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) Puntos relevantes para determinar el punto de
75/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Temario

Introduccion.

1. El punto de equilibrio y la contribucidn marginal, elementos basicos en la

toma de decisiones.

1.1 Primer elemento del PEQ: Predeterminacion de las Ventas .

1.2 Segundo elemento del PEQ. Comportamiento de los costos y gastos de
la empresa.

Los distribuidores automotores y su mezcla de negocios.

El negocio principal de una distribuidora.

Analisis de los costos fijos.

Efectos mezcla de las contribuciones marginales de las areas de negocio

de las distribuidoras.

6. Punto de equilibrio en funcion a la venta de unidades.

Conclusiones.

vk wnN

Asociacién Mexicana de Distribuidores de Automotores



,,\34;-,.3'5;?@
A .
(Qm . Puntos relevantes para determinar el punto de

w22/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

INTRODUCCION.

nefici

Costes totc
Punto muerto

rdida

Unidades

Asociacion Mexicana de Distribuidores de Automotores




P '\‘1“5'2@ .
l(/.‘:., Puntos relevantes para determinar el punto de
| <75/) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Momentos criticos economia mexicana

e Devaluaciones 1952, 1954
e LEAvyladevaluacion de 1976
 JLPylas devaluaciones de 2002 y mas 100% inflacion.

 MMH: Temblor 1985, ciclones, caida de bolsa, inflaciones
mas de 200%

e (CSGyEZylacrisis de 1995

 VFQ auge petrolero y poco crecimiento.
e FCHy lacrisis de EU.

e EPNylacorrupcion rampante
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- | Puntos relevantes para determinar el punto de
Q”J/) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

1. El punto de equilibrio y la contribuciéon marginal,
elementos basicos en la toma de decisiones.
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(7A Puntos relevantes para determinar el punto de
&/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Aspectos basicos planeacion estratégica

* Filosofia de la empresa.

* Analisis FODA.

* Lineamientos para formulacion de politicas.
* Planeacion estratégica.

* Planeacion estratégica y su evaluacion.
 Punto de equilibrio.

* Indicadores de desempeno.
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// A7 Puntos relevantes para determinar el punto de
75/)

equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Punto Equilibrio

Al ver la constante reaccion que existe en los costos variables como
respuesta a ventas debemos encontrar EL PUNTO DE EQUILIBRIO de la

empresa, o sea el punto en el cual el esfuerzo en ventas permita cubrir
o pagar los costos y gatos.

El punto de equilibrio indica cuales son las ventas minimas que se
necesitan para no perder, y de este punto podemos calcular cuales son
las ventas minimas para ganar u obtener la utilidad deseada.
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N Puntos relevantes para determinar el punto de
| <7'5/) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Utilidad Marginal

Para el calculo del punto de equilibrio debemos tener en cuenta la
utilidad marginal; la cual se define como la diferencia entre las ventas y
los cos’gos de volumen o variables y los costos fijos (de estructura o de
tiempo).

UTILIDAD MARGINAL = VENTAS — COSTOS DE VOLUMEN.

La utilidad marginal se incrementara cada vez que se venda una unidad.

La utilidad marginal es conveniente presentarla siempre en funcion a
porcentajes sobre venta.

Si analizamos la formula del punto de equilibrio podemos deducir que el
punto de equilibrio sera igual a:

VENTAS EN PUNTO = _COSTOS FIJOS
EQUILIBRIO % UT. MARGINAL.
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// A7 Puntos relevantes para determinar el punto de
75/) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Utilidad de la CM

El estudio y conocimiento de los elementos que permiten determinar el
punto de equilibrio les permitira normar su criterio y tomar decisiones
con respecto al volumen programado de las ventas y los presupuestos
de costos y gastos.

La utilidad marginal se aplica con frecuencia para conocer Ia
rentabilidad de las diferentes lineas de articulos que vende la empresa,
informacion de vital importancia en la toma de decisiones por parte de
la direccion.
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A Puntos relevantes para determinar el punto de
FAMBD AN
J

FAY
{1/) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Necesidad de conocer el punto de equilibrio y la contribucion
margina de nuestros productos.

Puntos relevantes:

* Urge volver a determinar el punto de equilibro de las distribuidoras:
Estudiar comportamiento de los costos y los gastos directos e
indirectos, analizar la contribucion marginal de cada linea de trabajo.

* Ejemplo: Efecto del “descuentisimo” vs el ideal de politicas de precios
unicos.

Regla ideal:

* La contribucion marginal de las areas de soporte debe permitir
absorber los costos fijos de la agencia.

* Distribuir los gastos de las inversiones, por ejemplo, pagos de
software.

* Analizar costos de estructura de los negocios, por ejemplo, rentas.

PN
* Regla de oro: La pérdida de la empresa se origina por un exceso en 0@»
los costos fijos en relacion a la contribucion marginal de las ventas.

10
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(/.‘:.) Puntos relevantes para determinar el punto de
| )

JAMDAN
& equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Primer elemento del PEQ.

Predeterminacion de las Ventas.

* Elementos principales.
 Métodos mas utilizados.
* Elementos que no debemos olvidar.

Mercado.

Situacion econdmica.
Competencia.

Tecnologia.

Ciclo de vida del producto.

11
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- Puntos relevantes para determinar el punto de
a2g/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

LOS PRONOSTICOS DE VENTAS ...

Etapas en la elaboracidon de un prondstico de ventas:

* Clasificacion de los articulos en grupos.

 Ponderacion de los factores que afectan las ventas de cada grupo
de articulos.

* Seleccidon de los métodos adecuados para elaborar el pronéstico.

* Recopilacion, verificacion y evaluacion de los datos pertinentes.

 Formulacion de hipdtesis sobre factores que no pueden medirse o
preverse.

* Asignacion de prondsticos a grupos especificos.

e Revision periddica de las operaciones y correccion de los
prondsticos en caso necesario.

12
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(/.‘:.) Puntos relevantes para determinar el punto de
)

JAMDAN
& equilibrio Financiero en una Distribuidora.

PRONOSTICOS DE VENTAS en una distribuidora

Prondsticos de venta en una distribuidora:

e Unidades nuevas.
e Unidades usadas.
* Refacciones.

 Taller.
* Hojalateria y Body.
e F&J

13
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// AV Puntos relevantes para determinar el punto de
75/) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Métodos PRONOSTICOS DE VENTAS

Seleccion de los métodos adecuados para elaborar el
pronaostico.

1. Tendencias en las ventas.
Computos y pronodsticos de equipo vendedor.

La opinion de los ejecutivos.

2

3

4. El analisis de la industria.
5. Los analisis de correlacion.
6

Criterios multiples.

Todos ellos requieren trabajarse por ejecutivos sensibles al mercado. »

Asociacién Mexicana de Distribuidores de Automotores



Puntos relevantes para determinar el punto de
equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Segundo elemento del PEQ.
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(/i‘. | Puntos relevantes para determinar el punto de
&3/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Segundo elemento del PEQ.

e Comportamiento de los costos y gastos de la empresa.
 Costos Variables o Directos.
 Costos fijos, semifijos o de estructura.

 Concepto de la depreciacion.

Asociacion Mexicana de Distribuidores de Automotores



]:\5 20_90

(7 8 Puntos relevantes para determinar el punto de
7‘3/) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Los presupuestos de gastos de venta y administracion....

El presupuesto de gastos de venta o distribucion.

* Debe incluir todos los costos para comercializar los
productos de la empresa.

= Lacreacion de la demanda (publicidad, promocidn, etc.)

= El suministro de lugares o medios para que los clientes compren los
productos (sueldos y comisiones de vendedores, alquiler de puntos de
venta, etc.)

= Los gastos de almacenamiento, acondicionamiento y entrega del
producto.

= Los gastos de crédito y cobranzas (investigacion e informes para
otorgar el crédito, los gastos de cobranza, etc.) Estos también se
acostumbran incluir en administracion.

17
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(/ AV Puntos relevantes para determinar el punto de
75/) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Los presupuestos de gastos de venta y administracion....

El presupuesto de gastos generales y administrativos.

* Son gastos que normalmente no estan relacionados con las
ventas.

« Se sugiere analizar si son “controlables” o fijos (ya
preestablecidos).

* Dependen, entre otros factores, del transcurso del tiempo y
de la estructura deseada.

* Ejemplo de gastos fijos: Renta, Seguros inmuebles, Sueldos de
los ejecutivos principales, primas de seguros, etc.

18
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(/ N ) Puntos relevantes para determinar el punto de
Gt equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Los presupuestos de gastos de venta y administracion....

Gastos controlables o semifijos.

* La flexibilidad de los gastos generales o administrativos
depende de la controlabilidad de los rubros.

 Se sugiere identificarlos con un funcionario o un centro de
decision responsable de su control.

« Si no se asignan responsables de estos gastos, es dificil
deslindar responsabilidades sobre sus variaciones.

 Ejemplo de gastos controlables o semifijos: Teléfonos, correo,
articulos de escritorio, gastos de viaje, consumo de gasolina,
sueldos administrativos, etc.

o
* Estos gastos dependen de la estructura administrativa de la {Fﬁ
empresa y ésta indirectamente de las ventas.

19
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// A7 Puntos relevantes para determinar el punto de
75/)

equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Los presupuestos de gastos de venta y administracion....

Reglas basicas para presupuestar gastos:

» Buscar identificar los centros de decision.

* Se debe buscar responsabilizar a la gente de los gastos de los
gue tiene control directo.

* Distinguir entre las necesidades de control y las de informacidn.
Ejemplos:
Distribuir los  gastos fijos por departamento: Sirve para

informacion.
Asignar los gastos fijos a centros de decision: Sirve para control.

20
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& equilibrio Financiero en una Distribuidora.
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Presupuesto Base Cero

Elementos basicos del presupuesto

 |dentificacion de las “unidades de decision.”

« Analisis de las Unidades de decision y formulacion de los

paquetes de decision.

e Jerarquizacion.

Asociacién Mexicana de Distribuidores de Automotores



// A7 Puntos relevantes para determinar el punto de
75/)

equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Presupuesto Base Cero

Identificacion de las unidades por decision.

Las unidades de decision son las entidades de mas bajo nivel para las
gue se preparan presupuestos. Un requerimiento importante es que
cada unidad de decision tenga un gerente o funcionario responsable
identificable con la autoridad, que pueda tomar decisiones en ese
nivel.

Las unidades de decision pueden ser programas, funciones, centros de

costo, unidades de organizacion o, en ciertos casos, renglones del
catalogo de cuentas o de apropiaciones.

22
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Puntos relevantes para determinar el punto de
&/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Ejemplos de gastos en una distribuidora

=  Gastos Departamentos
* Bonos y Comisiones

* Intereses plan piso .
« Publicidad o  Sueldos vy prestaciones

. Gastos administrativos

» Gastos identificables que dependen de la venta
* Ejemplos:

o NOmina Servicio

o Gasolina

o

o

O Gastos relacionados con los
inmuebles

o  Servicios teléfono, luz , aguay

Luz ..
similares

Gastos de entrega, etc.
o) Honorarios (asesores,

* Gastos identificables que dependen de la :
auditores, legales).

operacion(del departamento)

o Publicidad o  Depreciacionesy
o Luzy teléfono amortizaciones.
o Renta del local

o Mantenimiento de equipo O Etc.

o Papeleria, etc.

Gastos Corporativos 23
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(AT Puntos relevantes para determinar el punto de
l'\. AMDANY o . . . . . .
&2/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

¢ Como romper los Gastos fijos del negocio?

Analizar: Descomponer el todo en sus partes

Sugerencia:

* Analizar el gasto/costo en funcidn al objetivo (del negocio y del
gasto).

* Incorporar métricas de comportamiento.
* Medirlo en funciodn a distintos objetivos.

24
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(FAY Puntos relevantes para determinar el punto de
|I'-. m I o] . . . . . .
&2/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Romper el costo en funcidn al servicio que nos da cada gasto o costo (1)
Ejemplos Costo fijo o estructural con distintos niveles de venta (por cada area)

. Costos fijos con ventas mensuales de 3 unidades.

. Costos fijos con ventas mensuales de 10 unidades.
. Costos fijos con ventas mensuales de 30 unidades.
. Costos fijos con ventas mensuales de 60 unidades.
. Costos fijos con ventas mensuales de 100 unidades.
éDeben y pueden ser los mismos?

25
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Puntos relevantes para determinar el punto de
equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Romper el costo en funcion al servicio que nos da cada gasto o costo (2)

Estudiar costo en funcion a distintos tamafos negocio.
| “tamano del negocio depende de la venta.

Sugerencia: Hacer el analisis en dos vias:

o Del nivel minimo de operacion al Actual o al deseado.

o Del nivel actual al nivel minimo.

o Del nivel actual al nivel deseado.

Tomar en cuenta condiciones del negocio:
o Visidén corto plazo.

o Contratos.

o Personal contratado.

o Costos indemnizaciones y similares, etc.

Evitar Reduccion de costos y gastos “por Decreto”

o El costo fijo crece en condiciones mercado favorables.

o Vigilar siempre reduccién de “la grasa”.

o Evitar recortar “musculo” que permita dar servicio y permita creer.

26
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(/ Puntos relevantes para determinar el punto de
&l j equilibrio Financiero en una Distribuidora.

2. Los distribuidores automotores y su mezcla de negocios.
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= Puntos relevantes para determinar el punto de
ol equilibrio Financiero en una Distribuidora.

2. Los distribuidores automotores y su mezcla de negocios

¢ Cuantos negocios se dan en un agencia

a) Comprar y vender unidades nuevas

Asociacion Mexicana de Distribuidores de Automotores




Puntos relevantes para determinar el punto de

equilibrio Financiero en una Distribuidora.

CADA AREA ES UN NEGOCIO DIFERENTE

Datos Base:

A. Al nivel del departamento

Comprobacion

Area de Usados

Datos Base:

A. Al nivel del departamento

Cada area o departamento debe determinar su propio punto de equilibrio.
Ejemplos:

Area de taller y Servicio

Comprobacion

Ventas $936,214
cM $455,000
Ventas $1,850,625
CM $899,404
Ventas $1,998,773
cM $971,404

% contribucion Esperado 48.6%
Costos fijos por absorber $455,000
Punto Equilibrio $936,214
B. Al nivel de la empresa

% contribucién Esperado 48.6%
Costos fijos por absorber $899,404
Punto Equilibrio $1,850,625
A. Al nivel de la corporacién

% contribucion Esperado 48.6%
Costos fijos por absorber $971,404
Punto Equilibrio $1,998,773
Nivel de ventas actual SZ,GO0,000
Ventas en exceso 5601,227
CM Ventas exceso $292,196

Asociacién Mexicana de Distribuidores de Automotores

Ventas $1,027,410
CM $87,330
Ventas $4,948,619
CM $420,633
Ventas $5,583,913

% contribucion Esperado 8.5%
Costos fijos por absorber $87,330
Punto Equilibrio 51,027,410
B. Al nivel dela empresa

% contribucion Esperado 8.5%
Costos fijos por absorber $420,633
Punto Equilibrio $4,948,619
A. Al nivel dela corporacion

% contribucion Esperado 8.5%
Costos fijos por absorber $474,633
Punto Equilibrio $5,583,913
Nivel de ventas actual $5,117,500
Ventas en exceso -5466,413
CM Ventas exceso -$39,645

CM $474,633 Eﬂ

Great
Place

o
Work.

CERTIFICADA
Sep 2019 - Ago 2020

MEX
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Puntos relevantes para determinar el punto de
equilibrio Financiero en una Distribuidora.

4. Analisis de los costos fijos

0sts

Contribution

Units

Asociacion Mexicana de Distribuidores de Automotores



//;.ﬁ? Puntos relevantes para determinar el punto de
o34/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Idea (insistencia): Romper |la idea de que son costos fijos.

Base: Dependen de una estructura, dan un servicio, tiene un objetivo.
Ideal: Estructurarlos en funcion al nivel de negocio deseado.

Numeros de ida y de regreso: De |a practica a |la teoria y viceversa.

Asociacién Mexicana de Distribuidores de Automotores



(/_g? - Puntos relevantes para determinar el punto de

ANDA
470) equilibrio Financiero en una Distribuidora.
Ejemplos sencillos:
Niveles de Estructura A B C D
Nivel de ventas (unidades) 5 15 40 70
Necesidades:
Gerenta de ventas no no Si si
Numero vendedores 2 3 6 10
Gente de soporte 0 0 1 2
local
Tipo local pequeio Punto venta Tienda Piso Ventas
Taller externo externo propio propio
Apoyos administrativos externo externo propio propio
etc.
Costos estimados 80 250 620 1050

Problemas de estructura:
a) Vender 20 unidades y tener estructura tipo tienda (estructura en exceso, Pérdida probable)
b) Vender 45 unidades y tener estructura tipo punto de venta (falta estructura, fallas en servicio Ba
a clientes)
NO olvidar:

* Politicas empresa.

* Andlisis Recursos propios y ajenos y su mejor productividad.

Great
Place

o
Work.

CERTIFICADA
Sep 2019 - Ago 2020
MEX
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(/A Puntos relevantes para determinar el punto de
75/) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

5 Efectos mezcla de las contribuciones marginales de las areas de
negocio de las distribuidoras.

®oH®
\ X A J
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Puntos relevantes para determinar el punto de
75/

bt equilibrio Financiero en una Distribuidora.
Presentacion de Resultados en Funcion a la CM ayuda tomar decisiones

correctas.
Ejemplo 1

Estado de resultados Resumido del mes de enero de 2020

Concepto Nuevos Usados F&I Refacciones Taller Hojalateria  Sucursal nuevo Suma

Ventas Netas 30,940,070 5,117,475 279,081 2,263,383 2,603,135 216,364 3,094,007 44,513,515

Utilidad Bruta 2,753,674 511,732 279,081 785,365 1,350,134 66,013 295,367 6,041,366

Gastos Directos 429,282 76,762 4,186 8,600 85,000 6,200 52,000 662,031

Contribucién Marginal 2,324,392 434,969 274,895 776,765 1,265,134 59,813 243,367 5,379,336

% CM 7.5% 8.5% 98.5% 34.3% 48.6% 27.6% 7.9%

Gastos departamentales 1,279,125 87,330 66,320 107,820 455,850 119,656 110,000 2,226,100

Utilidad area 1,045,267 347,640 208,575 668,945 809,284 -59,843 133,367 3,153,235

Gastos administrativos 666,605 333,303 133,321 333,303 444,404 222,202 88,881 2,222,018

Gastos financieros 75,000 37,500 15,000 37,500 50,000 25,000 10,000 250,000 P

Gastos corporativos 33,000 16,500 6,600 16,500 22,000 11,000 4,400 110,000 | eﬁ,
\—//

Resultado Neto 270,661 -39,663 53,654 281,642 292,881 -318,044 30,087 571,217 glreat

ace
U P u U U P U ()

Work.

CERTIFICADA
Sep 2019 - Ago 2030

MEX

Decision: Eliminar departamentos con pérdidas. 34
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Puntos relevantes para determinar el punto de
equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Ejemplo 2. Resultados de la decision anterior

Estado de resultados Resumido del mes de enero de 2020 Alternativa A Alternativa B
Concepto Nuevos  Usados R8I Refacciones Taller Hojalaterfa  Sucursal nuevo Suma Usados Hojalaterfa
Ventas Netas 30940070 507475 29081 2263383 2603135 216364 3,004,007 44513515 39,396,040 544,297,152
Utilidad Bruta 2753674 SILT32 279081 785365 1350134 66013 295367 6,041,366 5,529,635 95,975,353
Gastos Directos 42908 76,762 4,186 8600 85000 6,200 5000 662031 585,268 965,831
Contribucion Marginal 2324392 434969 2748 TI6T65 1265134 50813 243367 5379336 4,944,366 95,319,522
% CM 5% 85%  985% A% M6%  27.6% 9%
Gastos departamentales 129125 87330 66320 107820 455850 119656 110000 2,226,100 2138710 52,106,444
Utiidad drea 1,045267 347,640 208575 668,945 809,284  -59.843 133367 3,153,235 2,805,596 93,213,078
Gastos administrativos 666,605 333303 133321 333303 444404 22202 88881 2222018 2,222,018 52,122,018
Gastos financieros /000 37500 15000 37H00 50,000 25000 10,000 250,000, 250,000 250000
Gastos corporativos 3000 16500 6600 16500 22000 11,000 4400 110,000 110,000 110000
A
Resultado Neto 70661  -39663 53654 281642 292881  -318,0M 30087 51,27 3578 347640 9631,059.83|  -959,843 &
U p U U U p U

Great
Place

o
Work.

CERTIFICADA
Sep 2019 - Ago 2020
MEX

¢Qué sucedid?
éCuadl es el efecto de la CM de estos negocios.

35
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g Puntos relevantes para determinar el punto de
NV equilibrio Financiero en una Distribuidora.

6. Punto de equilibrio en funcidn a la venta de unidades.

-
J
[ 4 -
- o - - —
MAIL noayreoetrews Com

De este modo tenemos la solucion a los problemas de consumo de
gasolina! Quién quiere comprar el primer auto?

36
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! ALDA )," o] . . . . . .
&g/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Reglas basicas:

 Apoyarse en los que mas saben.

* Distinguir el negocio principal.

* Distinguir los negocios de soporte.

e Tener alamanolas CM de las areas de soporte.

* Tener a la mano los gastos operativos que dependen de las
areas de soporte.

Estimar un margen razonable como objetivo para el PEQ del
area de soporte y de los gastos indirectos.

« Determinar el porcentaje de absorcion en funcion a ese
objetivo.

« Determinar el punto de equilibrio considerando costos fijos
gue no se pudieron absorber.
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Puntos relevantes para determinar el punto de
equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Ejemplos:
Punto de equilibro mes de febrero 2020

mes a buscar feb-20
porcentaje avance de post venta 10026 10026
pPorcentaje gastos indirectos 1002%%6 10026
Comportamiento plan piso:
(1) Como gasto directo, (2) como indirecto) u
S6
ventas en pesos S23,1L76, 4423 S1,.30=3,.353
26 contribucidn por sSs64a.,.603
unidad vendida 1.8926 sazs, 750
Costos fijos por absorber SaA433, 750 1.926
Precio promedio unidad S351,15S3
1. Contribucién Unidades nuevas (1) GASTOS L.“_\“DADES NUEVAS
# ventas unidades nuevas 66 UN GD Comisiones . $223,546
ventas de unidades $23,176,423 UN GD Intere%es plan piso $641,062
Contribucion (UB) Nuevos $1,303,358 UN gastos Ya r_lables $0
% de contribucién (UB) 5.6% UN gastos indirectos $224,393
Suma (1) $1,089,002
2. Contribucién otras areas
contribucién (UB) F&I $263,515 (2) Gastos fijos y semifijos
contribucién (UB) Seminuevos $368,447 F&I $132,477
contribucién (UB) refacciones $227,010 USADOS $195,471
contribucién (UB) servicio $1,105,320 REFACCIONES $92,973 A \
contribucién (UB)Hy P $348,713 SERVICIO $444,299 !g
Suma (2) $2,313,005 HOJALATERIA Y PINTURA $119,683 \/
3. Contribucion total ((1)+(2)) 53,616,363 Ajuste 0
. e Suma (2): $984,901
4G SUMA (1) y (2) $2,073,903 CGreat
. Gastos ) Place
Gastos directos e indirectos unid $2,073,903 (3) Indirectos (o)
Gastos indirectos $2,137,206 Gastos indirectos $2,137,206 Work
otros gastos y productos -$594,746 Otros gastos y productos -$594,746 .
Suma (3) $1,542,460 baillobond
suma (4) $3,616,363 MEX
Suma (1) +(2) +(3) $3,616,363 38
5. Utilidad antes de impuestos SO0
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( Puntos relevantes para determinar el punto de
equilibrio Financiero en una Distribuidora.

4”1\1( ar 50

Segundo ejemplo: Alternativas adicionales Punto Equilibrio
Primera parte.

mes a buscar feb-20 feb-20 feb-20 feb-20 feb-20
porcentaje avance de post venta 100% 1.05 1.05 0.95 0.95
porcentaje gastos indirectos 100% 0.95 0.95 1.02 1.02
Comportamiento plan piso:
((1) Como gasto directo, (2) como indirect 1 1 1
66 21 97
J4,
Ventas en pesos $23,176,423 $7,250,428 $34,154,772 -
% contribucion por (P.:;Ireat
unidad vendida 1.89% oace
Work.
Costos fijos por absorber $438,750 Ero e
Precio promedio unidad $351,158 $345,258 S352,111 39
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A Puntos relevantes para determinar el punto de

equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Segundo ejemplo: Alternativas adicionales Punto Equilibrio.
Segunda parte.

1. Contribucion Unidades nuevas

# ventas unidades nuevas 66 21 97

ventas de unidades $23,176,423 $7,250,428 $34,154,772

Contribucién (UB) Nuevos $1,303,358 51,001,865 -$301,493 81,511,188 $207,830

% de contribucién (UB) 5.6% 13.8% 4.4%

2. Contribucion otras areas

contribucidn (UB) F&I $263,515 $276,691 $250,339

contribucidn (UB) Seminuevos $368,447 $386,869 $350,024

contribucion (UB) refacciones $227,010 $238,360 $215,659

contribucidn (UB) servicio $1,105,320 $1,160,586 $1,050,054

contribucion (UB)Hy P $348,713 $366,148 $331,277

Suma (2) $2,313,005 52,428,655 $115,650 52,197,355 -$115,650

3. Contribucion total ((1)+(2)) 53,616,363 53,430,520 -$185,843 53,708,542 $92,179

4. Gastos . Y

Gastos directos e indirectos unidg $2,073,903 $2,024,658 $49,245 $2,093,601 $19,698 \ c&o

Gastos indirectos $2,137,206 $2,030,346 -$106,860 $2,179,950 $42,744 &

otros gastos y productos -$594,746 -$624,484 $29,737 -$565,009 $29,737 glreqt

ace
o

suma (4) 53,616,363 53,430,520 -$185,843 53,708,542 592,179 Work.
CERTIFICADA
-;up-zo:‘.;: 2020

5. Utilidad antes de impuestos S0 Y1) S0 S0 S0
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Puntos relevantes para determinar el punto de
equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Segundo ejemplo: Alternativas adicionales Punto Equilibrio.

Anexo gastos.

(1) GASTOS UNIDADES NUEVAS
UN GD Comisiones $223,546 $223,546 $223,546
UN GD Intereses plan piso $641,062 $641,062 $641,062
UN gastos variables SO SO SO
UN gastos indirectos $224,393 $224,393 $224,393
Suma (1) 51,089,002 51,089,002 51,089,002
(2) Gastos fijos y semifijos
F&I $132,477 $132,477 $132,477
USADOS $195,471 $195,471 $195,471
REFACCIONES $92,973 $92,973 $92,973
SERVICIO $444,299 $444,299 $444,299
HOJALATERIAY PINTURA $119,683 $119,683 $119,683
Ajuste SO -$49,245 $19,698
Suma (2): $984,901 $935,656 51,004,599
SUMA (1) y (2) $2,073,903 $2,024,658 $2,093,601
(3) Indirectos eﬁo \
Gastos indirectos $2,137,206 $2,030,346 $2,179,950 \_/
Otros gastos y productos -$594,746 -$624,484 -$565,009
Suma (3) $1,542,460 $1,405,862 $1,614,941 Sl
Work.
Suma (1) +(2) +(3) $3,616,363 $3,430,520 $3,708,542 carmincaoa

Asociacién Mexicana de Distribuidores de Automotores
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//_g? Puntos relevantes para determinar el punto de
| m . . . . . . . .
@,,Z‘i,// equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Tercer Ejemplo: Metas negociadas con las areas en base al punto de equilibrio.
Primera parte.

mes a buscar feb-20 feb-20 feb-20
porcentaje avance de post venta 100% 0.95 0.95
porcentaje gastos indirectos 100% 0.95 0.95
Comportamiento plan piso:
((1) Como gasto directo, (2) como indirect 1 1
66 75
Ventas en pesos $23,176,423 $25,894,386 $1,553,663
% contribucién por $894,608 CGreat
unidad vendida 1.89% 2.50% $659,055 L0
Costos fijos por absorber $438,750 $137,257 2.5% oK
Precio promedio unidad 535 1,158 5345,258 3345,000.00 D
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Puntos relevantes para determinar el punto de
equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Tercer Ejemplo: Metas negociadas con las areas en base al punto de equilibrio.
Segunda parte.

1. Contribucién Unidades nuevas

# ventas unidades nuevas 66 75 75

ventas de unidades $23,176,423 $25,894,386

Contribucién (UB) Nuevos $1,303,358 $1,553,663| $250,305 $1,550,000

% de contribucién (UB) 5.6% 6.0%

2. Contribucidon otras areas

contribucion (UB) F&I $263,515 $250,339 $250,000

contribucién (UB) Seminuevos $368,447 $350,024 $350,000

contribucién (UB) refacciones $227,010 $215,659 $215,000

contribucién (UB) servicio $1,105,320 $1,050,054 $1,050,000

contribucién (UB)Hy P $348,713 $331,277 $330,000

Suma (2) $2,313,005 $2,197,355 -$115,650 $2,195,000

3. Contribucion total ((1)+(2)) $3,616,363 $3,751,018| $134,655 $3,745,000

4. Gastos

Gastos directos e indirectos unida $2,073,903 $2,054,658 -$19,245 $2,050,000 . Y

Gastos indirectos $2,137,206 $2,179,950 $42,744 $2,180,000 0&0

otros gastos y productos -$594,746 -$594,746 S0 -$595,000 \_/
Great

suma (4) $3,616,363 $3,639,862 $23,499 $3,635,000 Place

[°]

Work.

5. Utilidad antes de impuestos Y/) $111,156 $111,156 $110,000 SERTIFICADA
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| Puntos relevantes para determinar el punto de
) equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Tercer Ejemplo: Metas negociadas con las areas en base al punto de equilibrio.
Anexo gastos.

(1) GASTOS UNIDADES NUEVAS

UN GD Comisiones $223,546 $253,546 $254,000
UN GD Intereses plan piso $641,062 $641,062 $641,000
UN gastos variables S0 S0 S0
UN gastos indirectos $224,393 $224,393 $224,000
Suma (1) 51,089,002 51,119,001 51,119,000

(2) Gastos fijos y semifijos

F&l $132,477 $132,477 $132,000
USADOS $195,471 $195,471 $195,000
REFACCIONES $92,973 $92,973 $93,000
SERVICIO $444,299 $444,299 $440,000
HOJALATERIAY PINTURA $119,683 $119,683 $120,000
Ajuste S0 -$49,245 -$49,000

Suma (2): 5$984,901 $935,656 $931,000
SUMA (1) y (2) $2,073,903 $2,054,658 $2,050,000 P
(3) Indirectos eﬁo '
Gastos indirectos $2,137,206 $2,179,950 $2,180,000 \_/
Otros gastos y productos -$594,746 -$624,484 -$595,000

Suma (3) $1,542,460 $1,555,467 $1,585,000 Crea

Work.

Suma (1) +(2) +(3) 53,616,363 53,430,520 $3,635,000 CERTIFICADA

Sop 2019 - Ago 2030
MEX
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;AT Puntos relevantes para determinar el punto de

&5/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.
Conclusiones.

Datos Enero 104832 100 104832 100
observados Febrero 104328 99.5 104328 99.5
marzo 87517 83.5 87517 83.5
Abril 34903 333 34903 333
Datos Mayo 16252 15.5 14295 13.6
Estimados Junio 40837 39.0 30224 28.8
Julio 46737 44.6 64279 61.3
Agosto 47709 45.5 67963 64.8
Septiembre 45488 43.4 74686 71.2
Octubre 46785 44.6 84748 80.8
Noviembre 52453 50.0 100188 95.6
Diciembre 53543 51.1 104782 100.0
Suma 681384 650.0 872745 832.5
1200 1200
54% 69%

45

Great
Place

o
Work.
CERTIFICADA
Sep 2019 - Ago 2020

MEX




(PAY Puntos relevantes para determinar el punto de

25/ equilibrio Financiero en una Distribuidora.

Mayo 2020
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