cuadro 18 que corresponde al modelo actual y el 19 que a 
su vez resume el nuevo modelo. 
 

                                                 
37  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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Cuadro 18
38

. 
Modelo Actual de Pagos D.A.M’s. 

 

  
 
Cuadro 19

39
. 

Nuevo Modelo Actual de Pagos D.A.M’s. 

 

 
                                                 
38  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
39  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
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Acciones a Largo Plazo 
 
Estas acciones están fundamentadas en el análisis de los nuevos productos que podrían 
lanzarse al mercado, la iniciativa está considerada para su aplicación entre el tercer y 
cuarto  trimestre, la idea es impulsar un nuevo producto en el mercado a finales del año, 
pues durante ese periodo los presupuestos anuales invariablemente tienen que cumplirse 
y es muy común que se llegue a estas fechas con rezagos de los meses anteriores, dado lo 
anterior se realizó el análisis FODA para el producto de seminuevos Ford pues se detecta 
este como área de oportunidad, como sabemos, es necesario asegurar el cumplimiento del 
presupuesto y este segmento puede servirnos como palanca de empuje.  El análisis arrojo 
lo siguiente: 
 
FORTALEZAS SEMINUEVOS FORD 
 

 Somos la Financiera de Casa de FORD. 

 RED de Ventas Ford Credit con empeño en que el producto funcione. 

 Somos conocidos como la RED de ventas de mayor fuerza a nivel Banco. 
 
OPORTUNIDADES 
 

 Buscar ser la 1ª Opción siempre de cara al cliente 

 Asegurar un tiempo de respuesta con la documentación completa al 100% de 4 hrs. 
(Modelo actual de Garantía FORD). 

 De cara a nuestro proceso interno (Análisis, DM) darle el mismo peso y valor al 
mercado de seminuevos que al de unidades nuevas. (en promociones especiales 
estos créditos quedan rezagados por dar prioridad a los Nuevos que si son parte de 
la Promoción). 

 Empatar criterios entre nosotros, las aseguradoras y los Distribuidores en cuanto a 
Guías (Autométrica, EBC, entre otras) e incrementos en el Valor de las Unidades por 
bajos Kilometrajes. 

 Se sugiere no cobrar comisión por apertura en caso de ser repetitivo FORD CREDIT, 
FORD, o FINANZIA AUTO. 

 Se sugiere financiamiento para autos anteriores a 2007, siempre cuidando el riesgo 
crediticio, en estos casos enganches agresivos (50% o más dependiendo del valor 
del Auto y plazos de 12 a 18 meses). 

 Ampliar Plazos para financiar modelos 2007 en adelante.  
 
DEBILIDADES 
 

 Falta de planes atractivos de Ford Credit en seminuevos (planes a plazos menores 
que otros bancos). 

 Muchos condicionamientos (principalmente en el porcentaje de enganche). 

 Enganche mínimo del 35% y 50% para carga pesada. 

 Es requerida para el trámite y la compra la Factura Actual y la  Factura de Origen, 
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sin embargo no se dan de baja los No. de serie en automático una vez que el 
crédito ha sido pagado en su totalidad y entregada la factura al cliente, el tiempo 
de respuesta es de  hasta un día para solicitar la cancelación del Número de Serie y 
resolver el trámite del nuevo crédito del  auto seminuevo. 

 Extremadamente rígidos con la comprobación de ingresos esto nos afecta por el 
tipo de cliente para este segmento. 

 
 
AMENAZAS 
 

 La competencia paga 3% de comisión directa al Vendedor. 

 La competencia paga 2 años de comisión por crédito a Distribuidor, en caso de ser 
seguro multianual paga la comisión total en una exhibición. 

 El vendedor no reconoce lealtad ni financiera de casa, su única motivación es el 
Beneficio Económico. 

 
 
Dado lo que tenemos ¿cuáles son los Quick Hits que en este momento nos pueden dar 
resultados inmediatos y podemos ya aplicar?: 
 

 Juntas de los DAM’s FORD con la fuerza de ventas de Seminuevos (Gerentes y 
Vendedores) para revisión del proceso y las características de este producto. 

 Materia POP especialmente enfocado al segmento de seminuevos. 

 Manejar una Meta de Seminuevos, justo como se hace para Personas Morales. 

 Capacitación a los DAM's FORD y Asesores FORD en este tema pues es notorio el 
desconocimiento del producto (como se dio para Personas Morales). 

 
 
Los Quick Hits  indispensables para que esto funcione son 2: 
 

 Empatar criterios entre nosotros, las aseguradoras y los Distribuidores en cuanto a 
Guías (Autométrica, EBC, entre otras) e incrementos en el Valor de las Unidades por 
bajos Kilometrajes. 

 Los cotizadores deberán de ser actualizados constantemente para brindar un 
servicio competitivo. 

 
 
El análisis expuesto da la seguridad de que el producto funcionará, pues siendo 
conceptualizado para aplicarse entre el 3º y 4º trimestre del año, nos dará oportunidad de 
solucionar las áreas de oportunidad para salir al mercado con un producto bien definido 
que permita apretar el ritmo en la recta final del año.  
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Plan de Gastos 
 
El plan de gastos esta construido de manera trimestral, pues bajo esos períodos de tiempo 
se maneja cada uno de los aspectos de la empresa, el formato consiste en 4 cuadros el 20, 
21, 22 y 23, en los que se muestra el estimado de gastos para cada uno de ellos. 
 
 
Cuadro 20

40
. 

Relación Trimestral de Gastos.  Enero /Febrero / Marzo – 2012. 

 

   
 

 
 
 
 
 
 
 

                                                 
40  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer 

y los reportes de gastos del mismo año. 
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Cuadro 21
41

. 
Relación Trimestral de Gastos.  Abril / Mayo / Junio – 2012. 

 
Cuadro 22

42
. 

Relación Trimestral de Gastos.  Julio / Agosto / Septiembre – 2012. 

 
                                                 
41  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer. 
42  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer.  
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Cuadro 23
43

. 
Relación Trimestral de Gastos.  Octubre / Noviembre / Diciembre – 2012. 

 

 
 

Presupuesto de Ventas Finanzia Auto Bancomer 
 
El presupuesto de ventas para el año 2012, representa un reto, ya que se busca crecer un 
30% respecto del año pasado que en términos generales ha sido uno de los mejores, pues 
la colocación comercial alcanzó los 98, 000 créditos aproximadamente, así que para este 
año el presupuesto de ventas es de 133 536 créditos automotrices. 
 
El presupuesto es determinado por la Dirección General y este debe ser  distribuido en 
proporciones acorde a los niveles de colocación históricos de las agencias de auto y el 
número de ellas que hay por división, también es importante señalar que se presenta en 
forma general y se incluye el detalle de las alianzas comerciales anteriormente 
mencionadas, los cuadros 24, 25, 26, 27 y 28 muestran de forma clara el Presupuesto de 
Ventas Finanzia Auto Bancomer 2012.   
 
 

                                                 
43  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer 

y el reporte de gastos del mismo año. 
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Cuadro 24
44

. 
Presupuesto de Ventas Finanzia Auto Bancomer. Alianza FORD – 2012. 
 

 
 
Cuadro 25

45
. 

Presupuesto de Ventas Finanzia Auto Bancomer. Alianza HONDA – 2012. 

 

 
 
Cuadro 26

46
. 

Presupuesto de Ventas Finanzia Auto Bancomer. Alianza SUZUKI – 2012. 

 

                                                 
44  Elaboración Propia con Base en los presupuestos determinados por la Dirección General Finanzia Auto 

Bancomer.  
45  Elaboración Propia con Base en los presupuestos determinados por la Dirección General Finanzia Auto 

Bancomer. 
46  Elaboración Propia con Base en los presupuestos determinados por la Dirección General Finanzia Auto 

Bancomer. 
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                   Cuadro 27
47

. 
Presupuesto de Ventas Finanzia Auto Bancomer. Alianza MULTIMARCA – 2012. 
 

 
 
Cuadro 28

48
. 

Presupuesto de Ventas Finanzia Auto Bancomer 2012. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

                                                 
47  Elaboración Propia con Base en los presupuestos determinados por la Dirección General Finanzia Auto. 
48  Elaboración Propia con Base en los presupuestos determinados por la Dirección General Finanzia Auto 

Bancomer. 
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Organización y Recursos Humanos 
 
 
Giro 
 
Finanzia Auto Bancomer es la más grande financiera automotriz de México, por ende el 
giro es el crédito pero en su variante de financiamiento automotriz. 
 
 
Lema 
 
Lo Dijimos, lo Prometimos y lo Cumplimos… Adelante. 
 
 
Lineamientos Corporativos 
 
Nuestra misión marca es la Razón de ser de Finanzia Auto Bancomer y señala el camino a 
seguir por todos sus integrantes y unidades que la componen.   
   

 
Misión 

   
 
Mantener una amplia base de Clientes Satisfechos a través de la entrega de Servicios y 
Productos financieros de la más alta calidad en todos los puntos de negocio de la Red 
Comercial.  
 
 
Visión 
 
Nuestra visión marca el rumbo hacia donde se dirige la Finanzia Auto Bancomer y señala el 
camino a seguir por todos sus integrantes y unidades que la componen.  
 

 
Visión 

 
 
Ser considerada por nuestros clientes como la mejor Financiera Automotriz dentro del 
sector en México. 
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Valores 
 
El personal de Finanzia Auto se desempeña profesional y laboralmente como un equipo, 
basando su actuación en nuestro:   
 
Decálogo de Valores   
 

I. Constantemente pensamos qué quiere el cliente. Tenemos visión de mercado, no 
de producto o canal   

II. Todos apoyamos al que da la cara al cliente   
III. Tenemos un modelo de gestión y dirección que aplicamos estrictamente   
IV. Tenemos un modelo de distribución multicanal, donde la oficina es el canal básico 

de relación   
V. Nos sentimos orgullos de pertenecer a Bancomer y cuidamos la imagen de la 

institución   
VI. Nuestra idea de liderazgo no nos impide ver con respeto a la competencia y aplicar 

sus mejores prácticas   
VII. Nos expresamos con libertad, reconocemos las discrepancias y asumimos 

decisiones   
VIII. Nos proponemos metas ambiciosas y tenemos elementos necesarios para lograrlas   

IX. Conocemos muy bien a nuestra gente y tratamos de motivarla generando un buen 
ambiente de trabajo   

X. Elegimos nuestra actitud, estamos siempre disponibles y buscamos la sonrisa del 
cliente.  
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Organización Funcional de la Empresa 
 
 
Finanzia Auto Bancomer se organiza en las siguientes áreas. 
 
 
Dependientes de la Dirección General: 
 

 Red de Ventas. 

 Producto. 

 Decision Magnament. 

 Desarrollo de Negocios. 

 Admisión. 

 Compras. 
  
Dependientes de la Dirección de Producto: 
 

 FORD CREDIT. 

 HONDA CREDIT. 

 SUZUKI CREDIT. 

 CREDITO MULTIMARCA. 
 
Dependientes de la Dirección de Admisión: 
 

 Departamento de Personas Físicas. 

 Departamento de Personas Morales. 
 
Dependientes de la Dirección de la Red de Ventas. 
 

 División Bajío. 

 División Metro Norte. 

 División Metro Sur. 

 División Noreste. 

 División Norte. 

 División Occidente. 

 División Sur. 

 División Sureste. 
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Personas Clave en la  Institución (Análisis de Puestos) 
 
 
El catálogo de puestos tiene por objeto la descripción detallada de las actividades a realizar 
por cada una de las personas involucradas en el proceso de la empresa.  Éste se realiza con 
base en el organigrama de la empresa, y marca las obligaciones y responsabilidades de 
cada una de las personas clave de la institución. 
 
 
Director General 
 
Es el responsable de la unidad Finanzia Auto Bancomer, cada uno de los departamentos y 
su respectivo personal están bajo su gestión tanto comercial como administrativa, debe 
asegurar el correcto uso de los recursos, la correcta distribución del personal, la 
rentabilidad de la unidad y el cumplimiento de los objetivos marcados para la unidad. 
 
Reporta directamente a la Dirección General de la UCC Bancomer (Unidad de Crédito al 
Consumo). 
 
Director General de Área 
 
Responsable del funcionamiento de un área en específico (Admisión, Producto, Decision 
Magnament, Red de Ventas, Desarrollo de Negocios o Compras), están bajo su gestión 
cada una de las personas que forman la unidad tanto en su organización como en su 
crecimiento profesional.  
 
Debe asegurar la interacción adecuada del área que maneja con las demás, cuidando que 
los tiempos de respuesta sean los adecuados y respetando los flujos y acuerdos 
establecidos. 
 
Reporta directamente a la Dirección General Finanzia Auto Bancomer.  
 
Subdirector General de Área 
 
Corresponsable del área, esta principalmente enfocado a tareas de seguimiento e 
instalación de nuevos proyectos determinados por su director de área. Cubre a su superior 
(Director del Área) cuando este se ausenta. 
 
Debe asegurar que la instalación de los proyectos sea óptima, cuidando que las áreas 
involucradas estén de acuerdo en los tiempos y los flujos determinados. 
 
Reporta directamente al Director General del Área. 
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STAFF 
 
Responsable de la Gestión Comercial de los D.A.M.’s (Ford, Honda y Suzuki) y primer frente 
para ellos de cara a las áreas centrales ya anteriormente mencionadas.  Responsable 
también de la promoción del producto en cada alianza. 
 
Debe asegurar los resultados en colocación  comercial en corresponsabilidad con los Jefes 
Divisionales, así como la correcta instalación de nuevos productos y/o proyectos para la 
alianza que manejan. 
 
Reporta directamente al Sub Director de la Red de Ventas.  
 
 
 
Asesor 
 
Es la figura más común y numerosa dentro de la estructura de Finanzia Auto Bancomer, los 
asesores en general son responsables de ejecutar de manera impecable y con sentido de 
urgencia las instrucciones de su Director y/o Sub Director. 
 
Debe de asegurar que cada uno de los pedidos e instrucciones se ejecuten según lo 
indicado por sus superiores. 
 
Reporta directamente a Director y Sub Director del área en la que se encuentra asignado. 
 
 
 
Jefe Divisional 
 
Responsable total de una de las Divisiones que forman Finanzia Auto Bancomer, debe 
cuidar en corresponsabilidad con el STAFF central de la gestión comercial de los D.A.M’s 
Ford, Honda, Suzuki y a su vez gestiona los resultados junto al Jefe de promoción de 
negocios para Multimarca. 
 
Debe asegurar que cada uno de los segmentos comerciales ya antes mencionados cumpla 
con el objetivo marcado por la dirección general, así como uso correcto de los recursos, ya 
sean en materiales o capital asignados a su división. 
 
Reporta directamente a la Dirección de la Red de Ventas. 
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Jefe de Promoción de Negocio 
 
Responsable de los resultados en colocación comercial del segmento Multimarca y 
responsable de la gestión comercial de la plantilla de D.A.M’s y asesores que conforman la 
fuerza de ventas. 
 
Debe asegurar que el segmento cumpla con los objetivos comerciales marcados por la 
Dirección de la Red de Ventas para su división. 
 
Reporta directamente al Jefe Divisional.  
 
Apoyo Administrativo 
 
Responsable de brindar apoyo al Jefe Divisional y Jefe de Promoción de Negocios en tareas 
administrativas. 
 
Debe asegurar que todos los aspectos administrativos de la división sean cubiertos de 
forma óptima. 
 
Reporta directamente al Jefe Divisional. 
 
D.A.M (Ford, Honda, Suzuki y Multimarca) 
 
Responsable de la gestión comercial en los distribuidores de su segmento asignados a su 
división. 
 
Debe asegurar que las metas impuestas a su segmento y distribuidores sea cumplida al 
100%. 
 
Reporta directamente a Jefe Divisional, Jefe de Promoción de Negocio y Staff Central. 
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Flujo del Proceso Finanzia Auto Bancomer 
 
 
Para lograr un mayor entendimiento del proceso que tiene la otorgación del crédito 
automotriz en Finanzia Auto Bancomer presento el flujo que actualmente tenemos vigente 
en el cuadro 30. 
 
 
Cuadro 30

50
. 

Flujo del Proceso Finanzia Auto Bancomer 2012. 

 

 
 

                                                 
50  Elaboración Propia con Base en el flujo actual para el otorgamiento del Crédito Automotriz Finanzia 

Auto Bancomer. 
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Resumen Ejecutivo 
 
 
Finanzia Auto Bancomer, pertenece a la Unidad de Crédito al Consumo de Bancomer 
México, es la más grande financiera automotriz del país, por ende el giro es el crédito pero 
en su variante de financiamiento automotriz. 
 
La problemática a  la que nos enfrentamos este año es la caída del crédito automotriz en 
México, aunado al agresivo  presupuesto de Ventas marcado por la Dirección General de la 
empresa Finanzia Auto Bancomer, paradójicamente este año, los distribuidores de autos 
tienen claro que el financiamiento es la salida para mantener y acelerar el mercado 
mexicano. 
 
Nuestro modelo de negocio define la colocación de créditos automotrices enfocados a 
atender a cada uno de nuestros socios comerciales como nuestra principal fuente de 
ingresos. 
 
Actualmente somos líderes en el sector de las financieras automotrices en México, pues 
nuestra participación de mercado es de 21.7%, seguidos de nuestro competidor más 
cercano NR Finance Mexico con el 20.9%, el resto de nuestros competidores se encuentra 
en la parte inferior de la tabla de participación con segmentos de 9.5% al 1.8%, estos son: 
GMAC, VW Credit, Scotiabanck Inverlat, Banorte, Chrysler Services, Toyota Financial 
Services, Auto Financiamiento Sicrea y Auto Financiamiento Zapata. 
 
El presupuesto de ventas para el año 2012, representa un reto, pues se busca crecer un 
30% respecto del año pasado, que en términos generales ha sido uno de los mejores pues 
la colocación comercial alcanzo los 98, 000 créditos aproximadamente, así que para este 
año el presupuesto de ventas es de 133 536 créditos automotrices. 
 
Las alianzas comerciales son la ventaja competitiva, pues Financia es socio de las marcas 
Ford, Honda, Suzuki de las cuales somos financiera de casa, además contamos con nuestra 
Multimarca que permite generar créditos automotrices de cualquier marca del mercado. 
 
Se cuenta con herramientas que se proveen a nuestra fuerza de ventas, para ofrecer un 
servicio de alta calidad y eficiencia a nuestros distribuidores y clientes finales, hemos 
desarrollado  páginas WEB para atender cada uno de nuestros segmentos, estas páginas 
permiten tener control de cada una de las operaciones que se encuentran en tránsito en 
búsqueda de la formalización del crédito Automotriz. 
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Imagen 7
51

. 
Página WEB Finanzia Auto Bancomer. 

 
 
Imagen 8

52
. 

Página WEB Ford Credit Bancomer. 

 
 
 
 

                                                 
51  Imagen tomada de WEB: www.finanziaauto.com.mx/FinanziaWeb/finanzia/inicioLogin.do 
52

 Imagen tomada de la WEB: www.fordcreditmexico.com.mx/FinanziaWeb/fordCredit/inicioLogin.do. 
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Imagen 9
53

. 
Página WEB Honda Credit Bancomer. 

 
Imagen 10

54
. 

Página WEB Suzuki Credit Bancomer. 

 

 

                                                 
53  Imagen tomada de la WEB: www.globalcredit.com.mx/FinanziaWeb/global/inicioLogin.do 
54 Imagen tomada de la WEB: www.sukicredit.com.mx/FinanziaWeb/sukiCredit/inicioLogin.do 
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Análisis Financiero del Proyecto 
 
 
Precios Unitarios 
 
Más que un precio unitario fue necesario calcular el ingreso promedio en pesos por crédito 
colocado, esta será la metodología para llegar a la tabla de ingresos generales. 
 
Ingresos Generales  
 
El primer paso será determinar el ingreso promedio en pesos por cada crédito colocado.  
 
Para determinar esto se tomo como muestra la colocación comercial del mes de Enero 
2011, el cuadro 31 muestra los resultados de los cálculos, el ingreso promedio por crédito 
es de $164,479.00. 
 
 
Cuadro 31

55
. 

Ingreso Promedio por Crédito Colocado. 

 
 

 
 
Gastos Generales 
 
Para determinar los gastos generales se tomaran como referencia los resúmenes 
trimestrales presentados en el capítulo 2, en el apartado de plan de gastos. 
 
 
                                                 
55  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer 

y el reporte de gastos del mismo año. 
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El cuadro 32 muestra los resúmenes trimestrales de gastos, con eso se determinaron los 
costos fijos (Cf) por $  59, 284, 184.04 y los costos variables por (Cv) $ 67, 648, 146.05. 
Cuadro 32

56
. 

Resumen de Gastos Trimestrales. 

 

 
 
 
 
Punto de Equilibrio 
 
El punto de equilibrio de un servicio está dado por el volumen de ventas para el cual los 
ingresos totales se igualan a los costos totales.  Es decir el nivel de actividad en el cual no 
hay pérdidas ni ganancias. 
 
El cálculo del punto de equilibrio en unidades, se comienza definiendo por el costo fijo (Cf) 
que es la parte del costo total (Ct) que la empresa tendrá independientemente de su nivel 
de actividad.  Este tipo de costo lo tendrá la empresa aunque no esté produciendo nada, 
entre estos se puede mencionar los impuestos, los sueldos administrativos, entre otros. 
 
Para este ejercicio se tomó el resumen de gastos del cuadro 32.  El costo variable (Cv) es la 
parte del costo total que está en función de la cantidad (Q) de unidades producidas o de 
los servicios prestados.  Es decir a mayor nivel de actividad mayor costo variable. 
 
 

                                                 
56  Elaboración Propia con Base en los Archivos de Colocación Comercial 2011 de Finanzia Auto Bancomer 

y el reporte de gastos del mismo año. 
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Por otra parte el costo variable unitario (c) es el costo por cada unidad producida o por 
cada servicio prestado, este costo puede suponerse constante para cada unidad 
independientemente de la cantidad producida. 
 
Para determinar este se utilizara el resultado presentado en el cuadro 15 del capítulo 2, en 
donde se calculo el costo promedio por crédito y se tomara en cuenta el de menor monto. 
 
 

 
 
 
 
Aplicando la metodología del punto de equilibrio se obtiene lo siguiente: 
 
 
Q = _Cf__         =               _$59, 284, 184.04__          =   360.58                  
      Pu – Cv                      $ 164 479.00 - $66.05   
 
V = (Pu) (Q)      =            $ 164 479.00 * 360.58          =  $ 59, 307, 837.82     
 
Cvt =  (Cv) (Q)  =                 $66.05 * 360.58                = $ 23, 816.30 
 
CT = Cf + Cvt    =  $ 59, 284, 184.04 + $ 23, 816.30   = $ 59, 308, 000.34  
 
El cuadro 33 muestra los resultados de las cantidades de equilibrio. 
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Cuadro 33. 
Cantidades de Equilibrio. 

 

 
 
Con base en lo anterior podemos determinar que teniendo costos fijos por                      
$59, 284, 184.04, un costo variable promedio de $66.05 , un ingreso promedio por crédito 
de $ 164 479.00 tendríamos que situarnos en un nivel de colocación comercial de 360 
créditos por ingresos de $59, 307, 837.82 y un costo variable total de $23, 816.30 esto con 
un costo total de $59, 308,00.34, por lo que hemos encontrado las cantidades de 
equilibrio, que cabe mencionar que es muy por debajo de los objetivos anuales 
presentados en el presupuesto de ventas para el año 2012, esto se puede apreciar mejor 
en el Gráfico 9. 
 
Gráfico 9

57
. 

Punto de Equilibrio. 

 

 
 

                                                 
57

 Elaboración Propia con Base en los resultados de Punto de Equilibrio. 
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Grado de Apalancamiento Operativo 
 
El apalancamiento operativo es el grado en que una empresa o un proyecto están 
comprometidos con los costos fijos de la producción.  Una empresa que tenga un bajo 
nivel de costos fijos tendrá a su vez un bajo nivel de apalancamiento operativo.  Para el 
mejor aprovechamiento de los recursos financieros, el administrador de finanzas puede 
sugerir la mejor utilización del capital humano y de los costos fijos de la empresa.  Se trata 
de tomar ventaja de la organización de la empresa para producir más sin incrementar los 
costos fijos.  De tal forma que mayor producción represente un incremento en las 
utilidades de la empresa.  El apalancamiento operativo es una combinación de las ventas 
con sus gastos y costos variables, que determinen la contribución marginal, manteniendo 
los costos fijos sin variación. 

 
GAO = Contribución Marginal / Utilidad Operativa 

 
Recordar que uno de los supuestos básicos del GAO es considerar un determinado nivel de 
costos fijos como invariables.  Para la tesis se incluyo este ejercicio bajo el supuesto de que 
la empresa requiriera un préstamo de $ 5, 000, 000.00.  Los resultados se presentan en el 
cuadro 34.  
 
Cuadro 34. 
Grado de Apalancamiento Operativo. 

 

 
 
 
 
Grado de Apalancamiento Financiero 
 
El apalancamiento financiero se define como la capacidad de la empresa para poder 
contraer una deuda, regularmente para capital de trabajo, y tener un pago fijo por la 
misma y que esta permita seguir operando.  El apalancamiento financiero relaciona con el 
pago del crédito  y su efecto en la utilidad. 
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Cuadro 35. 
Grado de Apalancamiento Financiero. 

 

 
 
Grado de Apalancamiento Total 
 
El Apalancamiento total tiene la finalidad de buscar la mejor utilización de los costos fijos 
de la administración y del adecuado manejo del capital ajeno, proporcionando un 
crecimiento razonable a través de las ventas. 
 
Cuadro 36. 
Grado de Apalancamiento Total. 
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Análisis de los Estados Financieros 
 
La importancia de los estados financieros y la contabilidad radica en la necesidad de 
comprobar y justificar las inversiones y movimientos de la empresa debidamente, ya sean 
inversiones propias o de terceros, para que de esta manera se conozca a la perfección su 
manejo y sea posible cumplir con los compromisos adquiridos. 
 
Balance General 
 
El balance general o estado de posición financiera, es el principal estado financiero de una 
unidad económica, ya que nos muestra en un momento determinado la situación de la 
empresa, lo que tiene, y si esto ha sido aportado por los socios o ha sido prestado por 
terceros.   
 
Las cuentas que lo forman son, activo, que está compuesto por bienes y derechos que son 
propiedad de la unidad económica y a su vez se clasifica en circulante, fijo y diferido, el 
pasivo, que son las deudas que con el paso del tiempo se convierten en valor y que se han 
pagado por anticipado, por ellos se espera recibir un servicio aprovechable posteriormente 
como gastos de instalación, papelería y útiles, propaganda y publicidad, primas de seguros, 
patentes, rentas pagadas por anticipado e intereses pagados por anticipado, al igual que el 
activo se compone por circulante, fijo y diferido y el capital que está compuesto por el 
capital contable, que es la diferencia aritmética  entre el activo y el pasivo (neto) de una 
unidad económica, representa la inversión de sus accionistas o socios y consiste 
normalmente en sus aportaciones acumuladas; puede incluir algún otro tipo de superávit, 
como reevaluaciones  o donaciones.   
 
Estado de Resultados 
 
El estado de resultados también conocido como de pérdidas y ganancias, muestra el 
resultado de las operaciones de una unidad económica, a través del análisis del total de 
sus operaciones durante un periodo determinado, generalmente un año, y como se 
obtuvo uno u otro resultado, mientras que el balance general únicamente expone entre 
sus cuentas la utilidad, más no la forma en la que se ha obtenido, razón por la cual el 
estado de resultados se considera como un estado complementario del mismo.   
 
En el estado de resultados podemos observar los incrementos o decrementos en los 
recursos de la empresa, ya que muestra un resumen de los hechos significativos que 
originaron el aumento o disminución en el patrimonio de la unidad económica, durante el 
período al que se refiere. 
 
 
 
 
 



 

 

Financiamiento Automotriz en México.                             Página 98  

 

Razones Financieras 
 
El análisis e interpretación de los estados financieros consiste en el examen  y combinación 
de las diversas partidas del balance general y el estado de resultados de pérdidas y 
ganancias para sacar conclusiones de interés, referentes a la marcha del negocio. 
 
La importancia del análisis de los estados financieros, radica en que proporciona los 
elementos necesarios para evaluar la situación financiera y económica de una empresa o 
unidad económica, esta evaluación nos permite dirigir la toma de decisiones hacia el mejor 
aprovechamiento de los recursos disponibles, que permitan enfrentar situaciones difíciles, 
o aumentar su eficiencia, productividad u organización. 
 
El análisis financiero tiene un importante papel en la toma de decisiones, ya que de sus 
resultados dependerán las acciones a seguir acerca de la administración, la producción, 
entre otros.  Este tipo de decisiones buscan a través de la mejor utilización de los recursos 
maximizar las utilidades, y debe basarse en un análisis financiero correcto. 
 
Con el análisis de los estados financieros, se obtiene información precisa acerca de la 
situación de la unidad económica, con la cual es posible corregir oportunamente cualquier 
manejo equivoco que pudiese ocasionar situaciones desfavorables tanto a nivel financiero 
como administrativo. 
 
Este tipo de análisis pretende distinguir el origen de los elementos que los integran y 
prever las posibles modificaciones que en un futuro pudieran suceder con la finalidad de 
conocer la situación crediticia de la unidad económica, su capacidad de pago a corto plazo, 
sus niveles de productividad, la capacidad de su capital de trabajo, niveles de ventas, 
tiempo de recuperación del importe de las ventas en que se otorgo crédito, niveles de 
endeudamiento, niveles de gasto, la adecuación de las políticas de dividendos de reparto 
de utilidades aplicadas hasta el momento y la suficiencia o no de las utilidades entre otras. 
 
Para el análisis de los estados financieros, existen varios métodos que son 
complementarios entre sí para la realización de un buen estudio, esto puede ser a través 
del método de razones simples o razones financieras. 
 
Este método consiste en establecer las relaciones de las partidas y de los grupos de 
partidas entre si, por medio de los resultados de diversos cálculos matemáticos.  El objeto 
fundamental del análisis por medio de razones, se basa en las relaciones que existen entre 
los varios elementos que figuran en los estados, estos son los factores más importantes y 
no los valores absolutos de los mismos. 
 
Las razones financieras, establecen una relación numérica entre dos cantidades que 
generalmente indica cuantas veces contienen la primera a la segunda.  Se utilizan para 
hacer más comprensibles los estados financieros, ya que estos miden la variaciones en sus 
datos numéricos, en este caso son utilizados como datos porcentuales que van a medir la 
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relación existente entre ellos, y que facilitan su comparación con las datos obtenidos en 
años anteriores dentro de la misma unidad económica o con los obtenidos por otras 
similares en el mismo período. 
 
Razones de Liquidez 
 
Miden la capacidad de la empresa para contraer obligaciones de corto plazo, obteniendo 
con este análisis un parámetro general de su solvencia en ese momento. 
 
Razones de Endeudamiento o Tasas de Apalancamiento 
 
Nos indican el nivel de deuda contraída por una empresa. Este tipo de pruebas son muy 
importantes, ya que mientras mayor sea el endeudamiento de una empresa mayor es la 
probabilidad de que esta caiga en una situación de incumplimiento de sus obligaciones. 
 
Razones de Operación 
 
Expresan la manera en que se reflejan los resultados de la empresa en las cuentas de 
capital y su relación con otras cuentas del balance; nos indican de manera general la 
productividad de la inversión. 
 
Razones Mixtas 
 
Expresan una relación entre partidas o grupos de partidas del estado de resultados y 
partidas o grupos del balance general.  Estas razones, en lo general nos indican la 
productividad del capital empleado en relación con las utilidades obtenidas; se les conoce 
también como tasas de rentabilidad o productividad e indican el resultado de las políticas y 
decisiones aplicadas en la unidad económica, este tipo de razones nos revelan que tan 
eficazmente se lleva a cabo la administración de la empresa. 
 
Valor Actual Neto (VAN) 
 
El valor Actual Neto o Valor Presente Neto, son términos que proceden de la expresión 
inglesa Net Present Value. El acrónimo es NPV en inglés y VAN en español.  Este 
procedimiento permite calcular el valor presente de un determinado número de flujos de 
caja futuros.   
 
El método además, descuenta una determinada tasa o tipo de interés igual para todo el 
período considerado.  La obtención del VAN constituye una herramienta fundamental para 
la evaluación y gerencia de proyectos, así como para la administración financiera y las 
finanzas corporativas.  El VAN esta dado por el Valor Actual de los Beneficios (VAB) Y Valor 
Actual de la Inversión (VAP). 
 

VAN = VAB – VAP 
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Relación Beneficio Costo (B/C) 
 
Este indicador financiero expresa la rentabilidad en términos relativos de los resultados.  
La interpretación de estos resultados es en pesos o centavos de los beneficios que se 
obtienen de la inversión.  La relación Beneficio/Costo de un proyecto de inversión esta 
dado por: 
 

B/C = VAN/VAP 
 
De igual manera que el VAN la fórmula de la Relación Beneficio/Costo genera los 
siguientes dos criterios, que guían las decisiones de aceptación o de rechazo de las 
inversiones: 
 

1. Si la Relación B/C es 0 positivo, se acepta. 
2. Si la Relación B/C es 0 negativo, se rechaza. 

 
 
Tasa Interna de Retorno (TIR) 
 
La Tasa Interna de Retorno o Tasa Interna de Rentabilidad de una inversión, está definida 
como la tasa de interés con la cual  el Valor Actual Neto es igual a cero.   Este es un 
indicador de rentabilidad relativa del proyecto, por lo cual cuando se hace una 
comparación de tasas de rentabilidad interna de los proyectos no tiene en cuenta la 
posible diferencia en las dimensiones de los mismos. 
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Oportunidad 
 
Bajo la idea de que existirá un ligero aumento en las expectativas de crecimiento 
económico e inflación para 2012 en México y que paradójicamente este año, los 
distribuidores de autos tienen claro que el financiamiento es la salida para mantener y 
acelerar el mercado, Finanzia Auto Bancomer, como la financiera automotriz más grande 
del país y líder en el mercado, tiene que aprovechar la oportunidad que le da tener la Red 
de Ventas especializada más grande y de mayor alcance del país, esto es una ventaja 
competitiva sobre cualquiera de los competidores bancarios, ya que para ellos el crédito 
automotriz es solo un producto más del portafolio de su Banca Comercial, se tramita en 
una sucursal bancaria, mientras que Finanzia es especialista en crédito automotriz con 
asesores financieros ubicados en los diferentes pisos de las agencias de autos, lo anterior 
pone a la par a Finanzia incluso de las financieras de casa ya que se opera desde sus pisos 
de venta.    
 
Riesgos 
 
Siempre existirán los riesgos, pero estos deben de ser controlados, como se analizó, el 
presupuesto de ventas para este año es muy agresivo, esto se suma al poco aumento en el 
crecimiento económico que se espera seguramente de la mano con el hecho de que este 
será un año electoral, sin embargo el plan propuesto cuenta con la planeación adecuada, 
la correcta organización, las sociedades comerciales necesarias lo anterior sumado a toda 
la experiencia para cumplir las expectativas y objetivos marcados.  Con base en esto los 
planes comerciales aquí propuestos lograrán posicionarse como los más solicitados dentro 
del mercado. Las acciones planeadas a corto, mediano y largo plazo darán los resultados 
esperados si se cuenta con la instalación adecuada de los modelos de trabajo y el posterior 
seguimiento.  
  
Puntos Fuertes 
 
Como el estudio lo ha hecho notar, son muchos los puntos fuertes que se proponen para 
alcanzar los objetivos, sin embargo es conveniente resaltar los 5 Quithit´s: 
 

a) Tener la Red de Ventas especializada más grande y de mayor alcance del país y la 
reorganización a la que se sujetará permitirá tramos de control más pequeños 
mejor controlables y gestionables. 

b) Los incrementos a los incentivos económicos hacia esta Red de Ventas siempre 
reditúan en incrementos a la actividad. 

c) La instalación de productos que permitan el posicionamiento en nuevos mercados, 
como el de los autos seminuevos o por que no, el de la economía informal. 

d) La experiencia de más de 11 años en el mercado de las financieras automotrices. 
e) Las alianzas comerciales ya mencionadas con FORD, HONDA, SUZUKI, permiten 

mantenernos una % de participación de mercado mayor al de cualquier 
competidor y da impulso al área de MMarca, de la mano de estos 4 segmentos se 
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asegurará el volumen en colocación requerido para alcanzar los diferentes 
objetivos trazados. 

 
La conclusión final es posible afrontar con seguridad los retos que el presupuesto de 
ventas de este año estará poniendo en el camino, ya que la planeación que el análisis 
muestra no esta alejada de la realidad, se cuenta aún con el tiempo para ejecutar los 
planes a corto, mediano y largo plazo, todos con una instalación y seguimiento correctos,  
el análisis de mercado nos muestra como los líderes, es decir, después de este trabajo 
sabemos la posición de la empresa en el mercado, hacia donde se debe dirigir en este año, 
los caminos que  se tomarán para llegar ahí y las herramientas  y palancas que se deberán 
de utilizar para facilitar el camino. 
 
 
Recomendaciones 
 
Es indispensable implementar un modelo de gestión uniforme a la RED de ventas, ya que 
no importa que tanto se planee al interior de la empresa si la implementación no es 
correcta y en tiempo y forma. 
 
Con base en lo anterior, se recomienda adoptar un modelo de gestión organizado con 
objetivos concretos y medibles para asegurar la correcta implementación de las estrategias 
comerciales, nuevos productos y obtención de resultados. 
 
Para esto se harán recomendaciones en 3 áreas de acción: Gestión de la Productividad, 
Gestión de la Actividad y Gestión de Agencias. 
 
Cuadro 37. 
Gestión de la Productividad. 

 
 

 
 
 



 

 

Financiamiento Automotriz en México.                             Página 105  

 

Cuadro 38. 
Gestión de la Actividad. 

 

 
 
 
Cuadro 39. 
Gestión de la Productividad. 
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Anexo 1 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Enero 2011. 

 
 

 
 
Anexo 2 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Febrero 2011. 
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Anexo 3 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Marzo 2011. 

 
 

 
 
Anexo 4 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Abril 2011. 
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Anexo 5 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Mayo 2011. 

 

 
 
Anexo 6 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Junio 2011. 
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Anexo 7 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Julio 2011. 

 
 

 
 
Anexo 8 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Agosto 2011. 
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Anexo 9 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Septiembre 2011. 

 

 
 
Anexo 10 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Octubre 2011. 
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Anexo 11 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Noviembre 2011. 

 

 
 
Anexo 12 – Colocación Comercial Finanzia Auto Bancomer Diciembre 2011. 
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Anexo 13 – Reporte de Aprobadas No Compradas. 

 

 
 
Anexo 14 – Reporte Resumen de Aprobadas No Compradas. 
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Anexo 15 – Reporte de Riesgos. 

 

 
 
 
Anexo 16 – Reporte de Seguimiento Diario por D.A.M. 
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