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INTRODUCION

Este manual es el producto de las aportaciones
de distribuidores, vendedores y otros ejecutivos
de Raloy Lubricantes S.A. de C.V. En conjunto con
la experiencia general por mas de 30 afios en la
planeacion, organizacion, direccion y control de
negocios del ramo.

No pretende ser la panacea del como trabajar un
negocio y tampoco esté escrito en piedra, por lo que
cualquier aportacion, experiencia y/ o comentario
que enriquezca este modelo sera siempre muy bien
recibida.

Cualquier duda o comentario favor de dirigirse con
su coordinador o con el area de mercadotecnia.

Este manual y el modelo financiero ya fueron
validados en nuestra agencia (Toluca) por lo que
cualquier dato o cifra referente a este trabajo puede
ser comprobada por cualquier distribuidor de Raloy
en el momento que lo solicite.



Mision:

Buscar el bien de nuestros clientes a través de soluciones en
lubricacion con el mejor costo-beneficio, para empresas que
requieran lubricantes en motores a diesel, gasolina, hidraulicos,
rodamientos y engranes, con un servicio de excelencia y asesoria
técnica, desarrollando el conocimiento del mercado y la relacion
CON Sus socios comerciales.
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Vision:

Posicionar en la mente de los consumidores institucionales
de la zona asignada, y en los segmentos previamente
seleccionados, a Raloy como la empresa de lubricantes
ndamero 1 en servicio
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Mercado Meta:

Empresas que consumen lubricantes para motores a Diesel,
Gasolina, Hidraulicos, Rodamientos y Engranes.

Empresas Mineras.
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Objetivo de
ventas:

Obtener una participacion de mercado del 10% en cada una
de las zonas de influencia donde haya distribuidores, en el
plazo de un afo.




1.Conocimiento
y relacion con
el mercado
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1.- Conocimiento y relacién con el mercado
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Raloy Lubricantes es una empresa disefiada y orientada al mercado institucional (entendiéndose
esto como las empresas y/o instituciones que son consumidoras directas de los productos, ejemplos:
lineas de transporte, ayuntamientos e industria en general), por lo que el mercado de consumidores,
tales como refaccionarias, autoservicios, etc., seran accesados solamente en forma ocasional, de
oportunidad u obedeciendo a campafas especificas.

1.1.- Perfil del mercado

Raloy lubricantes apoyara al distribuidor con informacion detallada del mercado que permita
identificar los prospectos de clientes, la competencia, el tamafio de mercado y el nivel de
precios de la zona, para establecer de manera conjunta la meta que debe alcanzar, el enfoque
estratégico a aplicar y las oportunidades de negocio que debe aprovechar

Con este enfoque, se han definido 3 tipos de clientes con las caracteristicas que deben de reunir
para ser atendidos. Se enlistan a continuacion:

Cliente

Consumo de lubricante al mes mayor
a los 800 litros

Que cuente con solvencia moral y
econémica

Inteligente, que aprecie y valore:
Productos de calidad certificada

Con certificaciones y homologaciones
internacionales (API, ASTM, ISO, etc.)
Con aprobaciones de clientes actuales
AAA (Mercedez Benz, GM, Massey
Ferguson, Honda, etc.)

Servicio de calidad

Entregas puntuales

Entregas completas

Producto presentable

Control de inventarios

Sistemas de reorden

Software con clientes

Rendimiento del lubricante

Lubricante adecuado para cada equipo
Incremento de los periodos de vida util
del fabricante y de los equipos, etc.
Mediante: diagndstico profesional y
capacitacion al cliente

Mejor costo beneficio

Buscando que el costo del lubricante
no sea un gasto, sino una inversion que
produzca rendimientos, logrando la
mejor inversion en lubricacion

Cliente

Consumo de lubricantes al mes de
entre 300 y 800 litros

Que cuente con solvencia moral y
econdémica

Inteligente, que aprecie y valore:
Productos de calidad certificada

Con certificaciones y homologaciones
internacionales (API, ASTM, ISO, etc.)
Con aprobaciones de clientes actuales
AAA (Mercedez Benz, GM, Massey
Ferguson, Honda, etc.)

Servicio de calidad

Entregas puntuales

Entregas completas

Producto presentable

Mejor costo beneficio

Buscando que el costo del lubricante
no sea un gasto, sino una inversion que
produzca rendimientos, logrando la
mejor inversién en lubricacion

Cliente

Consumo de lubricantes al mes
menor a los 300 litros

Que pague de contado

Inteligente, que aprecie y valore:
Productos de calidad certificada:

Con certificaciones y homologaciones
internacionales (API, ASTM, ISO, etc.)
Con aprobaciones de clientes actuales
AAA (Mercedez Benz, GM, Massey
Ferguson, Honda, etc.)

Servicio de calidad

Entregas puntuales

Entregas completas

Producto presentable
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1.2.- Proceso de prospectacion y ventas

¢ Qué quiero vender?
Portafolio de productos

¢ A quien le quiero vender?
Levantamiento en Campo

¢, Cuanto quiero vender?
Plan y compromiso

¢En qué tiempo?
Plan y compromiso

Primero: seguridad, orgullo, confianza

La deteccidn exacta de
la necesidad del cliente
representa el 80% de la venta
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Sondeo:

conseguir una comprension clara , total y mutua de
las necesidades del cliente.

Ayudar a que el cliente comprenda concretamente
como puedes satisfacer su necesidad.

¢ Cuando?

e[| cliente expresa una necesidad y ambos la
comprenden claramente.

®TU conoces como tu producto y tu organizacion
pueden satisfacer esa necesidad.

Cierre:

Llegar a un acuerdo respecto a los
pasos a seguir para la venta

Indiferencia:

Cuando el cliente expresa satisfaccion
con sus circunstancias, tenemos que
superar el nivel de satisfaccion actual
mejorando nuestra oferta de valor.

eReconociendo la necesidad del cliente
eDescribiendo las caracteristicas y beneficios

pertinentes
e\erificando la aceptacion del cliente

¢ Cuando?

of| cliente da sefiales de que esta dispuesto
a avanzar o el cliente ha aceptado los
beneficios que tu describiste

;. Como?

eReconocer el punto de vista del cliente
eSondear, verificando que el cliente esta
consciente de sus necesidades.

eExplorar las circunstancias en busca de
oportunidades y/o consecuencias.
eConfirmar la existencia de una necesidad
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1.2.1.- Check List para el vendedor
1-Mentalizar perfectamente estos tres conceptos:

eEXxiste una nueva tecnologia en lubricantes.
eEsta nueva tecnologia proporciona importantes beneficios a los usuarios.
*Raloy cuenta con esta nueva tecnologia.

2- Elaborar programa de visita por zona geogréfica. (Utilizar CRM)*
3- Seleccionar cuidadosamente los prospectos a visitar.
4- Preparar la visita, asegurandose de llevar todo lo necesario.

Nota: consultar manual de uso del CRM (LINK)

5- Cuidar escrupulosamente la presentacion personal y la identidad corporativa.

6- Presentar a la compafiia — (Pagina Web, Bluetooth, USB)

7- Explicar con mayor claridad los tres conceptos del punto 1.

8- Explicar las caracteristicas técnicas de los productos que el prospecto interesado
puede utilizar.

9- Ubicar si estamos con la persona indicada para la toma de decisiones.

*; A quién reporta?

¢; Quién toma la decision?

¢; Conoce las necesidades reales de lubricacion?

eHacer preguntas clave (no puede contestar el comprador y el mismo buscaré al
Gerente de mantenimiento.)*

10- Solicitar nos permitan una demostracion ante las personas que tomen decisiones
11- Hacer la demostracion

12- No sobrevender las expectativas pero si sefialar que existen beneficios
importantes con esta tecnologia:

*Mayor vida util del producto

eMayor duracién de los equipos y/o en partes en movimiento.
eMayor productividad.

eAhorro de energia

eAhorros en gastos de mantenimiento y/o paros de produccion.

13- Cambiar la mentalidad del prospecto. (Orientarla hacia el costo beneficio)
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1.2.2.- Guia para el vendedor
1- Preparacion de la visita

e| evantamiento de prospectos de la zona. (Utilizar CRM disponible en Web)
eConseguir cita.
eConseguir la mayor informacion posible sobre el cliente.
a)Circunstancias
b)Consumos
c)Competidores que lo atienden
d)Previo analisis de crédito.

2- Durante la visita

eSondeo preliminar
a)¢,Qué productos lubricantes consumen?
b);Qué volumen?
c)¢,Qué marcas?
d)¢,Qué problemas enfrenta con sus actuales proveedores: calidad, servicio, etc.?
3- Deteccion de las necesidades reales.

eUbicar el puesto del comprador. (Comprador, encargado de mantenimiento, encargado
de produccién — operaciones, etc.)

4- Recomendaciones de productos.

eConsultar manual de operacion del equipo.

eConsultar manual técnico.

eEn caso de duda, consultar telefénicamente al asistente técnico.

eEn ocasiones, solicitar la presencia del asistente técnico.

eComo ultima opcién ofrecer una demostracion sin compromiso para el cliente.

5- Manejo del concepto costo- beneficio.

eVida del producto.

eAhorro de energia.

e\/ida del equipo. ( Espaciamiento del mantenimiento predictivo )
¢\/ida de las herramientas.

eServicio

*Precio
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1.2.3.- Proceso de venta Necesidades de reales

ePresentacion El cierre es la parte mas importante de la venta
eEstablecer Raport

eRomper el hielo Siempre necesitamos saber:

eEntrevistas

eEstrategia previa ¢; Cuando?

eProductos *; Qué?

eConocer necesidades eCantidad

*A quién ¢, Como?

Las preguntas siempre son cerradas y duales

1.3.- Apertura de puntos de venta
Segun INEGI, en México cada dia nacen en promedio 600 PYMES.

Cerca del 70% de las PYMES en México, fracasan a los 3 afios de haber sido
creadas.

Algunas razones por las que los negocios fracasan:

¢|_a toma de decisiones no esta centrada en datos objetivos

eDesconocimiento de las necesidades del cliente

eEnfoque de “producto” y no de solucion

eMala ubicacion el negocio

eDesconocimiento de las caracteristicas de la competencia

ef-alta de definicion de las funciones, areas o procesos que componen el negocio
e[alta de tacto y habilidad para manejar al personal

eMal manejo del recurso financiero

*Apego a practicas obsoletas de administracion

eConflictos familiares

Nuevos principios basicos de expansion de negocios:

eEvaluar su situacion interna.

eCondiciones y requisitos legales.

eAnalizar los factores de la zona donde desea ubicar su PDV
eAnalizar sus factores financieros.

eAdministrar profesionalmente su proyecto

eContar con procesos operativos bien definidos.

e|ntegrar a su equipo de trabajo.

eAsegurar su buen desempefio como lider.

Es de suma importancia que si Usted abre un nuevo punto de venta lo haga por
las razones correctas
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Paradigmas de cuando se debe abrir un PDV.

eSe quiere resolver problemas financieros tanto de otras sucursales como personales.
eEs para asegurar que cada uno de los hijos tenga su negocio.

e|_a competencia parece llevar la delantera al estar abriendo varias tiendas.

eSe cuenta con una propiedad que no tiene uso productivo.

eE| padre o fundador del negocio insiste en ello.

Antes de analizar si verdaderamente hay una oportunidad de expansion para su negocio, debe
preguntarse si la forma en la que opera cada una de las funciones basicas de su negocio es o
suficientemente soélida para reproducir el modelo.

Compras.

¢; Se tienen definidos los objetivos de esta funcion?

¢; Se tiene definido al personal de compras, éste conoce sus funciones?

¢;Se cuenta con indicadores y métodos para identificar que comprar, cuando y cuanto?

¢; Utiliza controles como orden de compra, recepcion de productos y cuentas por pagar?

¢; Se realizan analisis que cuestionen la integracion de nuevos productos o eliminacién de otros?

Almacén.

¢; Se tiene definido el objetivo de esta funcion?

¢; Se tiene definido al personal de almacén y que este conozca sus funciones?
¢;Se cuenta con programas de seguridad orden y limpieza?

¢; Se evitan mermas y robos mediante controles de entradas y salidas?

¢;Se mantienen actualizadas las existencias mediante conteos fisicos?

¢;Se conoce la rotacién y punto de reorden de los productos?

; Se evita tener productos obsoletos?

Ventas

¢; Se tiene definido en control de esta funcion?

¢; Se tiene definido al personal de ventas, éste conoce sus funciones?
¢;Se cuenta con objetivos y planes de venta?

¢; Se cuenta con politicas de crédito y el personal las conoce?

¢; Se fijan precios y politicas de descuento?

¢; Se utilizan registros de ventas y de cuentas por cobrar?




MANUAL 18

DEL DISTRIBUIDOR

Abril 19, 2013

Entregas.

¢; Se tiene definido el objetivo de esta funcion?

¢; Definido al personal encargado de esta funcién y éste conoce sus funciones?

¢;Se cuenta con un método de programacion de entregas?

¢;Se cuenta con los criterios para asegurar que se tienen las unidades de reparto necesarias?
; Se tiene un programa de mantenimiento preventivo y correctivo?

*; Se tiene registros de datos y formatos que le permitan controlar el gasto en transporte?

Administracion de personal.

¢;Se cuenta con procedimientos formales de reclutamiento?

¢;Se cuenta con descripciones de puesto?

¢; Conoce el personal cuales son sus funciones y obligaciones laborales?

*; Se utilizan politicas y controles administrativos para minimizar los conflictos con el personal?
¢;Se evalla el desempefio del personal?

Es cierto que Ud. Puede abrir un nuevo punto de venta sin tomar en cuenta hoy en dia, nada
se lo impide, sin embargo, el cumplir con estos puntos le evitara muchos problemas al obtener
mayores ganancias y de forma sostenible

No porque alguno de sus puntos de venta haya tenido éxito, significa que los siguientes también
los tendran.

Debemos identificar factores extraordinarios. Entre estos pueden estar:
e| a presencia de un empleado muy capaz
eCondiciones muy favorables del mercado al momento en que se abrid
of| cierre de una venta extraordinaria (respaldo econémico importante)
e| a ubicacion del local
e| a motivacion y el apego al trabajo, debido a que fue la tienda fundadora
La competencia.

Aspectos a considerar.

eTamano y ubicacion de las tiendas.

eSolidez de la infraestructura, de la operacion y del personal.
ef-usiones y adquisiciones de empresa.

eCampafas publicitarias y promociones.

eSegmentos a los que se dirigen.

eParticipacion de mercado.
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¢En dénde ubicar un punto de venta?
Paradigmas erréneos sobre donde ubicar un nuevo PDV.

eMayores seran las ganancias del negocio entre mejor sea el nivel socioeconémico de la poblacion.
e| a presencia de competidores es necesariamente un factor de fracaso.

e| a ausencia de competencia hace mas atractiva la localizacion.

eTener suficiente “olfato” para seleccionar una buena ubicacion.

Aspectos importantes que tiene que evaluar:

Analice la zona:
Un punto importante que complementa el tamafio de mercado, es la tendencia de crecimiento, es
decir, no importa cuantos clientes hay en este momento, sino cuantos puede haber mafiana

La disponibilidad de terrenos, locales
El costo de los mismos
Analice los factores de la ubicacion especifica

*Que atraiga mas al cliente

*Que tenga mayor trafico peatonal / vehicular
*Que facilite la maniobra de materiales y vehiculos
*Que minimice sus costos

Los 5 factores que Usted deberéa evaluar en su busqueda por un sitio especifico:

eVisibilidad y sefializacion
eAccesibilidad

eTrafico

eDimensiones
eRestricciones
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2.- Segmentacion de distribuidores por regién

2.1.- Politicas de asignacion de territorios

Raloy asignara a cada Distribuidor un territorio geografico en la ciudad
y zona de influencia donde se ubica el Distribuidor con el potencial

de venta y crecimiento del mercado suficiente para que desarrolle un
negocio rentable, sano y de largo plazo.

El territorio se podréa ampliar o modificar previa autorizacion por escrito
de la empresa.

Los Distribuidores se obligan a no invadir otros territorios fuera del
asignado.

En los casos donde haya mas de un Distribuidor, los Distribuidores se
obligan a respetar a los
Clientes que ya compran Raloy.

3.- Confianza y trato humano

A partir de este afio se desarrollard de manera conjunta entre
coordinadores de zona y distribuidores un programa de capacitacion
que tiene como objetivo la formacion en la Mision de Lubricantes Raloy
y la busqueda del bien comun.

En una primera etapa los coordinadores se capacitaran, posterior a ello

se definiré la estructura del curso para ser dado a los distribuidores y
personal de ventas.

4.- Plan comercial
4 1.- Meta ventas modelo

Obtener una participacion de mercado del 10% en cada una de las
zonas de influencia donde haya distribuidores, en el plazo de un afio.
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4.2 .- Politicas de comisiones por ventas directas:

Aprovechando relaciones y contactos, el Distribuidor podra promover ventas a empresas de
alto potencial de consumo en nombre de Raloy.

Raloy pagara al Distribuidor una comision en base al diferencial que resulte del precio base
que proporcione Raloy y el precio de venta que el Distribuidor logre negociar con el Cliente.

Obligaciones del distribuidor

eObtener los prondsticos de Ventas con una
vision minima de 3 meses.

eObtener los programas de compras de los
clientes (Orden de compra y/o pedido) y enviar
a planta para la programacion de produccion y
surtimiento

eDar seguimiento a la logistica de facturacion,
entrega, cobranza y servicios de postventa.
eObtener las muestras de aceite y enviar a la
planta para su analisis. Enviar los reportes de
resultados al cliente.

eVisitar a los clientes para anticipar sus
requerimientos y necesidades de productos,
de asistencia técnica, de capacitacion para
asegurar la satisfaccion total de sus necesidades
y fortalecer su fidelidad hacia la marca.

Obligaciones de Raloy

eFacturar los pedidos programados en base a los
precios y condiciones de crédito negociadas.
e|nformar al Distribuidor de las ventas y cobranza
realizadas durante el mes.

ePagar al Distribuidor el importe de sus
comisiones dentro de los primeros 8 dias de cada
mes. El pago se realizara en base a las facturas
cobradas en el mes inmediato anterior mediante
Nota de crédito.

eProporcionar al Distribuidor el apoyo técnico
necesario para realizar estudios de lubricacion,
de confiabilidad y capacitar al personal de
mantenimiento del cliente.

eProporcionar el servicio de andlisis de aceite
usado hasta un maximo del 8% de la flota o
equipos del cliente.

Derechos del distribuidor

oE| Distribuidor tendra acceso a los reportes

de facturacion, de embarques y cobranza del
cliente.

oE| Distribuidor recibira el importe de su comision
via Nota de Crédito a los 8 dias siguientes del
cierre de mes de las facturas cobradas en el mes
anterior.

Precios

eRaloy daré un precio base por producto/
presentacion y el Distribuidor podréa negociar el
margen de utilidad hasta donde sea posible.
eRaloy realizaréa los ajustes de precios que sean
necesarios en base a las variaciones de las
materias primas e insumos de fabricacion.
eRaloy notificara al cliente a través del
Distribuidor de los ajustes de los precios 30 dias
antes de su aplicacion indicando un porcentaje
global aproximado y 15 dias antes enviara los
NUEevoSs precios.

INDICADORES:

e(mantener 200 prospectos en cartera renovados
cada 4 meses a total distribuidores (para lo

que resta del afio el objetivo es llegar a 400
prospectos))

*10% de los 400 prospectos que se lleguen a fin
del 2012

ePeriodo de reposicién de prospectos (cada 4
meses)

e\/entas por cliente, producto, vendedor (minimo
1000 litros por cliente cerrado)
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2.Rentabilidad (analisis financiero)
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1.- Propuesta de negocio

1.1.- Modelo financiero para alcanzar el punto de
equilibrio con una venta de 5,000 litros mensuales

1.1.1.- Mezcla recomendada de productos

Célculo basado en 15,000 litros

. Precio Volumen/ Margen Costo Precio
il Promedio ($) % Mes Promedio ($) L if2 ] Promedio Promedio
Lubricantes para motor $28.00 54% | 13,500 $6.00 $81,000.00 297,000 |$378,000.00
_ Lubricantes para a $3000 | 35% | 8,750 $8.00 $70,000.00 192,500 |$262,500.00
industria ( Minerales )
Lubricantes Sintéticosy | <5505 | 59, | 1,250 $25.00 $31,250.00 50,000 | $81,250.00
Esp ( Kronen)
Grasas Minerales $43.00 4% 1,000 $12.00 $12,000.00 31,000 $43,000.00
Grasas sinteticas y $7500 | 2% | 500 $3500 | $17,500.00 20,000 | $37,500.00
especiales.

Totales 100%| 25,000 $211,750.00 590,500 |$802,250.00

241 $32.09

Margen real en agencia
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1.1.2.- Calculo del punto de equilibrio

Tabla de tiempos para la consolidacion de la franquicia (primer afio)

Mes No. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Objetivo
Mensual de
Ventas ( Lts) 5000 7000 7500 8500 | 10000| 12500| 13500 15000| 15000| 16500 | 16500 | 16500

Margen $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ s $
JUDCRIENCYIEAN 847 [ 847 |847 847 847 |847 |847 |847 |847 |847 |847 |847

$ S S $ $ S $ $ S S $ S
42,350. | 59,290. | 63,525. | 71,995. | 84,700. | 105,87 | 114,34 | 127,05 | 127,05 | 139,75 | 139,75 | 139,75
Ingreso 00 00 00 00 00 5.00 5.00 0.00 0.00 |5.00 5.00 5.00
$ S S $ $ S $ $ S S $ S
41,344. | 40,444.| 41,244. | 41,244. | 41,744. | 47,744.| 48,744. ] 53,210.| 59,210. | 60,710. | 61,460. | 62,610.
Gastos 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
S S S S S S S S S S S S
1,006.0 | 19,852. | 42,133. | 72,884. | 115,84 | 173,97 | 239,57 | 313,41 | 381,25 | 460,29 |538,59 | 615,73
Acumulado [ 00 00 00 0.00 1.00 2.00 2.00 2.00 |7.00 2.00 7.00

Tabla de tiempos para la consolidacion de la franquicia (segundo ano)

Mes No. 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Objetivo
Mensual de
Ventas ( Lts) 19000 19000| 19000 | 19000 | 19000| 19000| 22000| 22000| 22000| 22000 | 22000 | 22000

Margen s $ $ $ s $ $ s $ $ s $
IUDRIENCYIEAN 847 [ 847 |847 |847 847 |847 |847 |847 |[847 |847 |847 |847

s $ $ $ s $ $ S $ $ s $
160,93 | 160,93 [ 160,93 | 160,93 | 160,93 | 160,93 | 186,34 | 186,34 | 186,34 | 186,34 | 186,34 | 186,34
Ingreso 000 [000 |o000 000 [000 [000 |000 [000 [000 J0.00 000 [o0.00
s $ $ $ s $ $ S $ $ s $
63,660. | 63,660. | 68,160. | 68,160. | 69,160. | 71,160. | 72,160. | 72,160. | 72,160. | 72,160. | 72,160. | 73,160.
Gastos 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
S S S S S S S S S S S S
713,00 | 810,27 | 903,04 | 995,81 [1,087,5| 1,177,3| 1,291,5 | 1,405,7 | 1,519,8 | 1,634,0 [ 1,748,2 | 1,861,4
LCOTACIECCN 700 | 7.00 [700 |7.00 |87.00 |57.00 |37.00 |17.00 | 97.00 |77.00 |57.00 |37.00

Tabla de tiempos para la consolidacion de la franquicia (tercer afio)

Mes No. 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Objetivo
Mensual de
Ventas ( Lts ) 23500 | 23500 | 23500| 23500| 25000| 25000| 25000/ 25000| 25000 | 25000

Margen $ s $ $ s $ $ $ $ $
Promedio ($/Lt.) 847 847 |847 |847 |[847 |847 |847 (847 |847 |847

199,04 | 199,04 | 199,04 | 199,04 | 211,75 | 211,75 | 211,75 | 211,75 | 211,75 | 211,75
Ingreso 5.00 5.00 5.00 5.00 0.00 0.00 0.00 |0.00 0.00 0.00

75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160.
Gastos 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

2,233,0 | 2,356,9 | 2,480,8 | 2,604,7 | 2,741,3 | 2,877,9| 3,014,5 | 3,151,1 | 3,287,6 | 3,424,2
Acumulado 92.00 |77.00 |62.00 |47.00 |37.00 |27.00 |17.00 |07.00 |97.00 |87.00

Nota: No se considera la depreciacion debido a que si bien es un gasto
también es un ingreso a caja cuando se trata de evaluar proyectos
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1.1.3.- Propuesta de gastos

Propuestas de gastos por mes (primer afio)

_ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0
Renta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
S S S S S S S S S S S S

Viaticos 520.00 |520.00 | 520.00 | 520.00 | 520.00 | 520.00 | 520.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00
S S S S S S S S S S S S

1,500.0 | 2,000.0 | 2,500.0 | 2,500.0 | 2,500.0 | 2,500.0 | 2,500.0 | 4,500.0 | 4,500.0 | 5,250.0 | 5,250.0 | 5,250.0
Gasolina 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
S S S S S S

1,050.0 | $ S S S S S 1,050.0 | 1,050.0 | 1,050.0 | 1,050.0 | 1,050.0
Papeleria 0 700.00 | 700.00 | 700.00 | 700.00 | 700.00 | 700.00 | O 0 0 0 0
S S S S S S S S

S S S S 1,300.0 | 1,300.0 | 1,300.0 2,700.0 | 2,700.0 | 3,450.0 | 4,200.0 | 4,200.0
Teléfonos 750.00 | 500.00 | 800.00 | 800.00 | O 0 0 0 0 0 0 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

S/Comprobante | 200.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 400.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 750.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Mantto 512.00 |512.00 | 512.00 | 512.00 | 512.00 | 512.00 | 512.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Alarma 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Seguros 1,712.0 | 1,712.0| 1,712.0| 1,712.0| 1,712.0| 1,712.0| 1,712.0| 1,712.0 | 1,712.0 | 1,712.0 | 1,712.0 | 1,712.0
Inventario 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Servicios de 5,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 4,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0
admimistracion |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Gerente

$ $ $ $ $ $ $ $ S $ $ S

Asistente 7,500.0 | 7,500.0 | 7,500.0 | 7,500.0| 7,500.0| 7,500.0| 7,500.0 | 7,500.0 | 7,500.0 | 7,500.0 | 7,500.0 | 7,500.0
Admon 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
S S S S S S S S S S S| S

Chofer 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0
Almacenista 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
$ $ $ S $ $ S S $ $ S $

6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0| 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 7,000.0
Vendedor 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
S $ S $ S $ $

6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0
Vendedor 2 0 0 0 0 0 0 0
S S $ S

6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0
Vendedor 3 0 0 0 0
S S S $ S S $ $ $ S $ $

41,344, | 40,444. | 41,244. | 41,244. | 41,744. | 47,744. | 48,744. | 53,210. | 59,210. | 60,710. | 61,460. | 62,610.
00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
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Propuesta de gastos por mes (segundo afio)

_ 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0
Renta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S
Viaticos 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00

S S S S S S S S S S S S

5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0| 5,000.0| 5,000.0] 5,000.0| 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0
Gasolina 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S

1,050.0 | 1,050.0| 1,050.0 | 1,050.0| 1,050.0| 1,050.0| 1,050.0] 1,050.0 | 1,050.0 | 1,050.0 | 1,050.0 | 1,050.0
Papeleria 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S

4,500.0 | 4,500.0| 9,000.0| 9,000.0 | 9,000.0| 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0
Teléfonos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
S/Comprobante | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Mantto 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Alarma 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Seguros 1,712.0 | 1,712.0| 1,712.0| 1,712.0| 1,712.0] 1,712.0| 1,712.0] 1,712.0 | 1,712.0 | 1,712.0 | 1,712.0 | 1,712.0
Inventario 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Servicios de 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0| 5,000.0| 5,000.0] 5,000.0| 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0
admimistracion | 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gerente

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Asistente 8,500.0 | 8,500.0 | 8,500.0| 8,500.0| 8,500.0| 8,500.0| 8,500.0 | 8,500.0 | 8,500.0 | 8,500.0 | 8,500.0 | 8,500.0
Admon 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S| S S S S S S S S S S
Chofer 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0
Almacenista 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

$ $ $ $ $ $ $ S S $ S S

7,000.0 | 7,000.0 | 7,000.0| 7,000.0 | 7,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0
Vendedor 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S

6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0| 6,000.0| 7,000.0] 7,000.0| 7,000.0| 7,000.0 | 7,000.0 | 7,000.0 | 7,000.0 | 8,000.0
Vendedor 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S

6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0| 6,000.0 | 6,000.0] 7,000.0| 7,000.0 | 7,000.0 | 7,000.0 | 7,000.0 | 7,000.0 | 7,000.0
Vendedor 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S

63,660. | 63,660. | 68,160.| 68,160.| 69,160.| 71,160. | 72,160. | 72,160. | 72,160. | 72,160. | 72,160. | 73,160.

00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
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Propuesta de gastos por mes (tercer afio)

_ 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8000.0 | 8,000.0
Renta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S
Viaticos 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00 | 780.00

S S S S S S S S S S S S

5,000.0 | 5,000.0| 5,000.0| 5,000.0| 5,000.0| 5,000.0| 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0 | 5,000.0
Gasolina 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S

1,050.0 | 1,050.0| 1,050.0| 1,050.0| 1,050.0| 1,050.0| 1,050.0 1,050.0 | 1,050.0 | 1,050.0 | 1,050.0 | 1,050.0
Papeleria 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S

9,000.0 | 9,000.0| 9,000.0| 9,000.0 | 9,000.0| 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0 | 9,000.0
Teléfonos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
S/Comprobante | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00 | 750.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Mantto 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00 | 768.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Alarma 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00 | 600.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Seguros 1,712.0 | 1,712.0| 1,712.0) 1,712.0| 1,712.0] 1,712.0| 1,712.0| 1,712.0 | 1,712.0 | 1,712.0 | 1,712.0 | 1,712.0
Inventario 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Servicios de 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0| 6,000.0 | 6,000.0| 6,000.0| 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0 | 6,000.0
admimistracion | 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gerente

$ $ $ S $ $ S $ $ $ $ $
Asistente 9,500.0 | 9,500.0 | 9,500.0| 9,500.0 | 9,500.0| 9,500.0 | 9,500.0 | 9,500.0 | 9,500.0 | 9,500.0 | 9,500.0 | 9,500.0
Admon 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S| S S| S S S| S S S S| S S
Chofer 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0
Almacenista 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0
Vendedor 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S

8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0
Vendedor 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S S S S S S S S S S

8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0| 8,000.0| 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0 | 8,000.0
Vendedor 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

S S S 3 S S 3 S S S S S

75,160. | 75,160. | 75,160.| 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160. | 75,160.

00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00

Nota: los ejercicios financieros para 5, 10 y 15 mil litros, los podra
encontrar en el anexo ---
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2.- Precio y crédito de Raloy hacia el distribuidor

2.1.- Politica de precios

El area de Mercadotecnia de Raloy
Lubricantes es la responsable de
elaborar las listas de precios de los
productos Raloy, Krénen y SkyBlue
AdBlue las cuales se envian via correo
electronico a los Distribuidores a
través de los Coordinadores de Ventas
Regionales y la Gerencia de Ventas a
Distribuidores.

Raloy buscara siempre mantener una
Optima relacion precio-calidad en sus
productos y ofrecera precios competitivos
a sus Distribuidores para apoyar sus
esfuerzos de venta en la zona asignada
que le permitan alcanzar los objetivos de
volumen y rentabilidad establecidos.

Los precios son LAB Destino y no
incluyen el IVA.

2.2.- Po

itica de descuentos

Las listas de precios entran en vigor

en la fecha sefalada al pié de la lista

y no tienen un tiempo de vigencia
determinado. Los cambios de precios
estan sujetos a las variaciones en

los precios de las materias primas,
principalmente aceites basicos y aditivos.

Siempre que las condiciones de mercado
sean estables Raloy informara cualquier
cambio en la listas de precios con un
minimo de 30 dias de anticipacion
indicando un porcentaje global
aproximado y 15 dias antes de la vigencia
de los nuevos precios, enviara la nueva
lista de precios.

Las listas de precios son documentos
confidenciales, de uso exclusivo

del Distribuidor, que no deberan ser
proporcionados a empresas de la
competencia.

Los descuentos comerciales estan sujetos a la escala de volumen siguiente:

eDe 2000 L a 4,000 L/mensuales — 56%

eDe 4001 a 10,000 L/mensuales — 58%

eDe 10,001 a 30,000 L/mensuales en adelante — 60%
eDe 31,000 L en adelante — 60% mas 3%

Los descuentos financieros a la fecha de actualizacion del presente
documento (Enero 2013) son los siguientes:

*9% en pago de contado anticipado
*7.5% pago puntual a 30 dias
*6.0% pago puntual a 45 dias

Del 46° dia en adelante, no se otorgara ningun descuento financiero y se
cargaran intereses moratorios.
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2.3.

2.4.

- Politica de promociones

A fin de mejorar o elevar la posicion competitiva de los precios de Raloy, la empresa lanzara
promociones de caracter temporal, que pueden ser de un solo producto o grupo de productos
condicionados o no a la compra de determinado volumen.

El area de Mercadotecnia dara a conocer la promocién o promociones a través de los
Coordinadores Regionales de Ventas y de la Gerencia de Ventas a Distribuidores, indicando la
fecha de inicio y terminacion de las mismas.

- Politicas de crédito

Raloy ofrece una linea de crédito a sus Distribuidores para el pago de sus facturas a 30 o 45 dias.
Los requisitos para solicitar dicha linea son:

| lenar el formato de Solicitud de Crédito (anexo 1)

eEnviar los Estados financieros auditados de los ultimos dos afios. Dictamen completo incluyendo
notas a los estados financieros

eEstados financieros internos del presente afio (con antigiedad no mayor a tres meses),
comparativos con el afio anterior firmados por el contador de la empresa, con su nombre y
numero de cédula profesional (anexar copia), con relaciones analiticas; acompafiadas de sus
respectivas declaraciones parciales de impuestos (la informacion financiera debe coincidir en
fecha con la declaracion de impuestos, asi como las relaciones analiticas).

eCédula de RFC

eAlta en hacienda (R1); domicilio actual

eActa constitutiva

ePoder del Representante Legal

e|dentificacion oficial del representante legal

2.5.- Garantia de crédito

Para respaldar la linea de crédito, Raloy requiere una garantia que puede ser:

eGravamen de un bien inmueble ante Notario Publico (se otorga como crédito maximo el 50%
del valor del inmueble)

eCarta de Crédito Bancaria doméstica, standby. En este caso la relacion de crédito es de 1:1
con vigencia de un afio.

eFianza de crédito
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2.6.- Requisitos para tramite de garantia hipotecaria

eCopia de escrituras de bien inmueble
eAvallo de la propiedad, expedido por perito certificado
eCertificado reciente de libertad de gravamen
eConstancia actual de no adeudo de pago predial
eEn caso de ser persona moral, copia del acta constitutiva, es importante que mencione el
poder del representante legal para contratar, o en su caso la escritura donde se le otorga el
poder para realizar este tramite.
eCopia de identificacion con fotografia del propietario del inmueble,
ecn caso de ser casado bajo régimen de bienes mancomunados presentar copia de
identificacion con fotografia del conyuge.
eDatos generales del Distribuidor y del duefo del terreno:
-nombre
-lugar de origen
-direccion
-estado civil
-ocupacion

3.- Politica de crédito del distribuidor hacia el cliente
El correcto otorgamiento del crédito es el primer paso para una cobranza efectiva
UN CREDITO MAL OTORGADO DIFICILMENTE PODRA SER RECUPERADO
Politica de crédito para empresas transnacionales o de solvencia y prestigio reconocido.

A una empresa transnacional o de solvencia y prestigio reconocido, no se le pedira ningun

tipo de garantia, solo la solicitud de crédito, carta de instrucciones y contrato de compra-venta
(clausula en la que se especifique que en caso de no pagar al vencimiento de las facturas se le
cobrara un interés moratorio mensual de __ %

Nota: no se recomienda cobrar mas de dos veces la TIE

Procedimiento de otorgamiento de crédito

1.Pida los documentos necesarios y forme un expediente.
2. leve a cabo la investigacion

3.Tomar la decision de otorgamiento del crédito.

4.Defina plazo, monto y garantia

5.Tramite la garantia

6.Registre el crédito en el negocio ( Sistema )
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Documentos necesarios:

Solicitud de crédito

Contrato de apertura de crédito
Pagaré firmado

Referencias de crédito

Relacién de Bienes ( cada hoja del escrito
firmada por el propietario )

Copia de identificacion oficial con fotografia

Copia de cédula fiscal

Copia del contrato de arrendamiento ( si el
local es rentado)

Estados financieros auditados de los ultimos
dos afios*

Acta de matrimonio ( si aplica)

Estados financieros internos del presente
ano.*

Solicitud de crédito

Contrato de apertura de crédito
Pagaré firmado

Referencias de crédito

Relacién de Bienes ( cada hoja del escrito
firmada por el representante legal )

Copia de identificacion oficial del

representante legal . (Administrador Unico si es
S.A.)

Comprobante de domicilio a nombre de la
empresa y de meses recientes

Copia de cedula fiscal

Copia del contrato de arrendamiento ( si el
local es rentado)

Acta constitutiva / Poderes

Estados financieros auditados de los ultimos
dos anos

Toda la informacion incluida en la solicitud, debe de ser verificada
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Siempre gque otorgue un crédito, utilice un pagaré

El pagaré es un titulo de crédito por medio del cual un cliente se obliga a
pagar, pero no garantiza por si mismo el pago , sino que permite la accion
ejecutiva mercantil en caso de incumplimiento. (solo si tiene bienes y/o
propiedades). Se recomienda que sea la firma del titular y la de un fiador con
bien inmueble. Si es casado y tiene propiedades deberé firmar la esposa
(separacion de bienes).

Ventajas de los juicios ejecutivos mercantiles

1.El embargo se da en la fase inicial del procedimiento, a diferencia de los
juicios ordinarios en los que se da hasta que el juez dicta sentencia. (se
puede asegurar desde un inicio que contara con bienes que puedan cubrir el
adeudo en caso de que el cliente se niegue a pagar).

2.Los juicios ejecutivos mercantiles tienen una duracion de 18 meses en
promedio, mientras que los ordinarios duran de 18 meses a 3 anos.

Diferencia entre juicio ejecutivo mercantil y juicio ejecutivo ordinario.

La diferencia es que los juicios ordinarios mercantiles se refieren a
controversias que surgen en el ambito mercantil como contratos y diferencias
entre socios y es un litigio largo o como su nombre lo dice ordinario.

El juicio ejecutivo mercantil es mas rapido que el ordinario por que en el
documento base de la demanda es un titulo ejecutivo mercantil, esta clase
de titulos traen aparejada una ejecucion y por esto su facilidad de cobroy
rapidez del juicio. (en estos titulos ejecutivos no dependen para su valides de
algun otro documento sino que son autbnomos y la deuda es reconocida y
aceptada en el mismo documento)

Politicas de crédito (sobre los plazos autorizados)

*No se recomienda dar mas de 30 dias de plazo a los clientes.

*Para los clientes revendedores el plazo del crédito debera coincidir con la
frecuencia en la que se le entrega material, en un plazo maximo de 15 dias.
eE| monto debe coincidir con el consumo que tiene en promedio en el plazo
que se le fije.
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Informacion importante

eCada pedido que se entregue se debe entregar con una remision.

eAl entregar el producto el cliente debera firmar la remision y poner el sello de la empresa.
eEntregar con factura a menos de que se tenga pagaré firmado

eDebemos poner especial cuidado en que el que firme la remision sea el representante
legal de la empresa o0 en su defecto a quién esta persona designe como responsable de
almacén ( autorizacion por escrito)
eTener cuidado de inscribir en sus facturas el formato de pagaré al calce.

Sobre la factura y la remision

| a factura acredita solamente el cambio de propietario .
e| a remision es el documento oficial que garantiza la recepcion del producto

Cobranza

¢ Un cobrador?, ventajas y desventajas

Ventas

Cobranza

Se les mantiene motivados a
cobrar ya que las comisiones
se pagan sobre ventas
cobradas (cuando existe un
esquema de comisiones).

El cliente se siente comodo
cuando quien le cobra es
alguien que conoce su
situacion.

El personal estd mas enfocado
y preparado para llevar a cabo
esta labor con éxito.

Se mantiene a distancias
sanas del cliente

La labor de ventas puede
descuidarse.

La cobranza puede no ser efectiva
cuando se tiene relaciones de
confianza con el cliente.

Se puede mermar la relacion de
venta si se incurre e una cobranza
agresiva.

Exige una excelente coordinacion
con el equipo de ventas para
conocer los antecedentes de cada
caso.

No resulta nada sencillo motivarlos
mediante un ingreso variable sobre
cuenta cobrada
Se requieren altos volimenes de
venta para justificar el sueldo.

Si se realiza una renegociacion de deuda con el cliente, utilice una carta convenio
de pago, para que este conste por escrito y sea firmado por ambas partes
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Guia de cobranza

1.Recordatorio de pre-cobranza.

Hacer una llamada previa al vencimiento,
aproximadamente tres dias antes de éste, para
recordarle al cliente cuanto y cuando debe pagar.

2.Recordatorio al vencimiento.

Reportarse de nuevo con el cliente. Acuerde
con él la forma en que se va a realizar el pago
(transferencia, cheque, etc.)

3.Nuevos compromisos.

Si el cliente no pago en la fecha de vencimiento,
llamele otra vez y formalice con el un nuevo
compromiso de pago con la fecha exacta. Antes
de que esta nueva fecha se cumpla, repetir el
recordatorio de cobranza.

4 Reestructura.

En ocasiones, es probable que el cliente no se esté
negando a pagar, sino que no tenga la liquidez
necesaria. Considere la opcion de reestructurar

la deuda ofreciendo no solamente una nueva
fecha de pago, sino facilidades de abonos por
cantidades que se ajusten a las posibilidades del
cliente.

Venta de deuda.

5.Visita y carta.

Si el cliente sigue incumpliendo, visitelo llevandole
una carta firmada por el gerente de la franquicia/
agencia, requiriendo una nueva fecha de pago,
antes de proceder a la cobranza judicial. En
caso de que en el procedimiento de otorgamiento
de crédito no se haya obtenido un pagaré, a
estas alturas se debe asegurar de obtener este
documento firmado por el cliente. Sin éste no

es posible llevar la cobranza judicial por la via
ejecutiva ( que es la mas agil )

6.Cobranza extrajudicial a través de terceros.
Considerar la opcion de realizar una cobranza por
medio de una agencia que por una comision, se
encargue de esta labor.

7.Cobranza Judicial.

Si después de todos los pasos anteriores, el
cliente sigue sin pagar se debe proceder en forma
legal. El abogado del negocio o de su confianza,
debera hacer una llamada al cliente para ofrecer
una ultima fecha de pago, si esta no se respeta

se debe comenzar con una accion judicial, que
solamente sera posible si se tiene un pagaré u otro
documento legal.

Vender la cuenta a una agencia o a una persona especializada puede ser considerada como la
Ultima opcién cuando no se requiere incurrir en mayores costos de cobranza y quiere recuperar

al menos una porcion de la cuenta.
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Sobre a carta de cobranza

La carta debe ir firmada por la maxima autoridad del negocio
Redactela de forma claray breve ( Maximo una Pagina )
Resalte la informacidn clave como saldos , fechas, facturas, etc.

Sea firme pero no amenazante.

Busque que la carta sea interpretada como un servicio o atencién. Cuando la cuenta
esté vencida utilice frases como “ Nos interesa seguir sirviéndole como se merece”

Aseglrese que al cliente le quedan claras cuales son las préximas medidas, en caso de
gue no se pague.

Cuando lo considere necesario , incluya el comentario sobre la entrada del abogado en
proximas omisiones de pago.

Adapte el tono de la carta seglin el nimero de veces que le ha enviado ( si es el ler
recordatorio o 2do )
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4.-Recomendaciones fiscales
Coyunturas que ofrece la ley fiscal en México 2010

Se recomienda aprovechar al maximo estas deducciones, dentro del marco
legal, ya que no existen muchas:

e(Gastos Médicos para familiares en linea recta.( 100%)

eFunerales. (100%)

¢| V.A de gasolina, obteniendo factura con |.V.A desglosado.

eHasta 2 automoviles para uso de la familia Topado. ($150,000 por unidad).
eEsposa e hijos pueden estar en némina sin restriccion. (Personas fisicas con
actividad empresarial).

Recomendacion.

Es mejor asignarle un sueldo de $15,000 a dos familiares y un sueldo
de $20,000 al gerente que asignarle un sueldo de $ 50,000 al gerente
general debido a la tasa de impuestos .

eEn caso de comidas que se realicen a menos de 50 km del negocio solo se
puede deducir el 12.5% y en restaurantes a mas de 50 Km de distancia son
deducibles al 100%

Debido a que el fisco ho da muchas oportunidades de deducir gastos
se recomienda por lo menos aprovechar estos consejos para mejorar
nuestro nivel de vida, pasandole algunas facturas de esto a la S.H.C.P.

eDias de respuesta: Son los dias que tarda el proveedor en surtir.
Dias de seguridad: los dias que se toman como protecciéon en caso de que el
proveedor surta tarde.
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5.-Mejores practicas administrativas

5.1.-Administracion del personal

Lo mas importante en una organizacion es su capital humano, mientras mas
desarrollada es su estructura de personal, mejor sera el desempefio de la empresa
por lo que el gerente tiene que tener como prioridad todo 1o que tenga que ver con
reclutamiento, seleccion, motivacion, capacitacion y desarrollo de su personal.

En todo negocio debemos enfocarnos a:

eTener personal mas productivo.

eDisminuir la rotacion.

eReducir los riesgos legales.

ePagar adecuadamente. (de acuerdo a mercado 0 un poco mas).
eDisminuir el ausentismo.

Si no sabe con toda claridad qué es lo que debe hacer un trabajador, no puede
decirle si esta haciendo las cosas bien o mal.

Cuando se asignan con toda claridad las funciones y las responsabilidades, se
eliminan las situaciones en donde los trabajadores se culpan los unos a otros.

Funciones principales:
1.ldentifique las funciones y actividades de su negocio.
2.Elabore un organigrama.
3.Asigne responsabilidades.
4.Defina un reglamento interior de trabajo.

Las “funciones” son las actividades principales que se deben realizar en el negocio
para que marche bien. (Las podemos sacar del modelo de operacion)

5.1.1.- Organigrama

Para qué nos sirve un organigrama?
Para visualizar la distribucion de las funciones en la organizacion

¢, Cémo nos ayuda?

Es la base para que se puedan delegar tareas, actividades, funciones,
responsabilidades dentro de la empresa

Se adjunta organigrama y descripcion de puesto, sélo como informacion referida, por
si el distribuidor considera que contiene algo rescatable para él.
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5.1.1.1.- Principales tareas por funcién

a)Compras:

eHacer el calculo de las cantidades a pedir de cada producto.

eRevisar las existencias de almacén, de acuerdo con un calendario de revision.
eTener una lista de proveedores y las cotizaciones de los productos que manejan.
eHacer los pedidos mediante la colocacion de una orden de compra.

| levar registros de las compras tanto a crédito como de contado

b)Almacén:

eMantener actualizada la informacion sobre las existencias de los productos.
eRecibir el material (orden de compra) , dando de alta existencias.

eDar salida al material que sera vendido, dando de baja las existencias en almacén.
eMantener el area de almacén ordenada y limpia.

c)Atencidn a cliente y servicio de excelencia (venta):

eAtender correcta y cortésmente al cliente.

eJomar el pedido con los datos , tanto del cliente como de los productos

ePasar el pedido oportunamente para que sea programado.

*Respetar las politicas de otorgamiento de crédito y descuentos.

eMantenerse actualizado acerca de la informacion sobre las caracteristicas, precios y
aplicaciones de los productos que se comercializan.

d)Entregas:

eProgramar los pedidos a ser entregados en las unidades del negocio.

*Obtener informacion de los choferes sobre sus rutas y sus tiempos.

eMantener un alto nivel de disponibilidad de las unidades del negocio.

e|_levar control de los costos de combustible, mantenimiento y refacciones de las
unidades.

eCargar las unidades de acuerdo a su capacidad.

esEntregar el pedido en la direccion del cliente

eRecolectar firmas, sellos, hora de recibido de los clientes.

eEntregar a la encargada administrativa las facturas y dinero recibidos de los clientes.
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5.1.1.2.- Principios de la delegacion efectiva
Resultados deseados

of| jefe debe entender claramente lo que quiere lograr y asegurarse que el trabajador
entienda a la perfeccion lo que se desea que haga. La orden dada debe ser supervisada.

Asigne responsabilidades

e|_as responsabilidades son las tareas especificas que hay que llevar a cabo para que las
funciones se cumplan satisfactoriamente. (es darle vida al organigrama)

Beneficios

eTanto el empleado como el gerente conocen, por escrito, lo que tiene que hacer como parte
de sus funciones desde el principio.

eContribuyen a que mejore la comunicacion en el negocio, se reducen los problemas
laborales y se ahorran gastos por conceptos de demandas o liquidaciones.

efacilita una incorporacion rapida y productiva del personal de nuevo ingreso.

5.1.2.- Reglamento interior de trabajo

Se debe apegar a la ley federal del trabajo, apartado de obligaciones de los trabajadores,
procurando que este documento sea mas motivador que represor.

5.1.3.- Reclutamiento

Se recomienda recurrir al sistema de evaluacion por competencias. Ya que ha demostrado
ser muy efectivo, existen despachos especializados (outsourcing, a precios muy moderados)
esto no es un gasto es una inversion muy rentable; una mala seleccion de personal es
verdaderamente cara para una empresa. (En caso que necesiten Raloy les puede apoyar
con alguno de ellos)

Beneficios: Evalle los candidatos. Documentos basicos

*Se reduce el riesgo A través de los documentos  necesarios.

de contratar a personal basicos que deben entregar.  eSolicitud de empleo con
irresponsable o eMediante una entrevista. fotografia.

incompetente. eUn examen de habilidades eComprobante de domicilio.
*Se disminuye la rotacion. para el puesto. *Copia de la credencial de
*Se asegura que desde *O recurra a asistencia elector.

el primer dia de trabajo, el profesional. eCopia del CURP.
trabajador conoce las reglas. eComprobar personalmente

las referencias.
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5.1.4.-Cumpla las obligaciones legales laborales.

Se debe tener un expediente completo de cada uno de sus empleados desde el primer dia
que entra en contacto con usted, durante su estancia en el negocio y hasta su salida.

5.1.5.- Beneficios de tener un la documentacion completa de los empleados
Expediente completo de cada trabajador:

eTiene evidencia de todo lo que ocurre, asi como la documentacion necesaria, para
sustentar su posicion en caso de un conflicto.
| ¢ evita grandes salidas de dinero y dolores de cabeza por eventos como:
eDemandas
eAccidentes
eConflictos con el personal
eMultas del IMSS u otras instituciones
eDespidos de personal

Documentos basicos para el ingreso

eSolicitud de empleo debidamente llenadas

eCartas de recomendacion (referencias)

eComprobante de domicilio

eCopia de identificacion (IFE)

eContrato individual de trabajo

*Aviso de incorporacion al IMSS

eConstancia de entrega del reglamento interior de trabajo
eConstancia de entrega de material de trabajo, equipo, uniformes

5.1.6.- Tipos de contrato

*Obra determinada

eTiempo determinado

eTiempo indeterminado
eComision mercantil
eAsimilables a salario (jubilados)

5.1.7.- Aviso de incorporacion al IMSS

eE| numero de inscripcion al IMSS

efEs un requisito indispensable para ingresar a una persona a laborar. Si no se cuenta con él
se corre el riesgo de tener que pagar grandes multas .

oF| alta de personal es la evidencia de que la persona que entra a laborar a sido registrada

en el IMSS; esto es muy importante, pues el costo por un accidente de trabajo va desde los
$100,000 hasta el millon de pesos.
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5.1.8.- Uso de acta administrativa.

eDebido a que el testimonio del patrén en un juicio no sirve de mucho, debemos tener un
respaldo que compruebe acusaciones (retardos, faltas u otro tipo de problemas).

eEn este documento se mencionan las faltas incurridas por el trabajador y es firmada por el
representante legal de la empresa y por el propio empleado. Debe ser firmado por todos los
trabajadores diariamente o por medios electrénicos.

La salida de personal implica $$, si no se tienen los documentos que se enlistan el
costo puede ser mas alto.....

eCarta renuncia / rescision.
eFiniquito / Liquidacion.

eCopia del cheque o pdliza firmada.
*Baja ante el IMSS.

5.1.9.- Causas de la terminacion de la relacion laboral.

ePor causa justificada.

*Por renuncia voluntaria.

ePor muerte... aparte del IMSS, se debe seguir un tramite ante la junta de Conciliacion y
Arbitraje para liquidar la indemnizacién correspondiente y entregar el seguro de vida (si
existe) a los beneficiarios del trabajador.

NO SE OLVIDE DE CAPACITAR A SU PERSONAL.
S| USTED CREE QUE LA CAPACITACION ES CARA PRUEBE LA
IGNORANCIA......

5.2.- Control de inventario

NO SE PUEDEN TOMAR DECISIONES SOBRE ALGO QUE NO ESTA CONTROLADO, Y NO
SE PUEDE CONTROLAR ALGO QUE NO ESTA ORDENADO

5.2.1.- Ordenando el inventario
Para poner en orden su almacén, debemos seguir las siguientes acciones:

1.Libere espacio en su almacén.
2.Acomode su inventario.
3.Mantenga su almacén limpio y ordenado.




MANUAL 44

DEL DISTRIBUIDOR

Abril 19, 2013

5.2.2.- Acomode su almacén
Los beneficios de mantener el area de almacén con buen acomodo, son:

eAumenta la capacidad de almacenamiento.

eDisminuye las mermas.

eDisminuye los accidentes de personal.

e|_o0s productos se localizan facilmente.

¢| 0s productos de mayor movimiento tiene un lugar mas accesible.
efacilita los conteos fisicos

5.2.3.- Controle su inventario:

Sin control en almacén, no seré posible tomar decisiones para resolver problemas y mejorar
la operacion

¢ Cuanto le cuesta que le roben o le dafien sus productos?

eSuponga que en su negocio se pierden/ maltratan/ roban $500 pesos de producto a la
semana. ¢ Cuanto cree que tiene que vender para reponer esta pérdida? Aunque pareciera
evidente la respuesta NO es $500 pesos.

*No olvide que los ingresos que se obtienen por cada venta hay que pagar su costo,
ademas de gastos de operacion , administrativos de manera que.....

Ingresos por venta

Costo de venta
Gastos Administrativos.
Gastos de operacion.
Gastos varios.

= Utilidad Neta

Si este negocio tiene un 10% de utilidad neta (ademéas recuerde que esta utilidad es antes
de impuestos) Cuanto necesita vender para reponer los $500.

Utilice la siguiente formula:

Valor del producto vendido )
= Ventas necesarias para reponerlo

Utilidad Neta (%)

Para mantener el inventario bajo control, Usted necesita llevar a cabo, dos acciones clave:

1.Controle las entradas y salidas de productos en su almacén.
2.Realice conteos fisicos




45

Abril 19, 2013

5.2.4.- Recepcion por devolucion del cliente

Ante una devolucién no es necesario usar un formato de control. Lo que si es necesario es que el
personal de ventas se encargue de:

eAsegurarse que el cliente devuelve el producto en buen estado y presente su remision o factura.
eDar de alta la mercancia nuevamente en el sistema.

eRealizar el tramite administrativo necesario ( factura , N/C)

eArchivar los documentos.

eComunicar la devolucion al responsable de almacén.

Cada vez que se entregue un pedido, este tiene que ir acompafnado de un documento
proveniente de ventas con:

eFecha.

eProducto.

eCaracteristicas.

eCantidad.

oCliente.

Las opciones de este documento son:
eCopia de factura.
eCopia de remision.

Importante: se recomienda esta salida de producto sea con remision debido a que:
e|_a remision es el documento oficial en donde el cliente acepta que recibid el producto.
| a factura solo ampara el cambio de propiedad del producto.

5.2.5.- Realice conteos fisicos de sus productos:

Una de las necesidades mas grandes de los negocios es tener sus existencias de inventario
constantemente actualizadas y esto solo se puede lograr mediante conteos fisicos.

BENEFICIOS.

eDetectar productos dafiados u obsoletos.

eDetectar merma o robo de producto.

efener existencias del inventario actualizadas.

esConocer datos exactos para la toma de decisiones sobre su inventario

Recomendaciones generales para los conteos fisicos:

eClasifique los productos en Ay B.

eCalendarice el conteo.

eCuente producto por lo menos 3 veces al afio.

Identifique las causas de las diferencias (ya que el conteo no termina hasta que se determinan las
causas de estas diferencias)
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5.2.6.- Acciones clave para mejorar el rendimiento de su inventario:
1.Conozca cuanto gana con sus productos.
2.Conozca cuanto tiempo tiene sus productos en su inventario.

3.Conozca el rendimiento de sus productos segun margen y rotacion.
4.Conozca cuando y cuanto debe comprar.

5.2.6.1.- Indicadores que permiten conocer el nivel de ganancia:

EL MARGEN BRUTO.

Cabe aclarar que este margen no es su ganancia final, ya que de este monto aun se deben
pagar una serie de gastos (administrativos, operativos, impuestos)

El margen bruto se puede identificar en 2 formas:
eDinero $$ y Porcentaje %

Ejemplo:

Si se vendieron $7000.00 de un mismo producto y esos productos les costaron $6000.00, su
margen bruto es de $1000.00.

En porcentaje:

Si esos $7000 corresponden al 100% de su ingreso, su costo sera de un 85% y su margen
bruto de un 15% con respecto al 100%.

Margen Bruto ($) = Ventas ($) - Costo de Ventas ($)

Margen Bruto (%) = Margen Bruto ($)

Ventas ($)
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Margen Bruto: Es la ganancia que se obtiene al vender un producto. Solo considera el precio de venta
y el costo de venta, no incluye gastos de operacion ni administrativos.

Ventas ($): Es la suma de todas las facturas, que se hayan generado en el periodo en gestion.
Costo de venta ($): Es lo que costé la mercancia que se vendié durante el periodo.
Calculo del Costo de Ventas:

Costo de ventas = Inventario Inicial + Compras - Inventario Final

Conozca cuanto tiempo tienen sus productos en el inventario.
Los productos almacenados representan dinero que no esta generando rendimiento.
Existen dos formas de medir cuanto tiempo duran los productos en almacén:

1.Dias de inventario.
2.Rotacion.

Dias de inventario: Los dias que tarda en venderse el inventario promedio a costo.
Costo de venta ($): Es lo que costé la mercancia que se vendié durante el mes.

Inventario promedio ($): Es el valor del costo del producto que en promedio se mantiene en almacén.

Inventario Promedio = Inventario Inicial + Inventario Final

2
LA ROTACION:

Son las veces que desplaza su inventario al afio, es decir cuantas vueltas da su inventario
promedio al afio.

Rotacion de inventarios = 365

(Vueltas) Dias de inventario

Rotacion: Se refiere a las veces (vueltas) que se vende el inventario promedio en un afio.

Dias promedio de inventario: Es la cantidad de producto en pesos a costo que en promedio se
mantiene al mes en almaceén.




MANUAL 48

DEL DISTRIBUIDOR

Abril 19, 2013

Hidraulico $300,000 $291,000 9,000 3% $100,000
Diesel $100,000 $75,000 $25,000 25% $150,000 6.0
15W40

Gasolina $5000 $3000 $2000 40% $50,000 0.7
15W40

¢ Cual de estos productos cree que le ofrece el mejor rendimiento?
EL FACTOR UTILIDAD-ROTACION:

Este factor indica la utilidad bruta generada en un afio dependiendo de cémo se mueve la inversion que
se tiene en inventario.

Si el factor es 1, quiere decir que por cada peso que se tiene invertido en inventario, se generara $1 de
utilidad bruta al afio.

Si el factor es .5, quiere decir que por cada peso que se tiene invertido en inventario, se generara $0.5
de utilidad bruta al afio.

Factor de utilidad-rotacion =  Margen Bruto (%) X Rotacion anual

Factor de utilidad- rotacion: Dice cuanto dinero genera cada peso invertido en inventario en un afo.
Margen Bruto: Ganancia que se genera al vender los productos. (sin gastos)

Rotacion: el nimero de veces que se vende el inventario en un afio.

Conozca cuando y cuanto debe comprar.

El punto de reorden.

Punto de reorden = Consumo durante el tiempo de entrega + stock de seguridad + tiempo de
entrega

ePunto de reorden : es el nivel de existencias que me indica que y cuando debo comprar

eDemanda Diaria : Son los productos en unidades que se venden en promedio diariamente
eStock de seguridad (1/3 del consumo en tiempo de entrega)

El tiempo de entrega no es el que promete el proveedor, sino, el real desde
que se coloca la orden hasta que llega a tu bodega.

Demanda Diaria = Venta Mensual (unidades)

Dias laborables del mes.

INDICADORES
Minimo 18% de utilidad bruta
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3.Costo — Beneficio

1.- Estudios de costo-beneficio
1.1.- Datos requeridos para analizar un analisis de costo / beneficio

2.- Optimizar la operacion de los equipos del cliente
2.1.- Politica de analisis de aceites usados

2.1.1.- Requerimientos

2.1.2.- Equipos sujetos a andlisis

2.1.3.- Cantidad de muestras

2.1.4.- Tiempo de respuesta

2.1.5.- Causales de rechazo

INDICADORES
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1.- Estudios de costo - beneficio

1.1.Datos requeridos para analizar un anélisis de costo — beneficio

Informacidn para la realizacion de calculos

Nombre del Cliente

Numero de vehiculos en la flotilla

Intervalo actual de drenado de aceite (km)

Tiempo de cambio de aceite (horas)

Costo de mano de obra (S/hora)

Ganancias (S/hora)

Costo del filtro de aceite (S)

Intervalo de drenado objetivo utilizando DELO 400 (km)

Promedio de kildmetros recorridos anuales por vehiculo

Tamafio promedio del depdsito de aceite (litros)

Precio del lubricante actual (S/litro)

Precio del lubricante DELO 400 (S/litro)

2.- Optimizar la operacion de los equipos del cliente

2.1.- Politica de analisis de aceites usados

Servicio otorgado a clientes de alto consumo, que utilizan nuestros lubricantes,
realizandose por las siguientes razones:

1.Por reclamacion

2.Evaluacion de desempeno (rendimiento)

3.Apoyo a programas de mantenimiento preventivo

4. Estudio para extension del periodo de drenado (en equipos fuera de garantia)
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Los lineamientos a seguir para su manejo son los siguientes:

Primero: 2.1.1.Requerimientos:
Los requerimientos a cubrir para los analisis son los siguientes:
1.Muestra de aceite de la marca “RALOY LUBRICANTES”

2.Llenar la “SOLICITUD Y REPORTE DE ANALISIS DE ACEITE USADO” correctamente, Formato RL-AT-01).
Nota.-Se anexa formato (solamente reportar los datos requeridos).

2.1.Nombre del cliente.

2.2.Responsable del cliente

2.3.Nombre de la muestra

2.4.Fecha de obtenida

2.5.Tiempo o kilémetros de uso

2.6.Kilémetros acumulados (u horas)

2.7.No. de unidad (identificacion de la unidad)

2.8.Marca y modelo de la unidad. (Vehiculo, maquina, etc.)

2.9.Marca y modelo del mecanismo muestreado (Motor, caja de velocidades, diferencial, sistema
hidraulico, etc.)

2.10.Capacidad del carter (Volumen en litros)

2.11.Litros de relleno (cuando aplique)

2.12.Tipo de combustible (cuando aplique)

3.Tener consumo mensual real mayor a 1,500 litros.
4 Tener bien definido el objetivo comercial y técnico.
5.Definir la(s) unidad(es) que estaran en estudio (monitoreo).
6.Toda muestra que llegue al laboratorio debera estar perfectamente bien identificada, con los siguientes
datos:

6.1. Nombre del cliente

6.2. Responsable del cliente

6.3. Equipo monitoreado

6.4. Marca del equipo

6.5. Modelo del equipo

6.6. No. de la unidad (Vehiculo, maquina, etc.)

6.7. Nombre del lubricante en estudio.

6.8. Tiempo de uso (en Kilébmetros u horas)

6.9. Tiempo de uso de la unidad.

6.10. Fecha de muestreo

Raloy Lubricantes, S.A. de C.V.
Analisis de lubricantes
Cliente:

Responsable:

Equipo muestreado:

Marca:

Modelo:

No. de Equipo:

Producto:

Tiempo de uso (Kms / Horas):
Fecha de muestreo:
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7. La cantidad de muestra para analisis depende de los equipos a monitorear. Para conjuntos mecanicos
automotrices, se requieren 250 ml minimo; para aceites dieléctricos 2 litros; hidraulicos 250 ml y grasas
500 grs.

Segundo: 2.1.2.Equipos sujetos a andlisis:
1.Motores diesel de flotillas importantes.
2. Transmisiones y diferenciales de equipo pesado.
3.Cajas de engranes o reductores grandes.
4 .Sistemas Hidraulicos
5.Compresores grandes
6.Turbinas
7.Todas las especialidades industriales, tanto de aceites minerales como sintéticos (HI TECH)

Tercero: 2.1.3.Cantidad de muestras:

La cantidad de muestras a analizar por cliente, debera sujetarse a las reglas del muestreo estadistico,
aplicando para esto las tablas de muestreo (military standards), utilizando como nivel de confiabilidad,
dos desviaciones estandar.

En ningun caso la cantidad de equipos a muestrear debera ser mayor al 7% del universo (Parque
vehicular).

Cuarto: 2.1.4.Tiempo de respuesta:

El tiempo de respuesta sera de 5 dias habiles una vez recibida la solicitud de analisis y la muestra en el
laboratorio.

El responsable de entregar los resultados al cliente seré el encargado de la cuenta y/o se subiran a la
WEB.

Quinto: 2.1.5. Causales de rechazo:
Las causales de rechazo de las muestras para andlisis son las siguientes:

1. Muestras contenidas en bolsas, envases de pléastico y vidrio que no sean las disefladas para ese
objetivo 0 que vengan contaminadas.

2. Muestras con més de 15 dias de haber sido obtenidas.

3. Muestras de la competencia para dar equivalentes (*)

4. Muestras obtenidas de depdsitos pequefios (menores a 20 litros). No aplica para motores de
combustion interna diesel.

5. Muestras tomadas de motores de combustion interna a gasolina. No aplica si el aceite esta a prueba
en este tipo de motor

6. Muestras de grasa para contratipos (*)

7. Muestras menores, cuyo volumen enviado sea menor a 250 ml. de aceite automotriz, 2 litros para
aceite dieléctrico, 250 ml para aceite hidraulico y 500 gr para grasas.

Muestras excesivamente contaminadas, detectables a simple vista (agua, polvo, etc.)

(*) Se debe identificar completamente el mecanismo que se va a lubricar o en su defecto nombre
y caracteristicas del producto de la competencia.

3.1.- Indicadores
Evidencias del estudio de costo — beneficio actualizado
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4. Asistencia Tecnica
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4.- Asistencia Técnica
1.- Capacitacion
1.1.1.- Capacitacion Técnica
1.1.2.- Capacitacion comercial
1.2.- Politica de capacitacion

2.- Plataforma de consulta
2.1.- Guia Webex

3.- Reforzamiento de la estructura de coordinadores de zona

4 - Tienda virtual

INDICADORES
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1.1.- Capacitacion

La Capacitacion es la parte mas importante en
la estructuracion de un negocio de franquicia
ya que precisamente esta no es mas que

la transmision de un modelo de negocio
previamente validado (Know how).

Esta capacitacion se dividira en dos grandes
blogues:

1.- Técnica
ePresencial
e\/irtual

2.- Comercial
ePresencial
o\/irtual

1.1.1.- Capacitacion Técnica

Raloy lubricantes prestara extraordinaria
importancia en este rubro; se ha contratado
especialmente a un ingeniero altamente
capacitado cuya funcioén principal sera la de
elaborar los cursos de capacitacion técnica y
transmitirlos a todos y cada uno de los duefios
de la franquicia, de la forma que sea mas
conveniente.

1.1.2.- Capacitacion comercial

De igual manera Raloy Lubricantes proporcionara
la capacitacion comercial a los duefios de las
franquicias, basada esta en las experiencias
vividas en el modelo de distribucion propio

( Agencia Toluca). Enriquecida con algunos
conocimientos relacionados con las técnicas
modernas de ventas.

Es importante tener presente que el compromiso
de Raloy es la capacitacion de los distribuidores
(propietarios de la franquicia), no asf de

todos y cada uno de los colaboradores del
franquiciatario.

Esto ultimo debe ser responsabilidad de
cada titular, como sucede en las principales
franquicias internacionales.

Es imperativo en los negocios actuales el que
los propietarios conozcan a fondo el modelo

de su negocio para poderlo operar correcta y
eficazmente asi como mantenerlo en operacion,
maxime tratdandose de una venta técnica que es
el caso que nos ocupa.

1.2.- Politica de capacitacion

Raloy ofrece a sus Distribuidores cursos de
capacitacion técnica para el propio Distribuidor
o Gerente, para su equipo de ventas y para el
personal de servicio técnico.

El area de soporte técnico es la responsable de
elaborar el programa de cursos de capacitacion
gue contempla cursos presenciales en planta,
cursos via webex (e-learning), cursos regionales
en distintas ciudades y cursos en las propias
instalaciones del Distribuidor.

El programa de cursos contempla los siguientes
temas:

1) Principios basicos de lubricacion:
Fundamentos de lubricacion automotriz
Curso de lubricacion industrial
Engranes y rodamientos

Fluidos hidraulicos

Grasas

Anticongelantes-refrigerantes

Los cursos de capacitacion estan elaborados
con la informacion técnica actualizada y el
material didactico de apoyo y es impartido

por personal altamente capacitado y con gran
experiencia. Los cursos se disenan en base

a las necesidades del personal de ventas y

de asistencia técnica, cuidando la duracion,
participantes, frecuencia y temas especificos.
Raloy no imparte cursos de capacitacion a

los clientes de los Distribuidores. Nuestro
compromiso y obligacion es capacitar al
Distribuidor y a su personal de ventas para que
ellos sean los que capaciten al personal de sus
clientes.
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2.- Plataforma de consulta Conexion a Internet.
Se recomienda contar con una conexion a
2.1.- Guia Webex internet de por lo menos 512kb, a mayor ancho
de banda su experiencia dentro de la sesion sera
Guia para asistir a una Sesion de capacitacion a mejor.

través de Webex®.
Un punto importante es el uso de conexiones

En esta guia le daremos a conocer la forma mas por cable de red, aunque de forma inalambrica
practica para asistir a una sesion de es posible participar en la sesion Ud. Podra
Capacitacion de Raloy Lubricantes a través de experimentar algunas dificultades con el audio
Webex® de la sesion.

Lo primero que debemos revisar son los
requerimientos de Software y Hardware que su
equipo de computo debe cubrir.

Requerimientos de Hardware.
*PC o Laptop con procesador Intel o AMD

Sistema de Audio correctamente configurado en
la PC o Laptop. Es decir que pueda escuchar
musica y que cuente con una entrada para
conectar un micréfono y una salida para
auriculares (bocinas). Generalmente vienen
identificados con un color verde para la salida
de bocinas y en color rosa la entrada para el
micréfono. También es

posible utilizar una diadema con audifonos y
micréfono. Marca y modelo sugerido mas

no indispensable es el PC47308 de la marca
Plantronics.

eOpcional: Webcam, cualquier webcam es
suficiente para el video dentro de la sesion.
Recuerde que este componente es opcional

Requerimientos de Software

eSistema operativo Windows Version,
2000,2003,XP o Vista.

eNavegador Internet Explorer Versiéon 6,7 u 8,
Firefox Versién 2 o 3, Chrome Version 1
eJavaScript y cookies activadas en su navegador
de Internet

eActiveX habilitado en su navegador.
Normalmente activado.
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Ahora revisaremos paso a paso Como unirse a una sesion

Cuando Ud. es invitado a una sesion de capacitacion, recibira un correo electrénico
similar al citado a continuacion.

Ejemplo de Correo Electrénico de invitacion a una sesion.

Hola René Villegas,

Ivan Garcia lo invita a participar como un asistente en la siguiente sesion de formacion en
linea:

Tema: Sesio de Capacitacion

Organizador: Ivan Garcia

Fecha: jueves, 22 de julio de 2010

Hora: 11:00 am, Vlerano Hora (Ciudad de México, GMT-05:00)

Ndmero de la sesion: 579 257 555

Contrasena de la sesion: 123456

Para unirse a la sesion de formacion

1. Vaya a
https://raloy.webex.com/raloy/k2/j.php?ED=151843647&UID=1157865337&RT=MTkjOA%
3D%3D

2. Introduzca su nombre y direccion de correo electronico.

3. Introduzca la contrasefia de la sesion: 123456

4. Haga clic en “Entrar ahora”.

5. Siga las instrucciones que aparecen en pantalla.

Para ver en otras zonas horarias o idiomas, haga clic en el enlace
https://raloy.webex.com/raloy/k2/j.php?ED=151843647&UID=1157865337&0ORT=MTkjOA
%3D%3D

Ud. debera seguir las instrucciones que aparecen en el mensaje. Debe seleccionar y
copiar la linea del punto 1 que dice “Vaya a” y posteriormente pegarla en la barra de
direcciones de su navegador.

’a Google Powered Pandion Search - Microsoft Internet Explorer

Archiva  Edicidn Yer  Fawvoritos  Herramienbas  Awuda

dmptris - = - (@) fat | ‘DiBisqueda  [E]Favoritos  EfMultimedia £4 | Ey-S = =

Direccion https: fraloy. webes, comjraloyik2i.php?ED=1518436478UID=1 157365 3378R T=MTkj0A%30%30|
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Al terminar de cargar la pagina de la sesion. Ud. vera el siguiente formulario para unirse a la sesion.

a Raloy Lubricantes, SA De C¥ RFC RLUS40130127 WebEx Enterprise Site - Microsoft Internet Explorer = | E'|£|
Archivo  Edicidn  Wer  Faworitos  Herramientas  Ayuda ﬁ
i - = - D ) | QBisqueda (GelFavoritos  SEMulimedia (% ‘ B-S = E

Direccion I@ 0b1259%2526U1D% 25301 157865337 % 25265t eur|%%2530r aloy %25 26conf 1D 25306931 236 387 25 26kicket %2530 5b37FF201dF 4320443657 09646 70d39a8siteur|=r aloy j @Ir | Yinculos

@) Compartir explorador WebEx - |

Bienvenido  Mesting Center  Support Cantar My WebEx

Informacién de la sesion: Sesio de Capacitacion

w Asistir a una sesidn
Espafiol : Ciudad de Méxici
Estado de la sesign: Iniciado Entrar a la sesidn ahora

Fecha de sesion: jueves, 22 de julio de 2010 : :
Fara entrar a esta sesian de formacian, proporcione la

11:00 am, Verano Hora i :
: e infi
p Organizar una Hera de inicio: (Ciudad de México, GMT- S Rl
sesidn L. 05:00) Nombre: I—

Duracidn: 1 hora . ..

w Instalacidn Presentadores: lvan Garcia Direccién de I—
Descripcidn: correo electronico:
Agenda: Contrasefia de sesidn: I’”’"‘

Nimero de sesidn: 579 257 555
p Soporte Contrasefia: 123466 b

1. En el campo 1 debe escribir su nombre y apellidos.

2. En el campo 2 debe escribir su direccion de correo electronico.

3. En el campo 3 aparecera ya escrita la contrasefia de la sesién misma que puede encontrar en el
punto 3 del correo de invitacion.

Por ultimo presione el botdn color azul con la leyenda Entrar.

Cuando se ha presionado el botdn Entrar, se iniciara una carga de los complementos necesarios para
unirse a la sesion.

Nota: Si su navegador es version Explorer 7 u 8 o bien Firefox 3, por seguridad se bloqueara la
instalacion de estos complementos, y aparece una barra de aviso bajo la barra de direcciones
del navegador, desde esta misma barra Ud. podra dar la autorizaciéon para que se instalen los
complementos.

Una vez iniciada la instalacion de los complementos Ud. vera una ventana de instalacién como la
siguiente imagen.

onfiguracion de Training Center k. 5[

Tiempo restante:  alrededor de 2 minukos f

ancelar |
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Al termino de la instalacion de los complementos, Ud. Vera una pagina con un botén con la
leyenda “Volver a la sesion” presione ese boton y Ud. estara dentro de la sesion. Unicamente
falta la conexion al audio Webex®.

Para conectarse al audio, debe seguir estos pasos:

Aparecera una ventana de conexion al audio como la siguiente imagen.

Cisco WebEx Training Center - Sesio de Capacitacion

Ver Audic Participante Sesion  Breakout  Ayuda

B2 0|5 mem

¥ chat |IZEETCEEIS
¥ & Participantes -

4> Nombre £ Coment...
© Miembros del panel: 1

Tema: Sesio de Capacitacion

Organizador: Ivan Garcia @ O Ivan Garcia (Organizador) .
Audio conferencia: Nimero de teléfono (EE.UU./Canada) 1-408-792-6300 @ asistentes: 1

Cadigo de acceso: 579 257 555 L 2 Rene Villegas u
ID de asistente: 5815

Numero de sesion de formacion: 579 25

Seleccione una de las opciones para entrar en esta audio conferencia.

— dio | [Silencio
Utilizar ' Llamarme a un nimero nuevo = \| :]
teléfono A T
; Pais/Reqién IESIEIET @ TR
1 nimero d

[V Entrar a audio conferencia sin presionar 1"

I~ Recordar el nimero de teléfono en esta computadora

{ Llamarme

» Usar auricular de la computadora

Ud. debe dar clic en la opcién con
la leyenda “Usar auricular de la

Clom.pUtad_O"a” como aparece en la Seleccione una de las opciones para entrar en esta audio conferencia,
siguiente imagen. i -

% Audio conferencia

= |

Utilizar Llamarrne a un mimero nueyo |£|
teléfono 7 7
Pais/Region
L I 1 | Introduzca un ndmero de L
B

¥ Entrar a audio conferencia sin presionar "1"

I™ Recordar el ndmero de teléfono en esta computadaora

[ Llamarme

¥ Usar auricular de la computadora

ﬂ [ Llamar usando la computadora

—

|Haga clic aqui para entrar en esta audi
|
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Ahora debe dar clic en el boton “Llamar usando la computadora”.

Una vez que de clic en el botdn, aparece una ventana de instalacion del complemento de audio.

Configuraciin de Training Center g x|

Configuracion de voz sobre IP integrada. ..

Tiempo restante;  menos de 1 minuto

Cancelar |

En algunos casos, se inicia un asistente de configuracion para el Micréfono y Bocinas. Ud. solo
debera avanzar en ese asistente hasta concluir con la configuracion.

Una vez concluida la configuracion de audio Ud. Esta listo para participar en la sesion.

Esperamos que esta pequefia guia le facilite el hacer uso de esta herramienta que Raloy Lubricantes
pone a su alcance para brindarle una nueva forma de capacitacion a distancia.

Si tiene algun problema para unirse a la sesion, no dude en llamar al departamento de Tl al
01.722.26.27.900 ext. 753 y con gusto le atenderemos.
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3.- Reforzamiento de la estructura de
coordinadores de zona

A partir de este 2013 incorporaremos un nuevo
Coordinador en la Zona Norte que actualmente
atienda la Lic. Alicia Lugo y elaboraremos en
conjunto con el Distribuidor el programa de
visitas, contemplando un minimo de 4 visitas por
afo, las cuales se alternaran con 4 visitas del
area de apoyo técnico.

Las visitas del Coordinador de Ventas tienen
como principal objetivo apoyar al Distribuidor y
a sus vendedores a brindarles apoyo comercial
para ganar nuevos clientes a través de una
prospectacion profesional y selectiva asi como
acompafiar a los vendedores a visitar a clientes
potenciales.

4.-Tienda Virtual
4.1.- Politicas para accesar al portal
de descargas y tienda promocional

Objetivo

Establecer un portal de informacion de la marca
para que el distribuidor pueda accesar a loa
elementos de comunicacion, herramientas de
apoyo a ventas y articulos de promocion
ALCANCE

Este portal esta definido para distribuidores
autorizados de la marca, los cuales tengan
correo distribuidor@raloy.com.mx para su
correcto acceso y control de informacion

Definiciones

Portal de descargas: sitio virtual donde se
almacena informacion relacionada de la marca,
material de apoyo a ventas, presentaciones,
logotipos, etc.

Portal carrito: sitio para la venta de
promocionales, herramientas para la venta y
material POP

Mail Raloy: correo electrénico oficial de la
marca para el acceso a esta informacion

Usuario: persona encargada de la distribucion
responsable del manejo de este tipo de
informacion

Responsabilidades

Area de mercadotecnia:

Es responsable de compilar la informacion

en los portales de descargas con el objetivo
de tener la informacion siempre vigente para
una adecuada difusion de comunicacion de la
marca.

Area de coordinacion:

Es responsable de revisar conjuntamente con el
distribuidor de la zona la informacion necesaria
requerida para una adecuada difusion de la
marca.

Revisar conjuntamente con el distribuidor los
apoyos necesarios en cuanto a la comunicacion
de la marca y herramientas para la venta.

Distribuidor:

Es responsable de registrarse al sitio de
descargas y mantener el acceso a las personas
que considere necesarias para su uso

INDICADORES
eExamenes de conocimiento a los vendedores
donde se exige una calificacion minima
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5.-Calidad en el Servicio

1.- Elaboracion de productos especiales
1.1.- Politica de productos especiales
1.1.- Politica de desarrollo de nuevos productos

2.- Servicio de entrega
2.1.- Politica de embarques minimos
2.2.- Politica de tiempos de entrega — portafolio de productos
2.3.- Politica de entrega de producto en minigranel (TOTES)
2.4.- Politica de fletes
2.5.- Politica de seguros de traslado

3.- Condiciones de entrega de producto
3.1.- Politica de devoluciones
3.2.- Autorizacion de devoluciones

4.- Evaluacion de la calidad en el servicio
4.1.- Metodologia para evaluar la calidad en el servicio a clientes

INDICADORES
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1.- Elaboracion de productos especiales
1.1.- Politica de productos especiales

Raloy cuenta con un amplio portafolio de
productos de linea que cubre la demanda del 90%
de lubricantes y grasas que se venden en México.
Sin embargo, la gran variedad de productos que
demanda el sector industrial obliga a mantener un
portafolio de productos especiales para ganar o
mantener clientes de este segmento de mercado.

El portafolio de productos especiales se integra
por dos tipos de productos:

1) Productos con pedido minimo de 1,000 litros y
tiempos de entrega de 8 dias habiles

2) Productos en sistema de Kan-Ban donde el
volumen es abierto y el tiempo de entrega es de 8
dias habiles. Estos productos son:

| ubricorte AGS-180M

eRaloy Term 22

eRaloy Tac 68

eCompresoil SAE 40

e\/oltalub 60-M

eSoluble 927

efFrigolub 300

eGrasa Ralitio Complex EP No. 2

eGrasa Ralitio Moly EP No. 2

Este portafolio es dinamico y dependiendo del
volumen de venta podemos incorporar Nnuevos
productos a este portafolio o pasar algunos al
portafolio de productos de linea.

1.2. Politica de desarrollo de nuevos productos

Con en el fin de apoyar el crecimiento de las
ventas de sus Distribuidores, Raloy cuenta con

un Departamento de investigacion y desarrollo

de nuevos productos con personal altamente
capacitado y con una larga experiencia en las
pruebas de laboratorio y de campo para formular
nuevos lubricantes y grasas.

El procedimiento que debera seguir el Distribuidor
para solicitar el desarrollo de un nuevo lubricante,
es llenar el formulario anexo (Solicitud de
Desarrollo de nuevo producto) con la informacion
del cliente o prospecto, equipo 0 maquinaria
donde se aplicaré el lubricante, condiciones

de operacion (velocidad, carga, temperatura
y condiciones ambientales) asi como volumen
estimado de ventas mensuales y precio objetivo.

Si se tiene el dato, indicar el nombre y marca del
lubricante que recomienda el fabricante del equipo
o de la maquinaria, informaciéon que se puede
obtener de la placa o manual de operacion del
equipo en cuestion.

Con esta informacion, el personal de desarrollo de
nuevos productos formulara el nuevo lubricante

y elaborara las pruebas fisico-quimicas que sean
necesarias en el laboratorio para cumplir con

las especificaciones técnicas que requieren l0s
equipos.

Una vez concluidas las pruebas de laboratorio,
se envia la formulacion al area de Ingenieria para
realizar el costeo del nuevo producto el cual se
envia a su vez al area de Mercadotecnia para la
integracion del precio de lista al Distribuidor.

Dependiendo del origen de las materias primas

y si se da el caso de que son comunes a otros
productos, se establecera el tiempo de entrega y el
pedido minimo para el lote de produccion.

2.- Servicio de entrega
2.1.- Politica de embarques minimos

En el caso de pedidos de emergencia, el volumen
minimo a embarcar es de 2,000 Litros.

2.2.- Politica de tiempos de entrega —
portafolio de productos

Raloy se compromete a entregar los pedidos en los
tiempos siguientes:

1) Portafolio de productos de linea — comprende
los productos de mayor demanda cuyo tiempo de
entrega es de maximo 48 horas una vez recibido el
pago del pedido en el caso de que sean pagos de
contado o de la autorizaciéon de crédito por parte
del area de Crédito y Cobranzas. Estos productos
no estan sujetos a volumen minimo.
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2) Portafolio de Productos Krénen — Comprende
los productos de alta tecnologia, en su mayoria
sintéticos, de la marca Krdénen, con tiempo de
entrega de maximo 48 horas una vez recibido el
pago del pedido (cuando sea pago de contado) o
de recibir la autorizacion de crédito por parte del
area de Crédito y Cobranzas.

Nota: A la fecha de actualizacion de este
documento (Marzo 2013) se encuentra en revision
el portafolio de productos Krénen que sera
depurado en base al historial de ventas de los
afios 2011y 2012 y al potencial y compromiso de
venta de los Distribuidores que soliciten mantener
uno o varios productos.

3) Productos Especiales - integrado por
productos de bajo movimiento. Su tiempo de
entrega es de 8 dias habiles una vez recibido el
pago anticipado o recibida la autorizacion del
embarque por el area de crédito. Estos productos
estan condicionados a un volumen minimo de
1,000 L excepto los que se clasifican bajo el
sistema Kan-Ban

2.3.- Politica de entrega de producto en
minigranel (TOTES)

Objetivo:

Cumplir con el servicio, la calidad, tiempo y costo,
el abastecimiento de nuestros productos en
presentacion mini-granel a nuestros Clientes

Alcance:

Este procedimiento aplica a las areas comerciales
y a todo el personal de la organizacion que se
vincule en el uso de la presentacion TOTE.

Definiciones:

Venta en tote: Se entiende como venta en tote
las ventas que se realicen en cantidades de 1,000
litros y sus multiplos y que son entregadas ya sea
en un recipiente plastico con capacidad de 1,000
litros y con bomba para realizar su trasvase o en
una unidad pipa con cuenta litros. La descarga
se realiza en el depdsito que se encuentra en las
instalaciones del cliente.

Abril 19, 2013

Accesorios: Es todo aquel equipo que no sea
identificado como el recipiente de 1,200 litros y su
base metalica.

KIT DE DESPACHO: Consta de pistola
despachadora con cuenta litros, bomba
neumatica, manguera de 12 metros retractil y
carrete. Este kit tiene un precio aprox. de $ 1,000
USD vy se vende al Distribuidor al 50% de su
precio, facturandose a un plazo de 12 meses sin
intereses o de contado en caso de no tener linea
de crédito.

RESPONSABILIDADES:

Gerencia y Coordinadores de Ventas a
Distribuidores

|dentificar en conjunto con el Distribuidor los
clientes potenciales factibles en el uso de la
presentacion TOTE, asi como promocionar la venta
en esta presentacion.

eLlenar del formato ANALISIS DE FACTIBILIDAD
DE ENTREGA EN TOTE EB (EQUIPO BASICO)
Anexo 4.

el lenar de formato SOLICITUD DE TOTE PARA
ENTREGA EN COMODATO, Anexo 5

el lenar de formato CONTRATO EN COMODATO,
Anexo 8. )
el lenar de formato SOLICITUD DE INSTALACION
DE EQUIPO ADICIONAL Y ACCESORIQOS, anexo
6.

sLlenar de formato APROBACION DE
INSTALACION DE EQUIPO ADICIONAL Y
ACCESORIOS, anexo 7.

el lenar de formato MANTENIMIENTO A TOTE EN
COMODATO Anexo 9.

eNegociar con los clientes los tiempos, fechas y
horarios de entrega.

eNotificar a servicio a clientes cuando sea la
primera entrega en tote para coordinar el envio de
la base metalicay el tote vacio de 1,200 litros.

Distribuidor

oE| Distribuidor se hara cargo del mantenimiento
de los equipos adicionales tales como, pistola

despachadora, bomba neumatica o de otro tipo,
carrete, manguera etc.
Direccion de Mercadotecnia y Coordinacion de




o/

Mercadotecnia

eDefinir los productos a ser entregados en
presentacion TOTE.

eDefinir equipo para la entrega de los productos
en TOTE, ya sea pipa, tote y bomba, Anexos 1y 2.
eCumplir con la politica de tiempos de entrega
establecida.

Departamento de Transportes:

eCustodiar los contratos de comodato originales y
debidamente requisitados.

eCustodiar los formatos inherentes a este
procedimiento y debidamente requisitados.
eMantenimiento y/o reposicion del tote y la base
metalica debido al uso normal.

eConocer y aplicar los procedimientos e
instrucciones de trabajo relacionados con totes.
eCumplir con los tiempos de entrega ofrecido en
las notas de los anexos 1y 2.

eMantener inventario de 3 equipos especiales tales
como bombas neumaticas, carretes y mangueras y
pistolas despachadoras.

DESARROLLO:

*E| Distribuidor debe llenar el formato ANALISIS
DE FACTIBILIDAD DE ENTREGA EN TOTE, Anexo
4. En base a los parametros que se contemplan
en este formato, el area de coordinacion de totes
analiza la factibilidad operacional de la entrega,
y de ser posible, procede con el siguiente punto.
(De no ser las condiciones normales de entrega
previstas en este formato, el vendedor debera de
solicitar aprobacion del area de transportes).
ePara formalizar la comercializacion de algun
producto en tote el Distribuidor enviara el formato
“SOLICITUD DE TOTE PARA ENTREGA EN
COMODATO” Anexo 5.

Equipo y accesorios adicionales.

¢Si el cliente del Distribuidor pide equipo adicional
0 especial, el vendedor debe de anotar la
informacion correspondiente al tipo y cantidad de
accesorios gque seran instalados, en el formato
“SOLICITUD DE INSTALACION DE EQUIPO
ADICIONAL Y ACCESORIOS”, Anexo 6

eDe requerir algunos accesorios o implementos
adicionales al equipo basico (TOTE y base)
para facilidades del cliente, se procedera de la
siguiente forma:
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a) Las Areas Comerciales solicitan al coordinador
de tréfico se realice un levantamiento fisico.
b) Coordinador de tréfico, establece la cita con el
cliente, para efectuar el levantamiento fisico y la
integracion del presupuesto.

c) Trafico presenta a las areas comerciales el
presupuesto, mediante formato “SOLICITUD
DE INSTALACION DE EQUIPO ADICIONAL Y
ACCESORIOS”, (parte complementaria del Anexo
6) mostrando el costo, el plano del proyecto y el
tiempo de ejecucion estimado.
d) Si el costo no rebasa los 200 salarios
minimos diarios debe de ser firmada por el
gerente de finanzas. Formato APROBACION
DE INSTALACION DE EQUIPO ADICIONAL Y
ACCESORIOS, Anexo 7.
e) Si el costo rebasa los 200 salarios minimos
diarios debe de llevar la firma de autorizacion
del Director General. Formato APROBACION
DE INSTALACION DE EQUIPO ADICIONAL Y
ACCESORIQOS, Anexo 7
f) Es necesario que la entrega de los equipos en
comodato se protocolice mediante un contrato de
comodato, en el cual se estipula las condiciones
del préstamo, sus causales de rescision y los
accesorios que quedan en comodato, haciendo
mencion del costo de los mismos.

El contrato de comodato es elaborado por el
Gerente de Ventas a Distribuidores en tres tantos,
es firmado por el Director de Mercadotecnia en
calidad de representante de Raloy y se recaba

la firma de quien funge como representante

del cliente al momento de que los equipos son
entregados en las instalaciones del cliente, si por
alguna razon el cliente no puede o no quiere firmar
el contrato de comodato, el responsable de la
cuenta tendra la responsabilidad de recabar esta
firma en un lapso no mayor a 30 dias calendario
y debera entregar un original con firma autégrafa
a la coordinacion trafico, para su respectiva
salvaguarda y control. En caso de no entregar
este documento debidamente requisitado, se
suspenderan las entregas al cliente hasta no
tenerlo.

g) Cuando el equipo ya se encuentre en el
poder del cliente, el mantenimiento correctivo
inherente al desgaste natural de una operacion
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adecuada, corresponde a Raloy, previo aviso
del area comercial via el llenado del formato
“MANTENIMIENTO A TOTE EN COMODATQO” ,
Anexo 9.

Los gastos correspondientes a dichos
mantenimientos, seran cubiertos por parte de
Raloy Lubricantes, motivo por el cual, el Director
de Mercadotecnia con el Gerente de Ventas
Distribuidores y el Coordinador de Zona deberan
evaluar en caso de reparacion de un tote foraneo
(més alla del D. F. Y zona metropolitana) cual de
las 2 siguientes opciones es la mas conveniente:

Cubrir Raloy todos los gastos de traslado,
consumo y materiales necesarios, para efectuar la
reparacion.

Pedir al cliente que el mismo se encargue de
contratar localmente un plomero o técnico que
lleve al cabo la reparacion, reembolsandole el
gasto posteriormente.

Tiempos de Instalacion
a) Equipo basico:

Una vez recibido la solicitud debidamente
requisitado, el tiempo maximo para realizar la
instalacion sera de:

3 dias héabiles en el D. F., zona metropolitana o en
un radio de 90 Km. de la planta.

1 semana para instalaciones foraneas.
b) Equipo especial y/o instalaciones especiales:

Maximo en 5 dias habiles después de recibir
solicitud del area comercial, se realizara la
visita a las instalaciones del cliente y presentara
presupuesto a las areas comerciales de los
trabajos y materiales requeridos.

Maximo 2 semanas posteriores a recibir el
formato AUTORIZACION PARA INSTALACION DE
EQUIPO ESPECIAL Y ACCESORIOS debidamente
requisitado asi como el contrato de comodato,

el area de Trafico llevara a cabo los trabajos
presupuestados.

Beneficios Adicionales:

eForma sencilla 'y segura para manejar el producto,
evitandoles el riesgo de maniobrar tambores.

eControl de la existencia, visualmente se
determina en que nivel de existencia se encuentra.

*No generacion de residuos peligrosos.
eAhorro de espacio y limpieza.

eAyuda a controlar los desvios, si se asegura el
despacho y se controla.

eEvita el desperdicio o residuos que quedan en
envases desechables.

eAhorro al no usar envase.

eEvita contaminaciones por polvo, trapo, estopa,
agua etc.

Presentacion Equipo.

El Kit de EB (Equipo Bésico) se compone de

un tote con capacidad de 1,200 lts. , una base
metalica, la cual le da una elevacion de 45 cm.
para facilitar la extraccion del producto, incluye
también una boquilla de despacho, que se coloca
en la valvula de salida del tote.

Retorno de la Inversion:

El Distribuidor debera considerar un cargo
adicional por concepto de amortizacion de

la inversién para recuperar la inversion en el
equipo de despacho. Este sobreprecio estaré en
funcion del volumen consumido por el cliente. Se
recomienda un plazo no mayor de 24 meses para
recuperar la inversion.
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2.4 - Politica de fletes

Los precios de los productos Raloy son LAB
destino, por lo tanto los gastos de fletes son
por cuenta de Raloy. La empresa se reserva
el derecho de contratar la linea o lineas
transportistas que cumplan los requisitos de
rutas, seguridad, estado de los vehiculos,
nivel de capacitacion de los operadores y
confiabilidad en el servicio de entregas y
manejo de los productos.

Si el Distribuidor solicita la entrega total o parcial
de los productos en un domicilio distinto de sus
instalaciones, Raloy tendra el derecho de cobrar
al Distribuidor cualquier diferencia que resulte
de dichas entregas.

2.5.- Politica de seguros de traslado

Cualquier evento de robo o accidente en el
traslado de los productos, seréa por cuenta de
Raloy.

El Distribuidor debera revisar que la mercancia
llegue en perfectas condiciones. Si la mercancia
le llega dafnada, el Distribuidor deberé reclamar
a la linea fletera al momento de recibirla y
levantar un reporte de inconformidad el cual
enviara a Raloy al area de Atencion a clientes
quien se encargara de levantar la inconformidad
con el area de Calidad de Raloy para su revision
y accioén que proceda.

3.- Condiciones de entrega del producto

3.1.- Politica de devoluciones

Eventualmente y sélo en los casos que tenga
una razonable justificacion Raloy aceptara
devolucion de productos, en el entendido de
que los fletes seran pagados por el Distribuidor.

En estos casos Raloy efectuaréa un cargo
del 15% por gastos administrativos y de
reacondicionamiento del producto.

3.2.- Autorizacion de devoluciones

Por razones técnicas de calidad: Coordinacion
de Soporte Técnico / Atencién a clientes

Por razones financieras o comerciales:
Direccion de Mercadotecnia / Gerencia de
Ventas a Distribuidores / Direccion General.

4 - Evaluacion de la calidad en el servicio
4.1.- Metodologia para evaluar la
calidad en el servicio a clientes

Desde hace varios afios Raloy realiza un estudio
de satisfaccion de sus clientes en los diferentes
canales de venta: Distribuidores nacionales,
Ventas Directas, Maquilas y Distribuidores
Exportacion.

OBJETIVOS GENERALES:

Conocer la percepcion de varios aspectos
relevantes para la empresa que le ayude a
identificar mejoras en sus procesos.

Evaluar el cumplimiento de los lineamientos
establecidos por el sistema de calidad en
cuanto a variables primarias y secundarias, que
nos aseguren la mejora continua y un servicio
de excelencia.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Definir los principales motivadores e inhibidores
de la valoracion del servicio por parte del cliente
respecto a cada una de las siguientes areas
estratégicas:

eEntregas completas

eEntregas a Tiempo

eEstado en que llega el producto
eEvaluacion del Coordinador de Ventas
eDesempeno del producto y costo-beneficio
eServicio de entrega por parte de las lineas
fleteras

eAsistencia Técnica
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METODOLOGIA

Se aplica un cuestionario cada tres mes con preguntas directas para medir en la escala de 1 a 10 los
niveles de satisfaccion de los clientes de Raloy en las areas estratégicas antes mencionadas.

Con los resultados obtenemos indicadores de niveles de valoracion de los procesos de la relacion
comercial cliente-proveedor en dichas areas estratégicas. Las referencias de estas valoraciones se
fundamentan en las experiencias previas de los clientes, asi como en las expectativas frente al actual
proveedor del servicio.

De ahi se establece una jerarquizacion de elementos y atributos de mayor preponderancia para
el usuario en su relacion con Raloy Lubricantes, asi como los elementos de evaluacion negativa en
funcion de la relacion con la empresa.

El reporte de resultados se envia a las areas de ventas (Distribuidores, maquilas, exportacion y ventas
directas) para establecer el programa de acciones que se llevaran a cabo para corregir y mejorar la
percepcion de los clientes del servicio que le brinda Raloy en los diferentes aspectos que sustentan la
relacion comercial.

Ambito Nacional e Internacional.
Tipo de Estudio Longitudinal (Anual).

i Cuantitativa a través de una encuesta por muestreo con
Metodologia

cobertura de cuotas por segmento via electrdnica.

Universo de Tomadores de decisién en las empresas, clientes de Raloy
Estudio Lubricantes.
Técnica de . . -
., Cuestionarios electrénicos
Recoleccién

Tamafo de la . .
56 entrevistas efectivas
Muestra

* 13 entrevistas a ventas directas marca Raloy

B sEen d [E * 13 entrevistas maquilas de marca

ANIEEE] * 23 entrevistas a Distribuidores
* 7 entrevistas clientes internacionales
Duracion Madxima de 15 minutos
INDICADORES

*90% del nivel de satisfaccion de distribuidores (se mide de manera semestral)
*% del nivel de satisfaccion de clientes de distribuidores
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6. Posicionamiento de Marca

(politicas de publicidad)
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6.Posicionamiento de Marca
(politicas de publicidad)

1.- Publicidad
1.1.- Politica de publicidad
1.2.- Enumeracion de elementos considerados dentro de la provision publicitaria

2.- Homologaciones
2.1.- Listado de aprobaciones

INDICADORES
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1.- Publicidad
1.1.- Politica de publicidad

Objetivo: Coordinar, supervisar y controlar la
asignacion de los recursos publicitarios a los que
el Distribuidor tiene derecho y verificar que la
marca se difunda correctamente de acuerdo a los
lineamientos del Manual de |dentidad Corporativa.

Politica para la asignacion y uso de recursos
publicitarios.

Seran contempladas las siguientes
responsabilidades y normas:

1.- Es responsabilidad de la Gerencia de
Mercadotecnia verificar que se esté aplicando el
4% (2% otorgado por la empresa y 2% otorgado
por el Distribuidor) de las compras mensuales sin
|.V.A. a las que todo Distribuidor tiene derecho,
para efecto de promover la marca.

2.- Es responsabilidad de la Gerencia de
Mercadotecnia mantener informada al area de
ventas cuando ella necesite informacion sobre
el uso de la provision publicitaria por parte del
Distribuidor.

3.- Sera responsabilidad de la Gerencia
de Distribuidores el mantener informado al
distribuidor acerca de esos montos y sus
provisiones publicitarias.

4.- Es responsabilidad de la Gerencia de
Distribuidores el informar al distribuidor que el uso
de los recursos publicitarios tiene caducidad y se
podra hacer uso de ellos como sigue:

eDe Enero a Junio - Se puede hacer uso de
este recurso en cualquier momento a partir de
informado el monto de provision y con un limite
de recepcion de facturas al 30 de Julio (sin
excepcion).

eDe Julio a Diciembre - Se puede hacer uso de
este recurso en cualquier momento a partir de
informado el monto de provision y con un limite de
recepcion de facturas al 15 de Diciembre.

5.-Todo proyecto publicitario o programa de
publicidad en la zona debera de ser revisado
primeramente por el Gerente de Distribuidores
para su Vo. Bo. una vez otorgado este, se turnara
a Mercadotecnia para su consentimiento final de
acuerdo a los lineamiento de imagen corporativa
de la marca vy la difusion de la misma.

6.-Es responsabilidad de la Gerencia de
Distribuidores observar en todo momento que

en las distribuciones otorgadas se respeten

los lineamientos de Identidad grafica interna 'y
externa de la marca, contar con un minimo de
imagen indispensable en la distribucion, trabajar
conjuntamente con el distribuidor de la zona para
gue tenga la marca un minimo de presencia.

En todos los casos:

1.- No se pagara ninguna inversion publicitaria,
bajo ninguna circunstancia, si no existiere

el mismo monto de aportacion por parte del
Distribuidor.

2.- No se pagara ninguna inversion publicitaria si
no hubiera una evaluacion y aceptacion previa del
proyecto por parte de Mercadotecnia (Formato
F1”Formato para solicitud de apoyo publicitario”
debidamente requisitado).

3.- No se pagara ninguna inversion publicitaria

si el Distribuidor tiene saldo pendiente x Pagar y
en su caso se notificara que el pago se haré a su
saldo pendiente.

1.2.- Enumeracié_n _de elem.erjtos considerados
dentro de la provision publicitaria

A.- Relaciones Publicas:

(Para este punto se requerira un minimo de 5 fotos
de soporte al final del proyecto)

Patrocinio de eventos: Convivios, Carreras de
autos, maratones, paseos ciclistas, campafas
ecoloégicas, campafnas humanitarias, platicas con
temas comerciales, equipos de futbol, equipos de
basketball, de futbol americano, entre otros.
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Promocion de Ventas: Edecanes, renta
de sonido, renta de inflables, exhibidores,
reconocimientos de ventas.

**Para todo el punto “A” se debera especificar en
la solicitud lo siguiente:

Fecha en que se llevara a cabo: dia, mes y afio
Periodicidad: Unica vez, semanal, mensual, etc.
Lapso en tiempo de duracion: de 20_a_
de 20__.

Describir ademas en qué consiste el apoyo y/o
proyecto (apoyo en especie, uniformes, etc.)

B.- Imagen corporativa:
Medios masivos de comunicacion: Television,
Radio, Prensa

“*Se requiere de una grabacion del comercial y/o
muestra del anuncio publicado y/o transmitido.

Publicidad exterior Gran Formato:
Espectaculares, pinta de fachadas, Anuncio
exterior, Publicidad en Camiones.

** Para este punto se debera incluir en la

solicitud un croquis de la ubicacion del anuncio
y/o la barda donde se colocara la publicidad,

se requeriran ademas dos fotografias antes del
proyecto y dos fotografias del proyecto terminado.
Como soporte.

Publicidad exterior punto de ventas: Laminas,
pendones, anuncios luminosos, exhibidores

“*Para este punto se requeriran dos fotografias
antes del proyecto y 2 fotografias del proyecto
terminado como soporte.

Publicidad empresarial: Calendarios, agendas,

folletos, catélogos, manuales, carpetas de ventas,
videos, cubos de notas, tarjetas de presentacion,

hojas membretadas, folders.etc.

“*Se requerira aprobacion por el drea de
Mercadotecnia para dichos fines ya que se

debera de cuidar en todo momento la imagen
corporativa de ser aprobado se requeriran
bocetos del proyecto para aprobacion de la
imagen y muestras finales de los mismos.

C.- Promocionales:

Raloy cuenta con una linea de productos
promocionales (Ver catalogo ), pero si el
distribuidor deseara, por cualquier motivo realizar
los propios se deberan de aprobar por el area

de mercadotecnia utilizando al 100% la imagen
corporativa de la compafiia, de los cuales
presentamos una lista de los que podrian ser
considerados dentro de la reserva publicitaria:

Gorras, Playeras, camisas, chamarras, chalecos,
pants, camisas de mezclilla, relojes de pulso,
relojes de pared, batas, overoles, trajes de bafo,
shorts, plumas, articulos de escritorio, juegos

de mesa, articulos de cocina, juegos inflables,
calcomanias, globos herramientas en general,
inflables publicitarios.

** Cualquier promocional que no esté dentro
de lo mencionado tendra que ser consultado
a mercadotecnia (a través de la Gerencia de
Ventas) para su aprobacion

“*Se requerira muestra fisica al final del proyecto.

3.- Es responsabilidad del departamento de
Mercadotecnia el informar la resolucion del
proyecto dentro de los 5 dias posteriores

a la recepcion formal del mismo por parte

de la Gerencia de Ventas, esto de no existir
modificaciones y/o adecuaciones sugeridas, de
ser asi, el tramite empezara a contar a partir de
recibido el documento con dichos cambios (La
Gerencia de Distribuidores seréa la encargada de
comunicar dicha resolucion al distribuidor).

4.- No entra, bajo ninguna circunstancia, los
gastos de mensajeria que por concepto de envio
de la publicidad se generen. (seran enviados por
cobrar al distribuidor)




5.- No seran considerados, para efecto de esta reserva, productos
y/o servicios no contemplados en el Anexo 2 (Enumeracion de
elementos considerados dentro de la reserva publicitaria).

6.-Todo paquete publicitario aprobado se enviara en su embarque de
pedido, en caso de requerirlo antes sera por cuenta del distribuidor
el envio por paqueteria.

7.- Sera necesario que después de aceptado y realizado el proyecto,
para recibir pago y/o bonificacién al Distribuidor anexe lo siguiente:

6.1.-Formato F1 debidamente llenado y firmado Gerencia de
Distribuidores

6.2.-Estado de cuenta de sus ventas y de su saldo a favor del 2% de
publicidad.

6.3.- Copia de la factura al 100% de pago del Distribuidor a su
proveedor.

6.4.- Factura Original del distribuidor a Raloy por el 50% de la
inversion publicitaria.

6.5.- Muestra fisica y/o dos fotografias del proyecto terminado.

**Dicha bonificacion se programara de acuerdo a los pagos
programados por el drea de finanzas.

D.- Equipo de despacho (kits de lubricacion)

Para un mejor servicio a nuestros clientes se considero ofrecerle a

los Distribuidores apoyo para la compra de equipo de despacho en
Minigraneles, los cuales se facturaran al 50% de su precio de compra
en el mercado con un plazo de 12 meses sin intereses para los que
tienen linea de crédito.
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2.- Homologaciones

2.1.- Listado de aprobaciones

LISTA DE APROBACIONES

Fecha: 12 de Abril, 2013

Distribucion: R16 Sustituye: R15

OTORGADA POR OEM | NOMBRE DEL PRODUCTO STATUS
AMERICAN PETROLEUM INSTITUTE (Licencia 0280) API periodo 2013 VIGENTE
API Diesel Exhaust Fluid (Licencia 0029) API-DEF periodo 2013 VIGENTE
ATIEL (Technical Association of the European Lubricants Industry) Raloy Lubricantes, S.A. de C.V. VIGENTE
CINCINNATI MACHINE (Espec P-68, P-69, P-70) Hidrafluid ISO 32, 46, 68 VIGENTE
CUMMINS INC. (CES-20078) Raloy Euro-American Fleet SAE 15W-40 API CI-4/SL VIGENTE
CUMMINS INC. (CES-20078) Raloy Diesel Supreme VDS-3 SAE 15W40 API CI-4/SL VIGENTE
CUMMINS INC. (CES-20078) Raloy Diesel Power SAE 15W-40 API CI-4 Plus/SL VIGENTE
CUMMINS INC. (CES-20081) Raloy Diesel Extra Performance SAE 15W-40 API CJ-4/SL VIGENTE
CUMMINS INC. (CES-20081) Max Raloy Diesel Ultra Synthetic 5W-40 API CJ-4/SN VIGENTE
DAIMELR AG (Sheet 229.1) Max Raloy Service 229.1 SAE 15W-40 VIGENTE
DAIMELR AG (Sheet 229.1) Max Raloy Service 229.1 SAE 20W-50 VIGENTE
DAIMELR AG (Sheet 229.51) Max Raloy Service 229.1 SAE 5W-40 VIGENTE
DAIMLER AG (Sheet 228.3) Raloy Diesel Extra Performance SAE 15W-40 API CJ-4/SL VIGENTE
DAIMLER AG (Sheet 228.3) Raloy Diesel Power SAE 15W-40 API CI-4 Plus/SL VIGENTE
DAIMLER AG (Sheet 228.31) Max Raloy Diesel Ultra Synthetic SAE 5W-40 API CJ-4/SN VIGENTE
DAIMLER AG (Sheet 228.31) Raloy Diesel Leader V4 SAE 15W-40 API CJ-4/SM VIGENTE
DAIMLER AG (Sheet 228.5) Max Raloy Diesel 3277-M SAE 10W-40 VIGENTE
DAIMLER AG (Sheet 228.51) Max Raloy Diesel Genuine SAE 10W-40 VIGENTE
DAIMLER AG (Sheet 229.31) Krénen Multigrado Sintético SAE 5W-40 VIGENTE
DAIMLER AG (Sheet 235.0) Diferenciales EP SAE 85W-90 GL-5 VIGENTE
DAIMLER AG (Sheet 235.1) Raloy Transmisién EP SAE 80W VIGENTE
DAIMLER MERCEDES-BENZ AG (Sheet 235.0) Raloy Diferenciales EP SAE 90 API GL-5 VIGENTE
DAIMLER MERCEDES-BENZ AG (Sheet 235.1) Transmision EP SAE 90 API GL-4 VIGENTE
DAIMLER MERCEDES-BENZ AG (Sheet 267.0) Grasa Ralitio EP-2 VIGENTE
DAIMLER MERCEDES-BENZ AG (Sheet 325.0) Antifreeze RL-Plus VIGENTE
DAIMLER MERCEDES-BENZ MEXICO (PLANTA) Liquido para Frenos DOT-4 VIGENTE
DAIMLER MERCEDES-BENZ MEXICO (PLANTA) Trans Fluid RDX-III VIGENTE
DAIMLER-CHRYSLER AG (Sheet 228.3) Raloy Diesel Supreme VDS-3 SAE 15W-40 API CI-4/SL VIGENTE
DAIMLER-CHRYSLER AG (Sheet 228.5) Max Raloy Diesel 228.5 SAE 5W-30 VIGENTE
DAIMLER-CHRYSLER AG (Sheet 235.11) Raloy Transintex Plus G.O. 210 SAE 75W-90 VIGENTE
DAIMLER-CHRYSLER VEHICULOS COMERCIALES MEXICO Raloy Diesel Extra Performance SAE 15W-40 CJ-4/SL MB VIGENTE
DAIMLER-CHRYSLER VEHICULOS COMERCIALES MEXICO Motor Oil Monograde SAE 50 M.B. VIGENTE
DAIMLER-CHRYSLER VEHICULOS COMERCIALES MEXICO Trans Fluid RDX-III Plus M.B. VIGENTE
DAIMLER-CHRYSLER VEHICULOS COMERCIALES MEXICO Transmisiéon EP SAE 80W-90 API GL-5 M.B. VIGENTE
DENISON HYDRAULICS INC. (Espec. HFO, HF1, HF2) Raloy Hidrafluid ISO 32, 46, 68 VIGENTE
DETROIT DIESEL CORPORATION (Espec. 93K214) Raloy Diesel Power SAE 15W-40 API CI-4 Plus/SL VIGENTE
DETROIT DIESEL CORPORATION (Espec. 93K215) Raloy Diesel Supreme VDS-3 SAE 15W-40 API CI-4/SL VIGENTE
DETROIT DIESEL CORPORATION (Espec. 93K215) Raloy Euro-American Fleet SAE 15W-40 API CI-4/SL VIGENTE
DETROIT DIESEL CORPORATION (Espec. 93K215) Raloy Diesel Guard SAE 15W-40 API CH-4/SL VIGENTE
DETROIT DIESEL CORPORATION (Espec. 93K217) Raloy Power HD-21 VIGENTE
DETROIT DIESEL CORPORATION (Espec. 93K218) Raloy Diesel Extra Performance 15W-40 API CJ-4/SL VIGENTE
DETROIT DIESEL CORPORATION (Espec. 93K218) Max Raloy Diesel Ultra Synthetic 5W-40 API CJ-4/SN VIGENTE
DQS-UL de México 1SO 9001:2008 VIGENTE
DQS-UL de México ISO/TS 16949:2009 VIGENTE
EATON (sheet M-2950-S & I-286-S) Hidrafluid ISO 32 VIGENTE
EATON TRUCK CORPORATION Roadranger-DANA (E500) Transintex Plus SAE 50 VIGENTE
EATON TRUCK CORPORATION Roadranger-DANA (E500) Transintex Plus SAE EP 75W-90 VIGENTE
EATON TRUCK CORPORATION Roadranger-DANA (E500) Transintex Plus SAE EP 80W-140 VIGENTE
ELECTRO-MOTIVE EMD Raloy FFCC SAE 20W40 G-V (Code OR 88644) VIGENTE
EMA Acreditacion No. 0-0268-053/11 VIGENTE
GE TRANSPORTATION SYSTEMS Raloy FFCC SAE 40 G-V VIGENTE
GE TRANSPORTATION SYSTEMS Raloy FFCC SAE 20W40 G-V (Code OR 88644) VIGENTE
GENERAL MOTORS (Espec. Dexos1) Krénen Energy SAE 5W-30 API SN ILSAC GF-5 VIGENTE
GENERAL MOTORS (Espec. Dexron-VI) Trans Fluid RDX-VI VIGENTE
ILMA (Independent Lubricant Manufacturers Association) Raloy Lubricantes, S.A. de C.V. VIGENTE
JALOS (Japan Lubricating Oil Society) (Espec. JASO MA-2) Raloy Cuatro Tiempos MA2 SAE 20W-50 VIGENTE
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MACK (EO-M Plus) Raloy Diesel Supreme VDS-3 SAE 15W-40 API CI-4/SL VIGENTE
MACK (EO-O Premium Plus) Raloy Diesel Leader V4 SAE 15W-40 API CJ-4/SM VIGENTE
MACK (EO-O Premium Plus) Max Raloy Diesel Ultra Synthetic 5W-40 API CJ-4/SN VIGENTE
MAN (Espec. 324 Typ NF) Antifreeze Long Life NF-300 VIGENTE
MAN (Espec. 324 Typ Pritarder-Einsatz) Antifreeze Long Life NF-300 VIGENTE
MAN (Espec. 3277-M) Max Raloy Diesel 3277-M SAE 10W-40 VIGENTE
MAN (Espec. 342-M2) Diferenciales 342-M SAE 80W-90 GL-4 VIGENTE
MAN (Espec. 3477-M) Max Raloy Diesel Genuine 10W-40 VIGENTE
MAN (Espec. M3575) Max Raloy Diesel Ultra Synthetic 5W-40 API CJ-4/SN VIGENTE
MAN (Espec. Typ S) New Experience Synthetic Oil 3343 SAE 75W-90 (Typ S) VIGENTE
MAN (Espec. Typ Z-3) New Experience Synthetic Oil 341 SAE 75W-80 (Typ Z-3) VIGENTE
MAN (Espec. Typ Z-4) Krénen Transmission Synthetic Oil 341 75W-80 VIGENTE
NLGI (Espec. CG-LB) Grasa Ralitio EP N° 2 VIGENTE
NLGI (Espec. GC-LB) Krénen Panzer Hochtemperatur N° 2 VIGENTE
NLGI (Espec. GC-LB) Grasa Ralitio Complex EP N° 2 VIGENTE
NLGI (Espec. GC-LB) Grasa Ralitio Complex EP N° 3 VIGENTE
NLGI (Espec. LA) Grasa Ralitio N° 2 VIGENTE
NMMA (National Marine Manufacturers Association) Raloy Dos Tiempos TCW-3 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N© 139725) H1 Krénen Krystal Grease VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N© 139726) H1 Krénen Food Contact Grease N° 2 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N© 145267) H1 Krénen Hydraulikél H1 ISO 68 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N© 145268) H1 Krénen Hydraulikél H1 ISO 46 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N© 145269) H1 Krénen Hydraulikél H1 ISO 32 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N© 145270) H1 Krénen Hydraulikél H1 1SO 100 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N° 146927) H1 Kronen AGMA Gear H1 No 2 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N° 146928) H1 Kronen AGMA Gear H1 No 4 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N° 146929) H1 Kronen AGMA Gear H1 No 5 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N° 146930) H1 Kronen AGMA Gear H1 No 6 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N° 146931) H1 Kronen AGMA Gear H1 No 7 VIGENTE
NSF (National Sanitation Foundation) (N° 146932) H1 Kronen AGMA Gear H1 No 8 VIGENTE
PEMEX Refinacion Antifreeze RL-15 VIGENTE
PEMEX Refinacion Antifreeze RL-10 VIGENTE
PEMEX Refinacion Liquido para Frenos LF-3 VIGENTE
PEMEX Refinacion Liquido para Frenos LF-4 VIGENTE
PEMEX Refinacion Racing Multigrade SAE 15W-40 API SL/CF VIGENTE
PEMEX Refinacién Racing Multigrade SAE 20W-50 API SL/CF VIGENTE
PEMEX Refinacion Racing Monograde SAE 40 API SL/CF VIGENTE
PEMEX Refinacion Racing Monograde SAE 50 API SL/CF VIGENTE
PEMEX Refinacion Transfluid RDX-III VIGENTE
PEMEX Refinacion Gear Oil SAE 90 API GL-1 VIGENTE
PEMEX Refinacion Gear Oil SAE 140 API GL-1 VIGENTE
PEMEX Refinacion Gear Oil SAE 250 API GL-1 VIGENTE
PEMEX Refinacion Transmision EP SAE 90 API GL-4 VIGENTE
PEMEX Refinacion Transmision EP SAE 140 API GL-4 VIGENTE
PEMEX Refinacion New Experience Synthetic Oil SAE 5W-50 VIGENTE
PORSCHE (Categoria A40) Kronen Multigrado Sintético SAE 5W-40 VIGENTE
RENAULT (VI RLD-3 Compliance) Raloy Diesel Leader V4 SAE 15W-40 API CJ-4/SM VIGENTE
SAE International Seccion México Raloy Lubricantes, S.A. de C.V. VIGENTE
SCANIA (Espec. LDF-3) Raloy Diesel Synthetic LD Oil SAE 10W-40 VIGENTE
SCANIA (Espec. STO:1) Transmision SC-1 EP SAE 80W-90, 85W-140 API GL-5 VIGENTE
SCANIA (SMX) Raloy Extended Life Coolant VIGENTE
THE PERFORMANCE REVIEW INSTITUTE (SAE J-2360) Dirona Deiferenciales SAE 85W-140 API GL-5 (MT-1) VIGENTE
VOITH (Retardadores) Transintex Plus SAE 30 (75W-80) VIGENTE
VOLKSWAGEN AG (VW 502 00/505 00/505 01) Raloy Full Synthetic Engine Oil 5W-40 (Service Fill) VIGENTE
VOLVO (Espec. VDS-3) Raloy Diesel Supreme VDS-3 SAE 15W-40 API CI-4/SL VIGENTE
VOLVO (Espec. VDS-3) Raloy Diesel Extra Performance SAE 15W-40 CJ-4/SL VIGENTE
VOLVO (Espec. VDS-3) Raloy Euro-American Fleet SAE 15W-40 API CI-4/SL VIGENTE
VOLVO (Espec. VDS-4) Raloy Diesel Leader V4 SAE 15W-40 API CJ-4/SM VIGENTE
VOLVO (Espec. VDS-4) Max Raloy Ultra Synthetic SAE 5W-40 API CJ-4/SN VIGENTE
VOLVO (STD 1273,41) Trans Fluid Synthetic M-5 VIGENTE
VOLVO (STD-1273,07) Transintex Plus SAE 30 (75W-80) VIGENTE
VOLVO (STD-1273,15) Transintex Plus HD SAE 75W-90 (SAE 50) VIGENTE
ZF (TE-ML-02D) New Experience Synthetic Oil 341 SAE 75W80 VIGENTE
ZF (TE-ML-02L, 16K) Krénen Transmission Synthetic Oil 341 75W-80 VIGENTE
ZF (TE-ML-04D, 14B, 16L, 17C) Trans Fluid Synthetic M-5 VIGENTE
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6.2.- Indicadores
*% de recordacion, awareness y Posicionamiento de Marca
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Anexos

Convenio compromiso

Anexos
Convenio Compromiso de Pago.

Convenio Compromiso de pago que celebran por una parte en su calidad de deudor y
por la otra en su calidad de acreedor al tenor de los siguientes términos y condiciones:
1- El deudor reconoce adeudar al acreedor la cantidad de $ amparada por los
documentos mismos que se presentan vencidos a la fecha del siguiente convenio.

2- El deudor asume como fecha compromiso de pago el dia :

Leido y aceptado por las partes se firma el presente convenio en la ciudad de el dia
del mes del ano .
Deudor. Acreedor.

Datos del cliente

Nomobre :
Domicilio:
Ciudad :
Teléfono:
__de del 2010
Sr. (Nombre del gerente) (puesto)

(Nombre de la empresa

Por este conducto lo invitamos a regularizar el estado actual de su crédito , para poder seguir
brindandole el servicio. Le recordamos que su plazo de crédito es de ___y en su estado de cuenta
aparecen facturas hasta con ___ dfas de atraso.

Para cualquier aclaracion , comuniquese a la brevedad posible con un servidor , al teléfono

Evitenos la pena de suspenderle el crédito.
(Nombre del responsable de crédito y cobranza)
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Nombre de la Compafiia

Ciudad

Tamafio de la Flota (# de
unidades)

Unidades

Kilometraje Promedio
Anual/Unidad

kilbmetros

Vida del Tractocamion (Km)

kilbmetros

Intervalo de Servicio (Km)

Aceite de Transmision
(Its/unidad)

kilbmetros

litros

Precio del Producto de
Transmision Actual ($/Its)

Lubricante Eje Tren Motriz
(Its/eje)

por litro

litros

Ejes (Sencillo=1, Tandem=2)

eje(s)

Precio Actual del Lubricante
de Ejes ($/Its)

Economia de Combustible
(km/It)

por litro

kilbmetros
por litro

Precio Promedio del
Combustible ($/litro)

Horas para Mantenimiento

por litro

horas

Costo Promedio Mano de
Obra

pesos por
hora

Costo de Oportunidad

Servicio Propuesto

pesos por
hora

Producto

Servicio

en Kms.

Precio
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Resultados Actual Raloy Ahorro

Intervalo de Servicio

Uso Anual de Lubricante por Unidad (litros)

Uso Vitalicio de Lubricante por Unidad (litros)

Costo Anual de Lubricantes por Unidad
Costo Total Anual del
Lubricantes de la Flota

Total Kilometraje Manejados
de la Flota (Millon Km) -

Economia de Combustible (1.5% Incremento) * 0.00 0.00

Costo Estimado Total de Combustible

Resultados Actual

Intervalo de Servicio -

Uso Anual de Lubricante por Unidad (litros)

Uso Vitalicio de Lubricante por Unidad (litros)

Costo Anual de Lubricantes por Unidad
Costo Total Anual del Lubricantes de
la Flota

Total Kilometraje Manejados de la

Flota (Millon Km) -
(1.5%

Economia de Combustible Incremento) * 0.00 0.00

Costo Estimado Total de Combustible

Servicio al afio por Unidad

Costo de Mantenimiento por Unidad

Costo de Mantenimiento Total Flota al Afio

Ahorro Anual Total de
la Flota =
pesos/kilom

Ahorro por Unidad =
* Prueba independiente han comprobado que los lubricantes de eje motriz sintéticos pueden

reducir significativamente la friccion y mejorar la economia de combustible - tipicamente de 1 -
3%. Resultados Individuales pueden variar.
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Ejercicio financiero considerando una venta mensual de 15,000 litros

Punto de equilibrio

Mes No.
Objetivo Mensual de
Ventas ( Lts )
Margen Promedio

($/1¢.)

Ingreso

Gastos

Acumulado

Tabla de Tiempos para la consolidacién de la Franquicia

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1000 2500 3500 3500 4500 5000 5000 6500 6500 9000 9000 9000
§ 5 s § 5 s § s § s 5 S
8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
8,470.00 |21,175.00 | 29,645.00 | 29,645.00 | 38,115.00 | 42,350.00 | 42,350.00 | 55,055.00 |55,055.00 | 76,230.00 |76,230.00 | 76,230.00
S S s s S s § s s s S S
2,200.00 |2,900.00 [27,700.00 | 28,512.00 | 36,462.00 | 36,062.00 | 41,062.00 | 42,062.00 |42,062.00 | 43,062.00 | 49,562.00 | 18,000.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
6,270.00 |24,545.00 [1,945.00 |1,133.00 | 1,653.00 | 6,288.00 | 1,288.00 | 12,993.00 | 12,993.00 | 33,168.00 | 26,668.00 | 58,230.00
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
11000 11000 11000 11000 11000 11000 13000 13000 13000 13000 13000 13000
S 5 S S S S § s S S S S
8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
93,170.00 | 93,170.00 [ 93,170.00 | 93,170.00 | 93,170.00 | 93,170.00 | 110,110.00 | 110,110.00 | 110,110.00 | 110,110.00 | 110,110.00 | 110,110.00
§ S s § S s § s s s S S
52,362.00 | 52,362.00 [ 53,762.00 | 53,762.00 | 54,762.00 | 55,762.00 | 55,762.00 | 55,762.00 |55,762.00 | 55,762.00 | 55,762.00 | 58,762.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
40,808.00 | 40,808.00 | 39,408.00 | 39,408.00 | 38,408.00 | 37,408.00 | 54,348.00 | 54,348.00 |54,348.00 | 54,348.00 |54,348.00 | 51,348.00
bla d pos para la consolid d :
25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
14000 14000 14000 14000 14000 14000 15000 15000 15000 15000 15000 15000
3 3 S S 3 3 S S 3 S 3 3
8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47
$ $ $ $ $ $
118,580.0 | 118,580.0 | 118,580.0 | 118,580.0 | 118,580.0 [ 118,580.0 | $ $ $ $ $ $
0 0 0 0 0 0 127,050.00 | 127,050.00 | 127,050.00 | 127,050.00 | 127,050.00 | 127,050.00
3 3 S S 3 S S S S S 3 S
52,044.00 | 52,044.00 [ 52,044.00 | 52,044.00 | 52,044.00 | 52,044.00 | 52,044.00 | 52,044.00 |52,044.00 | 52,044.00 |52,044.00 | 52,044.00
$ $ $ $ $ $
117,884.0 | 184,420.0 | 250,956.0 | 317,492.0 | 384,028.0 [ 450,564.0 | $ $ $ $ $ $
0 0 0 0 0 0 525,570.00 | 600,576.00 | 675,582.00 | 750,588.00 | 825,594.00 | 900,600.00

Nota: No se considera la depreciacion debido a que si bien es un gasto también es un ingreso a caja cuando
se trata de evaluar proyectos




MANUAL 34

DEL DISTRIBUIDOR

Abril 19, 2013

Propuesta de gastos por mes
Primer afo

Gastos Propuesta de gastos por mes

Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
S S S S S S S S S S
Renta 8,000.00 8,000.00 8,000.00 | 8,000.00 8,000.00 | 8,000.00 8,000.00 8,000.00 | 8,000.00 8,000.00
$ $ $ $ $ $ $ $
Viaticos 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ S
Gasolina 1,500.00 2,000.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 3,000.00 3,000.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00
S S S S S S S S
Papeleria 700.00 300.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
S $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ S
Teléfonos 500.00 500.00 800.00 800.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,800.00 1,800.00 2,300.00 |2,800.00 2,800.00
S S S S S S S S S S S S
S/Comprobante 200.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 500.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $
Mantto 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00
S $ S $ S S
Alarma 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Seguros Inventario 500.00 800.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00
Servicios de S S S S S S
admimistracion 4,000.00 |4,000.00 4,000.00 |4,000.00 |4,000.00 4,000.00
Gerente
$ $ S $ $ $ $ $ $ $
Asistente Admon 7,500.00 7,500.00 |7,500.00 |7,500.00 7,500.00 |7,500.00 7,500.00 7,500.00 | 7,500.00 7,500.00
S S S S S S S S $ S
Chofer Almacenista 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00
S S S $ 3 S $ S
Vendedor 1 6,000.00 | 6,000.00 6,000.00 | 6,000.00 6,000.00 6,000.00 | 6,000.00 7,000.00
$ S
Vendedor 2 6,000.00 6,000.00
Vendedor 3
8 S $ S S $ S $ S S S 8
2,200.00 2,900.00 27,700.00 | 28,512.00 | 36,462.00 | 36,062.00 |41,062.00 |42,062.00 | 42,062.00 |43,062.00 |49,562.00 | 50,662.00
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Abril 19, 2013

Gastos Propuesta de gastos por mes

Mes 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

S S S S S S S S S S S S
Renta 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00

$ $ $ $ $ $ $ $ S S $ $
Viaticos 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gasolina 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 |5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00

S S S $ $ $ S S S S S S
Papeleria 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Teléfonos 3,000.00 3,000.00 | 4,400.00 4,400.00 |4,400.00 |4,400.00 4,400.00 | 4,400.00 4,400.00 |4,400.00 |4,400.00 4,400.00

S S S S S S S S S S S S
S/Comprobante 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00

$ S $ $ $ $ $ $ S S S $
Mantto 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00

S S S S S S S S S S S S
Alarma 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Seguros Inventario 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00
Servicios de S S S S S S S S S S S S
admimistracion 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00
Gerente

$ S S $ $ $ $ $ S S S $
Asistente Admon 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 | 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00

S S S 3 3 S S S S S S 3
Chofer Almacenista 8,000.00 8,000.00 | 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 | 8,000.00 8,000.00 |8,000.00 |8,000.00 8,000.00

S S S 3 3 S S S S S S 3
Vendedor 1 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 | 8,000.00 8,000.00 | 8,000.00 8,000.00 |8,000.00 |8,000.00 10,000.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Vendedor 2 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 | 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 8,000.00
Vendedor 3

$ $ S $ $ $ $ $ S S S $

52,362.00 |52,362.00 |53,762.00 | 53,762.00 | 54,762.00 |55,762.00 |55,762.00 |55,762.00 | 55,762.00 |55,762.00 |55,762.00 | 58,762.00




MANUAL 36

DEL DISTRIBUIDOR

Abril 19, 2013

Propuesta de gastos por mes

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

S $ S S S S S S S S S S
Renta 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Viaticos 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00

$ $ $ S $ $ $ $ $ $ $ $
Gasolina 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00

S S $ S $ $ $ S S $ S $
Papeleria 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Teléfonos 4,500.00 4,500.00 |4,500.00 4,500.00 |4,500.00 |(4,500.00 4,500.00 |4,500.00 4,500.00 |4,500.00 |4,500.00 4,500.00

S S S S S S S S S $ S S
S/Comprobante 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Mantto 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00

$ S $ S S S S $ S $ S S
Alarma 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Seguros Inventario 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00 1,030.00
Servicios de S S S S 3 S S S 3 S $ 3
admimistracion 4,500.00 4,500.00 |4,500.00 4,500.00 4,500.00 |4,500.00 4,500.00 |4,500.00 4,500.00 |4,500.00 |4,500.00 4,500.00
Gerente

$ $ $ S $ $ $ $ S $ $ $
Asistente Admon 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00 7,500.00

S 3 $ S $ $ $ S 3 $ $ $
Chofer Almacenista 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00

$ $ $ S $ $ $ $ S $ $ $
Vendedor 1 10,000.00 |10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 10,000.00 | 12,000.00 |12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 |12,000.00 |12,000.00 | 12,000.00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Vendedor 2 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 | 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00
Vendedor 3

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

59,362.00 |59,362.00 |59,362.00 | 59,362.00 |59,362.00 |61,362.00 |61,362.00 |61,362.00 | 61,362.00 |61,362.00 | 61,362.00 | 61,362.00
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Abril 19, 2013

Ejercicio financiero considerando una venta mensual de 5000 litros
Punto de equilibrio

Tabla de Tiempos para la consolidacion de la Franquicia

Mes No. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Objetivo Mensual de
Ventas ( Lts) 700 1000 1500 2000 2500 3000 3800 4500 4800 5000 5000 5500
Margen Promedio S S S S S S S S S S S S
($/Lt.) 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47
$ S $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ingreso 5,929.00 |8,470.00 |12,705.00 |16,940.00 | 21,175.00| 25,410.00 | 32,186.00 |38,115.00 |40,656.00 | 42,350.00 |42,350.00 | 46,585.00
S S S S S S S S S S S S
[CE 4,370.00 |4,270.00 |17,070.00|17,270.00 | 20,270.00| 20,470.00 | 22,132.00 |23,132.00 |27,632.00 | 28,632.00 |29,432.00 | 29,432.00
$ S -$ -$ $ $ $ $ $ $ $ $
Resultado mes 1,559.00 |4,200.00 |4,365.00 |330.00 905.00 4,940.00 |10,054.00 |14,983.00 |13,024.00 | 13,718.00 |12,918.00 | 17,153.00
S S S S S S S S S S S S
Acumulado 1,559.00 |5,759.00 |1,394.00 |1,064.00 | 1,969.00 | 6,909.00 |[16,963.00 |31,946.00 |44,970.00 | 58,688.00 |71,606.00 | 88,759.00

Nota: No se considera la depreciacion debido a que si bien es un gasto también es un ingreso a caja cuando
se trata de evaluar proyectos

Propuestas de gastos

Gastos Propuesta de gastos por mes

Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
S S S S S S S S S S S S
Renta - - 3,000.00 | 3,000.00 |3,000.00 |3,000.00 | 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Viaticos 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gasolina 1,200.00 |1,500.00 | 2,000.00 | 2,000.00 |2,500.00 |2,500.00 |2,500.00 3,000.00 3,000.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00
S S S 3 3 S S S S 3 3 S
Papeleria 700.00 300.00 300.00 500.00 500.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
$ $ $ $ S $ S $ 8 $ $ $
Teléfonos 500.00 500.00 800.00 800.00 1,300.00 |1,300.00 |1,300.00 1,800.00 1,800.00 2,300.00 2,800.00 2,800.00
S S S S 3 S 3 S S 3 3 S
S/Comprobante 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
$ $ $ $ $ $ S $ $ $ S $
Mantto. 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00
3 S 8 S 3 S
Alarma 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
$ S $ $ $ $ $ S $ $ $ S
Seguros Inventario 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 1,100.00 1,100.00 1,100.00 1,100.00 1,400.00 1,400.00
Servicios de S S S $ S 3 $ $
administracion 2,000.00 |2,000.00 |2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00
Gerente
$ $ 3 $ 8 3 8 $ $ $
Asistente Admén. 5,000.00 | 5,000.00 |[5,000.00 |5,000.00 |[5,000.00 5,000.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00
S S S S S S S S S S S S
Chofer Almacenista - - 4,000.00 | 4,000.00 [4,000.00 |[4,000.00 |4,000.00 4,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00
Vendedor 1
Vendedor 2
$ $ $ S $ S $ $ $ S S S
4,370.00 |[4,270.00 | 17,070.00 | 17,270.00 | 20,270.00 | 20,470.00 | 22,132.00 |23,132.00 |27,632.00 | 28,632.00 | 29,432.00 |29,432.00

Nota: No se considera la depreciacion debido a que si bien es un gasto también es un ingreso a caja cuando
se trata de evaluar proyectos \
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Abril 19, 2013

DEL DISTRIBUIDOR

Ejercicio financiero considerando una venta mensual de 10,000 litros

Punto de equilibrio

Tabla de Tiempos para la consolidacién de la Franquicia

Mes No. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Objetivo Mensual de
Ventas ( Lts) 700 1000 1500 2000 2500 3000 4000 4800 5200 6000 6500 7000
Margen Promedio 3 S S S S S S S S S S S
($/Lt.) 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47 8.47
$ $ $ S $ S S $ S $ S $
Ingreso 5,929.00 |8,470.00 |12,705.00 |16,940.00 | 21,175.00| 25,410.00 | 33,880.00 |40,656.00 |44,044.00 | 50,820.00 |55,055.00 | 59,290.00
S S S S S S S S S S S S
Gastos 4,370.00 |4,270.00 |17,070.00 |17,270.00 | 19,270.00| 27,032.00 | 28,132.00 |29,132.00 |33,632.00 | 34,632.00 |35,432.00 | 35,532.00
$ $ -$ -$ $ -$ $ $ $ $ $ $
Resutado mes 1,559.00 |4,200.00 |4,365.00 |330.00 1,905.00 | 1,622.00 |5,748.00 11,524.00 |10,412.00 | 16,188.00 |19,623.00 | 23,758.00
S S S S S S S S S S S S
Acumulado 1,559.00 |5,759.00 |1,394.00 |1,064.00 | 2,969.00 | 1,347.00 | 7,095.00 18,619.00 |29,031.00 | 45,219.00 |64,842.00 | 88,600.00
e 0 13 14 15 16 17 18
Ob 0 de 8000 8500 8500 9000 9500 10000
Pro dio S 8.47| S 8.47| S 8.47| S 8.47| S 8.47| S 8.47
0 S 67,760.00 | $ 71,995.00 | § 71,995.00 | S 76,230.00 | S 80,465.00 | S 84,700.00
0 S 38,032.00 | S 38,032.00 | $ 38,032.00 | $ 41,032.00 | S 41,032.00 | S 41,032.00
ado me S 29,728.00| S 33,963.00 | $ 33,963.00 | S 35,198.00 | S 39,433.00 | S 43,668.00
A do S 118,328.00| $ 152,291.00 | $ 186,254.00 | S 221,452.00 | S 260,885.00 | S 304,553.00

Nota: No se considera la depreciacion debido a que si bien es un gasto también es un ingreso a caja cuando
se trata de evaluar proyectos
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Abril 19, 2013

Propuesta de gastos (primer afio)

 Gastos Propuesta de gastos por mes
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
S S S S S S S S S S S S
Renta - - 3,000.00 |3,000.00 3,000.00 |3,000.00 | 3,000.00 |3,000.00 | 3,000.00 |3,000.00 |[3,000.00 | 3,000.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Viaticos 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00 520.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gasolina 1,200.00 1,500.00 |2,000.00 |2,000.00 2,000.00 |2,500.00 | 2,500.00 |3,000.00 | 3,000.00 |3,500.00 |[3,500.00 | 3,500.00
$ $ $ $ $ $ $ $ S S $ S
Papeleria 700.00 300.00 300.00 500.00 500.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Teléfonos 500.00 500.00 800.00 800.00 800.00 1,300.00 | 1,300.00 |1,800.00 | 1,800.00 |[2,300.00 |[2,800.00 | 2,800.00
S S S S $ S S S S S S S
S/Comprobante 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 500.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Mantto 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00 512.00
S S S S S S
Alarma 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Seguros Inventario 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 1,100.00 | 1,100.00 |1,100.00 | 1,100.00 |1,100.00 |[1,400.00 | 1,400.00
Servicios de S S S S S S S S
admimistracion 2,000.00 |2,000.00 |2,500.00 |[2,500.00 | 2,500.00 |2,500.00 |[2,500.00 | 2,500.00
Gerente
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Asistente Admon 5,000.00 |5,000.00 5,000.00 |5,000.00 | 5,000.00 |[5,000.00 | 5,500.00 |[5,500.00 |[5,500.00 | 5,500.00
S 3 S 8 S S 3 3 S S 3 S
Chofer Almacenista - - 4,000.00 | 4,000.00 4,000.00 |4,000.00 | 4,000.00 |[4,000.00 [ 8,000.00 |8000.00 |8,000.00 | 8000.00
$ S S S S S S
Vendedor 1 6,000.00 | 6,000.00 |[6,000.00 | 6,000.00 [6,000.00 [6,000.00 [ 6,000.00
Vendedor 2
Vendedor 3
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
4,370.00 4,270.00 |17,070.00 | 17,270.00 | 19,270.00 |27,032.00 | 28,132.00 | 29,132.00 | 33,632.00 | 34,632.00 | 35,432.00 | 35,532.00




MANUAL 00

DEL DISTRIBUIDOR

Abril 19, 2013

Propuesta de gastos (segundo afio)

13 14 15 16 17 18

Renta S 5,000.00 $ 5,000.00 S 5,000.00 |S$ 5,500.00 $ 5,500.00 [ S 5,500.00
Viaticos S 52000 [ $ 520.00 |$ 52000 |S$S 520.00 | $ 520.00 |$ 520.00
Gasolina S 3,500.00 $ 3,500.00 $ 3,500.00 $ 4,000.00 S 4,000.00 S 4,000.00
Papeleria S 70000 [$ 700.00 |$ 700.00 | S 700.00 | $ 700.00 | $ 700.00
Teléfonos S 2,800.00 $ 2,800.00 $ 2,800.00 $ 2,800.00 $ 2,800.00 $ 2,800.00
S/Comprobante S 500.00 | $§ 500.00 |[$ 500.00 |S 500.00 | $ 500.00 |$ 500.00
Mantto S 512.00 S 512.00 S 512.00 S 512.00 S 512.00 S 512.00
Alarma S 600.00 S 600.00 S 600.00 S 600.00 S 600.00 S 600.00
Seguros Inventario S 1,400.00 $ 1,400.00 |$ 1,400.00 | $ 1,400.00 $ 1,400.00 | $ 1,400.00
Servicios de admimistracién S 3,000.00 S 3,000.00 S 3,000.00 S 3,000.00 S 3,000.00 S 3,000.00
Gerente
Asistente Admon S 5,500.00 $ 5,500.00 S 5,500.00 | S 5,500.00 $ 5,500.00 [ S 5,500.00
Chofer Almacenista S 8,000.00 $ 8,000.00 |$ 8,000.00 | S 8,000.00 $ 8,000.00 | $ 8,000.00
Vendedor 1 $ 6,000.00 $ 6,000.00 |$ 6,00000 | S 8,000.00 $ 8,000.00 | $ 8,000.00
Vendedor 2
Vendedor 3

S 38,032.00 $38,032.00 $38,032.00 $ 41,032.00 $41,032.00 $41,032.00




