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Editorial:

La industria automotriz es una de las mds competidas a nivel mundial y las barreras de entrada a
este mercado son cada vez mds altas. Altos niveles de calidad, bajos precios, gran capacidad de
produccion y tiempos de entrega muy ajustados, conforman un contexto en el que es dificil
ingresar. Esta situacion se refleja en el hecho de que la participacion de los proveedores locales en
la cadena productiva de la Planta Ford Hermosillo ha sido extraordinariamente limitada. Uno de
los objetivos de la creacion del Centro de Integracion para la Industria Automotriz y Aerondutica de

Sonora, A.C. es buscar alternativas que mejoren esta situacion.

En este numero del Boletin CIIAAS, analizamos la opcion del aftermarket como una ruta
alternativa y complementaria para buscar un segmento del mercado automotriz, a la vez que se

fortalecen los lazos de proveeduria con las OEM.

R. Soto C.

El aftermarket:
Una ruta alternativa de entrada al mercado automotriz

La diversidad es la estrategia mas exitosa para garantizar el éxito de un sistema. Esta es la
receta preferida por la naturaleza; en el sector empresarial, el tema ha sido fuente de
mucho debate y estudio”". La diversidad puede referirse a la diversidad bioldgica o cultural
del personal que labora en la empresa, diversidad de productos o servicios, diversidad de
mercados o sectores, diversidad de formas de venta, etc. Aqui, planteamos la diversidad
en cuanto a estrategias de entrada al mercado automotriz, especificamente, al sector de

manufactura de autopartes.
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Las barreras de entrada al mercado de manufactura automotriz son cada vez mas altas,
especificamente para las PyME. Algunas de las principales fuentes de tales barreras

provienen de los siguientes hechos:

e Una marcada sobreproduccidén, que supera considerablemente la demanda de
automoviles a nivel mundial" y que impone fuertes restricciones de reduccion de

costos a todo lo largo de la cadena de suministro.
e Una tendencia de las OEM a reducir su conjunto de proveedores.

e Niveles de calidad, volimenes de produccién y tiempos de respuesta dificiles de

alcanzar por las PyME.

De esta manera, las PyME se ven ante la situacion de no poder ingresar como proveedor
en la cadena de produccién por no tener la infraestructura necesaria, a la vez que no ven
como una opcién rentable el hacer grandes inversiones sin el compromiso de compra por
parte del fabricante. Las OEM, por su parte, muestran poco interés por el desarrollo de
proveedores, de manera que es poco probable que confien la fabricacion de alguna
componente a una empresa que actualmente no cuente con los medios necesarios para

cumplir con los requisitos de precio, volumen y tiempos de entrega.

Una opcién para enfrentar este reto, es buscar posicionarse en el mercado del
aftermarket automotriz, no sélo como nicho de negocio directo, sino con el fin colateral
de desarrollar y demostrar capacidad de manufactura con los niveles de calidad

requeridos, a la vez que se desarrolla tecnologia propietaria.

El aftermaket se considera actualmente como una estrategia importante en el plan de
negocios completo de cualquier OEM. Tradicionalmente visto como un mercado de
segunda, muy por detrds de la manufactura principal a pesar de ser un canal de grandes
ganancias econdmicas, el aftermarket actualmente ha atraido fuertemente la atenciéon de
las OEM". Las OEM que mejor explotan esta estrategia, obtienen por este medio entre el

40% y el 60% de sus ingresos completos y entre el 50% y el 90% de sus ganancias brutas.
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Adicionalmente, estas compafiias emplean este mecanismo como una estrategia para
incrementar sus capacidades internas’. Entre las areas mdas beneficiadas por el
aftermarket es el de Investigacidn y Desarrollo: la OEM puede evaluar el desempeiio de
nuevas tecnologias y su aceptacién por el cliente, sin arriesgar su linea actual de
produccidn, al ofrecer nuevas componentes en formas de accesorios. El aftermarket
ofrece también un buen mecanismo para extender el servicio al cliente al ofrecerle
elementos de personalizacién del producto y “actualizaciones” tecnoldgicas. Ford Motor
Co. es una de las grandes empresas que han adoptado esta estrategia para alcanzar mayor

competitividad".

Para el caso especifico de la industria automotriz en Sonora, se propone buscar el
desarrollo de componentes con tecnologia propietaria para el mercado aftermarket,
disefiados preferentemente para los automoviles Ford fabricados en Hermosillo y buscar
su adopcidn por Ford, en primera instancia como parte de su catdlogo y eventualmente

como elemento de sus nuevos modelos.
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