Asunto: Plan Empresarial 23 Fecha: 6/Octubre/2006.

Red de Distribuidores Ford Circular: 87-06

At'n  Director General
Gerente General
Gerente Conauto

Estamos seguros que con el PLAN EMPRESARIAL 23, nos ayudard a posicionarnos como el plan mdas
competitivo del mercado.

A partir del 1 de Octubre de 2006 al 31 de Diciembre del 2006, se estard comercializando nuestro
“Plan Empresarial 23" con beneficios altamente competitivos.

El plan empresarial es el Unico en el mercado de aufofinahciamiento cfiseﬁodo especificamente para
safisfacer las necesidades_delspUblico asalariado 'y qu heuenten 'con|prestaciones en Mayo y

Diciembre. ~ -~.| 2 | &
| |

NESEN

Nuestros clientes del Plan Empresarial pbjjrén &strendr Un Ford ultimo-modelo con solo 4 pagos
historicos (sin adeudo al 4to mes), un pago adicional y adelantando 3
mensualidades (cuotas periddicas totales), o si lo prefieren lo podrdn obtener a través de
una adjudicacion garantizada al 7° mes sin adelantar mensualidades (cuotas
periddicas totales).

La vigencia del plan serd a partir del 1 de Octubre de 2006 al 31 de Diciembre del 2006, por lo cual
sélo se recibirdn contratos con sello bancario de la boleta primera cuota, dentro de esta fecha. No
habrd excepciones para la recepcién de contratos con fechas posteriores a la mencionada.

NOTA: Se manejaran cierres mensuales
e Para el mes de Octubre la fecha limite de recepcién de contratos serd el é de Nov. 2006.
e Para el mes de Noviembre la fecha limite de recepcién de contratos serd el 28 de Dic. 2006.
e Para el mes de Diciembre la fecha limite de recepcion de contratos serd el 5 de Ene. 2006.



Los Grandes Beneficios de este Plan son 4:

v" Primer Beneficio

$ 500 abonados en su 1era. Aportacion, por lo que el cliente solo pagard su mensualidad menos
dicha cantidad, esto serd compensado por medio de una bonificacion que se reflejard en su estado
de cuenta.

v' Segundo Beneficio

Abono al estado de cuenta de $1,000.00 posterior al pago de la segunda mensualidad del
cliente.

v"  Tercer Beneficio

Abono al estado de cuenta del cliente de $2,000.00 cuando éste se encuentre en status de
adjudicado propietario y la unidad haya sido pagada y entregada.

Estos fres primeros beneficios no se mencionan en publicidad porque deseamos que los usen como
herramienta de cierre de venta. | __ ‘ i
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Adjudicacion Acelerada con).los »primeros—-4- pagos historicos, un

adicional y adelantando 3 cuotas periddicas totales.
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CARACTERISTICAS
v Mensualidades decrecientes.
v' Plazo a 48 meses.
v' Sin enganche, sin intereses y sin aval.
v' Pagos anticipados.
v' Grupos cerrados.
v Mensualidades accesibles con pagos adicionales acordes con las prestaciones del cliente.
v Entrega programada al 4° mes mediante el pago anticipado de 3 mensualidades y un

adicional o adjudicacion acelerada al 7° mes.

v' Pagos adicionales en los meses de Mayo 2007, Diciembre 2007, Diciembre 2008 y Diciembre
2009.

v' Plan Exclusivo para empleados que se encuentren en ndmina y cuenten con prestaciones en
mayo y diciembre.

v' Este plan no contempla cambios de catdlogo.

v' Conavuto congelara la carta de crédito al momento de la adjudicacion.

v' Conauto solo cubrird hasta el 5% de aumento de precio entre el valor contratado y el precio a

la adjudicacidn, esto solo serd si la adjudicacion es a partir del 1° al 7° mes.
v A partir del 8° mes se congelaran todas las cartas de crédito, y cualquier incremento en el
precio de la unidad tendrd que ser cubierto por el cliente a la distribuidora.



MECANICA DE OPERACION
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Para este plan deberdn utilizarse contratos y cuestionarios de Plan Empresarial impresos a
través del SIR.

Factor:

Integrante y Adjudicado

Aportacion Factor de Actualizacion Aportacion Total
2.08% 0.36% 2.44%

El cliente podrd anticipar el pagos de las mensualidades (cuotas periddicas totales) para
acelerar la adjudicacién a partir del 4° mes natural del grupo y haber realizado los pagos
adicionales correspondientes.

Tabla de Adjudicacién Acelerada

Mes Cuota Mensuales Anticipadas Cuotas Totales
S

N o on N
N NN N

2
T
0

Todas las Adjudicaciones Aceleradas a partir del mes 4 tienen considerado al menos un pago
Adicional, por lo que en ningUn caso el cliente se podrd adjudicar sin que haya realizado
dicho pago adicional.

Para que proceda la adjudicacién del cliente a través de la tabla de Cuotas Anticipadas, se
deberd validar en estado de cuenta para posteriormente enviar a la direccidén de correo de
xdeleon@conautoit.com.mx la siguiente informacion:

a) Nombre del Cliente

b) Grupo-Integrante

c) Plan: Empresarial

d) Plazo: 48 meses

e) NuUmero de Cuotas Mensuales Anticipadas

f)  Anfigledad

g) Catdlogo a entregar
No serd tomada en cuenta ninguna solicitud enviada via fax.
Los clientes quedardn adjudicados a las 72 hrs. de haber recibido el correo electrénico.
En caso de Adjudicacién por Antigiedad, bastard con la solicitud del Gerente Conauto con
la informacién antes descrita.



mailto:xdeleon@conautoit.com.mx

POLITICAS DE COMERCIALIZACION
A cada contrato deberdn anexar los siguientes 4 documentos:

1. Copia de la credencial que identifique al cliente como empleado de la empresa en donde se
comercializa el plan, en caso de que no se cuente con esta podrd entregar una copia de los
Ultimos dos recibos de nomina.

Nota: Cabe aclarar que para la adjudicacion se pedirdn los recibos originales

Todo Distribuidor tendrd derecho de vender de manera exclusiva el plan a una empresa determinada
siempre y cuando antes de iniciar la comercializacién envie a la gerencia de promocién de Conauto
el reporte de prospeccion (formato Anexo), con esta informacién lograremos dar un orden en la
promocién de nuestro producto evitando que mds de una distribuidora promueva el plan en una
misma empresa (se anexa politica de comercializacion).

Este plan no contempla cambios de catdlogos.
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v La vigencia del Plan Er[nprqsd jal23les t%e"l lyderoctubrede 20 6 al’31 de Diciembre del 2006.

v Cada mes que dure le.promocion se emifitd™€ircular con actualizacion de las fechas de las

corridas del plan.

ESTRATEGIAS DE VENTA:

Por las caracteristicas del cliente al que va dirigido nuestro plan y el lugar donde se promueve es
importante reconocer que la manera de comercializar el plan es muy diferente a la forma fradicional
en gue vendemos el resto de los planes, por ello a continuacién les damos algunas sugerencias que
han sido de éxito en la en la venta del plan empresarial.

Seleccion de la empresa a prospectar: A pesar de haberse cerrado algunos planes en empresas, se
han obtenido mejores resultados en empresas publicas (CFE, Pemex, Sector Salud, IMSS, etc.), antes
de decidir que una empresa puede ser un buen prospecto para comercializar delbemos investigar la
empresa ( un promedio de 400 empleados, un ingreso promedio de $7,000.00 mensuales y la fecha
de sus prestaciones) ya que promover en una empresa con poco potencial no serd redituable debido
al gran tiempo que tenemos que invertir contra las ventas que se obtendrdn. Este tipo de
negociaciones requieren de muchas horas de atencidn en varias visitas.




Obtener una cita con la persona indicada: Conseguir una cita con la persona que tenga la autoridad
para decidir si puedes entrar a promocionar el plan ( Dir. General, Recursos Humanos, etc.).

Presentacién: Una vez obtfenida la cita, realizar una presentacion del plan con dicha persona
haciéndole mencidn que este es un plan exclusivo para su empresa, que no lo podrdn encontrar en
otro lugar, que es una buena oportunidad para obtener su vehiculo y que no tendrd ningin costo
para la empresa el dejarnos promocionar.

Politicas de promocién de la empresa: Una vez conseguida la entrada para promocionar el plan,
deberds aclarar con la empresa que tipo de material pueden utilizar como, volantes, pdsters, lona,
stand, tripticos o recibos de nomina, saber si podemos exhibir unidades, preguntar los horarios en los
gue puedes entrar, solicitar lugares estratégicos dentro de la empresa para poder promocionar el
plan ya sea en la entrada, salida de empleados, comedor o junto al reloj checador, es conveniente
gue soliciten un lugar en el cual puedan realizar presentaciones a empleados.

En algunas ocasiones solo nos permiten promocionar en horas de comida, esto puede ser una
desventaja, ya que ningun empleado dejard su hora de comida para atendernos. TENEMOS UNA
PROPUESTA PARA CONVERTIR ESTA ORCION'EN VENTA}JA'. ‘ L ,_f 1 |
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simplemente algin postre,..ellos [poq:lr n caomer ahi ty podrds \dar.una explicacion del plan,
puedes contar con un porcentaje de apoyo por pdr’re de_Conauto siempre y cuando nos

presentes tu propuesta.

0 Realizar un evento con carpd con mEo%snlor 1% comldo(tqqujo) 0 bebidas’ (refrescos, agua) o

En algunas ocasiones solo nos permiten volantear o promocionar en la calle. TE PROPONEMOS EN ESTE
CASO.

O Volantear invitaciones para un coctel en la distribuidora el cual te recomendamos realizar el fin de
semana para que presentes las unidades y el plan a nuestros prospectos.

Las promociones: Los abonos de $500, $1,000.00 y $2,000.00 no se mencionan en publicidad con el fin
de que ustedes lo utilicen para el cierre de venta.

Esta es la oportunidad que esperdbamos para iniciar la comercializacién de un producto exclusivo de
Conauto, " El Plan Empresarial 23 “, en toda la Republica hay distribuidoras que lo comprueban, en
ellos el plan empresarial ha llegado a representar el 50% de las ventas totales del departamento de
Conauto.



Al satisfacer un nicho de mercado diferente estamos incrementando nuestras ventas, lo cual nos dara
la oportunidad de alcanzar nuestros objetivos e incluso superarios.,

Como siempre contamos con la mejor fuerza de ventas y con el mejor producto del merado, esta

formula sin lugar a duda nos dard resultados como hasta ahora.

iMucho Exito!

Atentamente,

Lic. Fernandg/Murguia Sierra '
Director C?; ercial

ANnexo:

Lista de catdlogos de Plan Empresarial con el monto correspondiente a la primer mensvalidad
Corridas financieras

Lista para llenado de contratos

Reporte de Prospeccion

Politica de comercializacion.

Erudeio D



¢ Solamente participan los siguientes catdlogos:

Y8B33 Ka Base $91,921 $2,137.25 $4,000

Y4D33 Fiesta First $108,818 $2,424.75 $6,000

Y4B33 Fiesta Trend Comfort $135,163 $2,966.17 $8,000

Y5D33 Fiesta Sedan First $114,975 $2,548.56 $6,500

Y5B33 Fiesta Sedan Trend Comfort $145,636 $3,330.98 $7,000

___ - $349630 7000

Y5133 Fiesta Sedan Trend Comfort TA o e 33.721.74 $6,500

16033 kon BasoMI6LS @ ‘m | a 3738 T i I25001 @, | 7,00
Y6833 lkonMid A/APowerBack ArBag  $146812  $332093

1LE33 Focus LX Austero TMAJATIET LU $175,602° ) 1 $4:136:39— $7,000
IF3 FocuslXAusteo TAA/A - $188073  $4471.57  $7000

1SE33 Focus SE Tipico TM $202,944 $4,704.62 $9,000

CiC33 Fusion SE Vé $261,581 $5,947.29 $13,000

H2D33 Escape XLS 14 $260,240 $5,911.23 $13,000

JWD33 Ranger Chasis 14 TM $150,096 $3,534.18 $6,000

J7D33 F-150 XL MID V6 TM $192,167 $4,498.29 $8,000

J8S33 F-250 XL MID V8 TM $197.207 $4,550.42 $9.000




REPORTE DE PROSPECCION

NOMBRE DE LA DISTRIBUIDORA

NOMBRE DE LA EMPRESA DONDE SE VA A COMERCIALIZAR EL PLAN

DIRECCION DE LA EMPRESA
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NUMERO DE EMPLEADCQOS DE LA EMPRESA

INGRESOS PROMEDIOS DE LOS EMPLEADOS Y FECHA DE PERCEPCIONES

EXPLICAR LAS FECHAS Y EN QUE FORMA SE VA A COMERCIALIZAR EL PLAN.

Nombre y Firma del Gerente Conauto



POLITICAS UTILIZADAS EN PLAN EMPRESARIAL
PARA DEFINIR LA PROMOCION EN EMPRESAS

EN CASO DE QUE CONAUTO CORPORATIVO HAGA LA NEGOCIACION:

a)

b)

c)

EN CASO DE QUE EL DISTRIBUIDOR kEAy.lcg

a)

b)

Preferentemente, Conauto S.A. de C.V., redlizard negociaciones corporativas, con empresas
y/o dependencias de gobierno que cuenten con oficinas a nivel nacional, esto con la
intencién de que la promocion pueda beneficiar a toda la red de distribuidores.

En caso de que se lleven a cabo negociaciones con empresas que no cuenten con
sucursales, se ofrecerd la promocién en un inicio al distribuidor Ford que le corresponda por
zona de influencia, o al distribuidor Ford que la empresa elija segin sea el caso.

Si después de un mes de haberle asignado al distribuidor una empresa este no ha dado
resultados, el negocio podrd ser.-turnadora oLro dlsgrkbwdpr a.criterio de Conauto Corporativo
de acuerdo a sus resultados y a su formo de frabajar Rlan.Empresarial.
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Preferentemente, el distribuidor buscard empresas y/o dependencias de gobierno que
correspondan a su zona de influencia, esto debido a la facilidad de traslado tanto de los
vendedores a la empresa, como de los trabajadores a la distribuidora.

En caso de que el distribuidor realice una negociacién en una empresa y/o dependencia que

no corresponda a su zona.

1. Deberd de enviar un comunicado a Conauto S.A. de C.V. noftificando: Nombre de la
empresa, Direccién, Contacto, Fechas de promocién, Modo de Promocién (stand,
exhibicion de unidades, publicidad, etc.)

2.  Conauto dard la aprobacién para su promocién con base al potencial de negocio.

3. El distribuidor autorizado para promover en una empresa tendrd 30 dias para dar
resultados o la empresa podrd ser visitada por otro distribuidor.

4. Ningun distribuidor podrd promover dentro de las empresas que hayan sido notificadas,
autorizadas y apartadas por Conauto para ofras agencias.

5. El distribuidor quedard obligado a no llevar a cabo promociéon ni comercializacién de
vehiculos fuera de las instalaciones de la empresa, ya que seria invasidon de zona.
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