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Distribución.

Relación Fábricas - Distribuidores

Contratos

Aunque actualmente los términos de los contratos de distribución celebrados entre las plantas armadoras y sus distribuidores han mejorado, siguen manteniendo elementos de unilateralidad e inequidad. En la práctica, las relaciones se van ajustando, al incorporar otros servicios directamente relacionados con la comercialización de automóviles (financieros, seguros, servicios de postventa).

Las nuevas marcas que han entrado al mercado nacional, algunas con contratos más rígidos o bajo el sistema de comisiones, están incorporando en su texto las mismas prácticas descritas con mayores limitantes en el campo de acción de los distribuidores; como es el hecho de no garantizar ninguna exclusividad en los territorios, ni consagrar como único agente en el mercado al distribuidor.

Operan con empresas filiales, tales como financieras, arrendadoras y aseguradoras, utilizando medios electrónicos y obviamente con la ventaja de disponer de inventarios y demás elementos de comercialización.

El manejar divisas y capital externo tiene un costo financiero muy por abajo de los existentes en el mercado nacional.

Los sistemas electrónicos y redes de comunicación son impuestos por las armadoras, por tanto tienen acceso directo a la información de la operación del vendedor. Las estadísticas son más completas, por tanto las plantas armadoras cada vez tienen mejor conocimiento sobre los detalles de operación del mercado.

El margen de comercialización del distribuidor cada vez se va recortando, debido a que el mercado los obliga a bajar precios u ofrecer condiciones crediticias menos gravosas.

Hay algunos casos en los que las armadoras compran o se asocian con distribuidoras pretendiendo así influir en las variables del mercado.

El mercado automotor ha venido creciendo, tanto en volumen como en disponibilidad de nuevos modelos y marcas y otros más están por venir, en consideración de que los tratados comerciales abren posibilidades para mayores importaciones.

Nuestro país ha venido manejando una política de apertura indiscriminada, favoreciendo importaciones e inversiones externas, en base a un marco legal que afecta al pequeño inversionista y que anula en la práctica cualquier seguridad jurídica de solución rápida y efectiva.

Sistemas de comercialización

Cada marca diseña y aplica sus políticas de comercialización e incentivos, definiendo los plazos y tasas que estarán vigentes cada mes. La información más reciente disponible para las principales cinco marcas presentes en el mercado mexicano
 se muestra a continuación:

· Financiamiento


Marca
Plazo

Meses
Tasa

Enganche

Aplica a:

CHRYSLER
12
0%
35%
Toda la línea


18
11%
35%
Excepto


24
18%
35%
PT Cruiser







FORD
12
0% - 28%
35%
Participación


18
0% - 29.5%
35%
Distribuidor


24
8.5 - 30%
20% - 35%
0% - 9.6%


36
18 - 31%
35%








General Motors
6
0%
20% - 35%
Participación


12
3.2 - 16.84%
20% - 35%
Distribuidor


18
5.52 - 21.22%
20% - 35%
1.5% - 11%


24
12.57 - 23.84%
20% - 35%



30
18.19 - 29.97%
20% - 35%



36
19.54 - 29.97%
20% - 35%



48
21.17 - 27.26%
20% - 35%








NISSAN
18
0%
40%
Sentra


Marca
Plazo

Meses
Tasa

Enganche

Aplica a:

Volkswagen
12
0% - 22.63%
35% - 50%
Toda la línea


18
2.90 - 25.87%
35% - 50%



24
9.90 - 27.52%
35% - 50%



30
14.11 - 28.52%
35% - 50%



36
16.89 - 29.18%
35% - 50%


· Plan piso

CHRYSLER
TIIE + 6

FORD
TIIE + 6

GENERAL MOTORS
TIIE + 6  -  TIIE + 8

NISSAN
22%

VOLKSWAGEN
20.75%  -  27.2%

TIIE: Tasa de interés interbancario de equilibrio.

· Bonificaciones

Chrysler 

Con mercadeo directo se hacen descuentos desde 460 dólares hasta 575 dólares IVA incluido.

Ford

Descuentos en todas las unidades en compras de contado desde Fiesta 700 dólares IVA incluido, rebate mínimo 300 dólares hasta Mustang 3,450 dólares más IVA incluido, con apoyo del distribuidor de 2,000 dólares.

Nissan

Descuentos en las unidades que se compran al contado desde 200 dólares a la Tsubame GST con 0% de participación de planta hasta 6,800 dólares en el Infiniti I30 con 2,400 dólares de participación de la planta.

Volkswagen

Bonificaciones a flotillas desde 50 dólares + IVA para el Sedán en 20 unidades mínimo hasta 750 dólares + IVA para el Cabrio en 3 unidades mínimo.

· Políticas de precio del producto

En términos de política de comercio interior, al igual que para el resto de los bienes y servicios que se comercializan en México, en el caso de vehículos automotores, la autoridad no aplica el esquema de precios controlados.

En general, los precios de los productos se determinan por la oferta y la demanda. No obstante, contamos con la Ley Federal de Competencia Económica, que es un órgano que verifica, entre otras cosas, que no se realicen prácticas comerciales que den origen al monopolio en precios.

En el caso de los automotores, la planta establece dos tipos de precios:

1. Precio - distribuidor: precio al que vende la planta los vehículos a las redes de distribuidores, teniendo como base el costo de producción.

2. Precio de lista: precio máximo al que los distribuidores podrán facturar a un consumidor. Es el precio teórico al consumidor final.

Sin embargo, la mayoría de las ventas al consumidor no se realizan al precio de lista, ya que la competencia del mercado obliga a los distribuidores a sacrificar margen de utilidad para realizar la venta.

Existe también un precio mínimo, determinado por la planta, el cual representa el nivel mínimo para que el producto permanezca en el mercado competitivamente.

En el caso de precios promocionales, por periodos determinados, éstos son establecidos también por la planta, la cual, además dicta la proporción en la que participará ella misma y su red de distribuidores.

Finalmente, existe el precio único que es el único a facturar en todo el país y durante un periodo determinado (condicionado al tiempo que dure el convenio planta-distribuidor). La planta armadora realiza un seguimiento estricto del cumplimiento del acuerdo de precio único. En caso contrario aplica sanciones que van desde "multas", hasta la posible cancelación de la concesión.

Es importante destacar que, con la mayor presencia de marcas automotrices en el mercado nacional, las redes de distribuidoras han incurrido en prácticas constantes de descuentismo, lo que reduce el precio de venta de las unidades y, por lo tanto sacrifica el margen de utilidad.

· Hold Back

Las diferentes redes de distribuidores iniciaron la aplicación paulatina de mecanismos de hold back, tendientes a disminuir el descuentismo.

Actualmente, el status de los mecanismos de hold back por marca en nuestro país es el siguiente:


Marca

Retención
Devolución con Rendimiento

Chrysler
Se aplica a toda la gama de productos en la misma proporción equivalente a 3% del precio de venta sugerido al público para gastos más 1% del precio de venta sugerido al público para plan piso de asistencia complementaria.
Si la unidad no es vendida, la devolución se hace 30 días después; si es vendida, la devolución es inmediata.

Ford
La retención es del 3% sobre el costo distribuidor de toda la gama
Cada 6 meses.

Nissan
$4,000 toda la gama (equivalente a poco más de 400 dólares americanos).
Cada 4 meses.

General Motors
Para el caso del Chevy es de 1.5% sobre el precio de lista antes de gastos e impuestos y de 2% para el resto de la gama.
Cada 6 meses.

Volkawagen
5% sobre el precio base concesionario del Sedan, y 7% para el resto de la gama.
Cada 6 meses.

Competencia.

Internet

El crecimiento del comercio electrónico en el mundo ha sido impresionante. En un mundo de negocios en el que los máximos valores y recursos dependen de la eficacia para informar y comunicar, la tecnología digital propone una revolución en todos los aspectos.

En un entorno en el que todo parece una batalla donde se equilibran las fuerzas del mercado, es determinante la habilidad para reaccionar rápido y entender el alcance y efectos de las tecnologías en la empresa moderna.

De acuerdo con especialistas en el ramo a nivel mundial, la tendencia al cierre de 1999, indica que una gran avalancha de negocios migraron a internet, con una dinámica que podría potenciar el desarrollo de una infraestructura digital mucho más rápida de lo esperado.

México, especialmente por su cercanía con Estados Unidos
, tiene la posibilidad de desarrollar ampliamente los mercados digitales. sin embargo, actualmente, la actitud del mexicano muestra, que éste es más activo en la compra que en la venta de productos y servicios en línea.

La tendencia internacional de ventas de vehículos automotores por internet, es creciente. En Estados Unidos, en 1999, aproximadamente el 0.5% de las ventas totales se realizaron por este medio.  Considerando que en el vecino país del norte se comercializaron 17 millones de automotores nuevos el año pasado, al comercio electrónico le correspondieron 85 mil unidades.

En el caso de México, en 1999 la venta de vehículos por internet fue nula, pero las empresas especializadas en este medio de comercialización, esperan alcanzar una participación de 0.5% del mercado interno en el presente año, durante el cual se pronostica que  venderemos  750 mil unidades.

Ventas directas

Las plantas armadoras pueden participar en las ventas destinadas al gobierno. Sin embargo, éstas no representan una proporción considerable de la venta total. Asimismo, son poco significativos los caso en los que, por graves problemas financieros de las distribuidoras, intervienen, e incluso adoptan temporalmente.

Existen casos en los que las plantas se asocian con distribuidores, por lo que los empresarios de la distribución debemos estar muy atentos a estos casos, ya que afectan nuestra permanencia exitosa en el mercado.

Importación de unidades usadas

Hasta antes del 13 de marzo de este año, la importación de cualquier tipo de vehículos usados estaba prohibida en nuestro país.  Los términos del Tratado de Libre Comercio con América del Norte especificaban el inicio de la liberación para este tipo de unidades a partir del año 2009, para modelos de hasta 10 años de antigüedad, reduciendo cada año la restricción un año - modelo, con lo que sería hasta el 2019 cuando los mexicanos podríamos importar vehículos usados de cualquier año modelo procedentes de Estados Unidos y Canadá.

Lamentablemente, en México circulan más de 2 millones de unidades usadas procedentes de E.U.A. o Canadá que ingresaron ilegalmente o que, contando con un permiso de importación temporal, se quedaron definitivamente.

A pesar de ello, el pasado 13 de marzo fue publicado un decreto mediante el cual se adelantan los términos del tratado de libre comercio con América del Norte (TLCAN), permitiendo, a partir de este año, la libre importación de pick ups de hasta 3,200 kg. de carga, de 10 años o más de antigüedad provenientes de Estados Unidos o Canadá.

Los distribuidores mexicanos rechazamos totalmente este acto de autoridad del gobierno, que afecta la comercialización de vehículos, el empleo en nuestra industria, promueve la fuga de divisas y genera graves problemas ecológicos.

Resultado Operativo

· Actualmente, el margen bruto promedio por la venta de unidades nuevas va de 9% a 13%.

· La incidencia impositiva en el precio de vehículos nuevos es la siguiente:

Impuesto Sobre Automóviles Nuevos (ISAN)1/
Impuesto al Valor Agregado (IVA)2/
Impuesto al Uso o Tenencia de Vehículos3/

5.5%
15%
3.43%

1/Sobre el precio base.

2/Se carga al precio después de aplicar el ISAN.

3/Se carga al precio después de ISAN e IVA y se paga durante toda la vida del vehículo en proporción a su antigüedad. Este porcentaje corresponde al promedio de unidades nuevas sobre el precio base.

Nota: Para el cálculo

· Los resultados departamentales promedio 

El análisis de los resultados operativos por departamento depende de diversos factores, tales como el tamaño de la agencia, su ubicación, etc. No obstante, los parámetros promedio de cada marca en los diferentes departamentos muestran que su utilidad bruta se comporta de la siguiente forma:

Resultado Operativo por Departamento
(Margen Bruto %)


Marca/Concepto

Volkswagen
General
Motors

Ford

Nissan

Chrysler

Total
15.1
12.0
13.1
13.4
23.0

 Vehículos nuevos
8.6
8
10.9
9.7
9

 Vehículos usados
9.9
12
8.8
7.7
11

 Servicio
71.4
40
63.3
70.5
52

 Hojalateria y pintura
62.5
Ver nota 1
56.7
N.D.
40

 Refacciones
27.4
35
25.9
24.3
35

1/ Este concepto está incluido en servicio

� Chrysler, Ford, General Motors, Nissan y Volkswagen, las cuales, en conjunto, cubren más del 95% del mercado.


� 90% de los compradores de vehículos nuevos en dicho país hicieron una consulta previa en INTERNET. Mientras que 0.5% de las ventas totales se realizaron por este medio.
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