Empresas exportadoras de

lntroduccion

A paruir de las caracteristicas que presentan las empresas
cxportadoras de autopartes del estado de Jalisco con res-
pecto a su estructura de mercado, el destine de las expor-
taciones, los productos y las formas de exportacion, el
analisis siguiente refiere a los factores que le permiten a
unaempresa incrementar su eficiencia y le dan capacidad
de distanciarse de la competencia por obtener el control
y domuinio, tales factores son considerados también como
fuentes de ventajas competitivas.

La importancia de centrar la atencidn en los ele-
mentos que le permiten a esta industria aprovechar o
desarrollar ventajas competitivas pueden enunciarse en
cuatro puntos. En primer lugar, la reestructuracion in-
dustrial de {ines de la década de los setenta y principios
de la de los ochenta destaca como un procese mundial
que Inicia en aqueilos sectores que requieren de la auto-
matizacion, y es la industria automotriz una de las pri-
meras en necesitar y acoger los cfectos de la reconver-
s:dn. La automatizacion se lleva a cabo en todos los ni-
veles, en los sistemas admunistrativos, en los procesos
productivos y sobre todo en los controles de calidad;
también se necesita del adiestramiento continuo y la
capacitacién de los trabajadores, asi como de la organi-
zacion de éstos. Tales efectos sc trasladan al sector de
autopartes por sus cncadenamientos productivos y
porque las empresas del ramo de capital nacional depen-
dian casi por completo de las empresas ensambladoras
de la industria automotriz.

En segundo lugar, la industria de autopartes actual
proporciona una gran variedad de productos que incor-
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pora la industria terminal con efectos muluplicadores
relevantes en esta y otras industrias, tales como la textil,
cléctrica, hule y plastico, metilica basica y del vidrio.

En tercer lugar, la edad promedio de los vehiculos
estadounidenses pasé de 6.5 afios en 1990 a 7.9 en
1996. Las estadisticas sefialan que no sélo los ve-
hiculos tiencn un periode de servicio mayor, sino
también que los compradores de vehiculos nuevos los
conservan por mas tiempo, aumentando el periodo
de propiedad de 4.6 a 5.7 anos entre 1985 y 1995
Estos factores han originade el crecimiento del mer-
cado de vehiculos usados v sus partes.' En México se
puede decir que la edad promedio del automovil es
de diez afios o mas.

En cuarto lugar, México pretende converurse en la
plataforima automotriz mas atractiva para la inver-
sion en el hemisterio occidental,? lo cual tiene reper-
cusiones relevantes en la industria de autopartes, sobre
todo en un contexto de intensificacion de acuerdos
comerciales.

La industria del ramo localizada en Jalisco cuenta
con una participacion jmportante en el nimero de esta-
blecimientos a nivel nacional: 59 por ciento, aunque
aproximadamente el 65 por ciento de éstos son negocios
pequefios, situacton que se explica generalmente por
encontrarse el estado geograficamente distante de las
principales ensambladoras automotrices. No cobstante,
en este trabajo se busca precisar qué tipo de ventajas se
aprovechan o son suscepubles de ser aprovechadas
por este estrato de empresas tomando en considera-
c1on, ademds, la importancia que reviste para el sector
la afiliacion a las empresas ensambladoras.
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Caracteristicas de la industria nacional

de autopartes

La estructura del mercado de autopartes, en la Gltima
década, resulta de la respuesta de las empresas trans-
nacionales a las politicas implantadas por el gobierno
mexicano para incrementar las exportaciones de la 1n-
dustria de autopartes nacional, basicamente a través de
la emisién y entrada en vigor de los decretos de 1977 v
1983, que coincidian con la politica de promaocion de las
exportacionces, lo que permitié a las empresas estado-
unidenses montar la base exportadora mas grande de Mé-
xico en el norte del pais.

Esta estructura tiene un caricter dual. Por un Jado se
encuentran las grandes empresas transnacionales, lo que
les permite usar las redes de comercio para producir
componentes mayores' y cumplir con los proyectos de
exportacion de acuerdo con el cumplimiento de normas
de calidad, tiempo de entrega y especificaciones tecno-
l6gicas. Por otro estan las empresas que no producen
componentes principales, agrupados en el mercado de
repuestos {afrer marke:),* “el cual estd constituido por
pequenios establecimientos de baja tecnologia que cuentan
con procesos altamente estandarizados y que producen
componentes con baja tasa de innovaciéon” (Ramirez,

1997: 305).

Ambos tipos de empresas buscan ser proveedores de
las ensambladoras, por lo que deben cumplir con los
controles y criterios que impone la demanda de ellas,
que se desarrollan conforme a un esquema de sistema de
subcontratacion, mediante el cual se incorporan a la cadena
productiva.

En este sisterna los proveedores (productores de auto-
partes) deben producir las cantidades exactas, sin tener
inventarios, en los momentos estipulados y de con-
formidad con ciertos requisitos basicos: calidad, produc-
tividad, tiempo de entrega, segunidad y mejoras de disefio,
organizacion y productos. Cada criterio esta sujeto a
supervision y evaluacién de la ensambladora, de tal suerte
que en caso de incumplimiento el proveedor puede ser
dado de baja. También tienen que cumplir con los requi-
sitos de localizacion y operacion, en particular inter-
cambiar recursos humanos y materiales con los demas
miembros del complejo para asegurar su funcionamiento
global. Sin embargo, cada productor puede desarrollar
su tecnologia y organizacion de acuerdo con los criterios
de la ensambladora y no pueden ser transferidos a otros
complejos {diferentes a la ensambladora con la cual esta
afiliado). El resultado es una estricta barrera tecnologica
impuesta por este comercio intrafirma, y como resultado

se incrementa el poder de mercado de los proveedores
(Ramirez, 1997: 307).

ﬁ : ‘ . n
emprasas de aulopartes por entidad Segunrango de ventds mensuales
Abril de 2000
Rangos de ventas mensuales
Entidad A B C D E 2 G H 1 ] Total  Exportadoras”
0-50 51 101- 201-  500- 1001- 3001- 60Q01-12C01- 1nis de
100 200 500 1000 3000 6000 12000 30000 30000
México 19 6 5 9 5 14 8 5 9 30 11C 58
Distrito Federal 19 12 7 5 7 6 5 7 3 12 83 50
Coahuila 4 9] 0 5 2 2 0 3 1 13 30 14
Tuebla 4 2 4 5 2 9 5 7 4 4 46 18
Moerelos 0 0 0 0 0 0 1 0 1 2 4 5
Sonora 1 ¢ 0 0 ¢ 1 ¢ 0 2 2 6 3
Chihuahua 7 0 2 0 2 1 1 ) 4 22 39 14
Hidalgo 1 3 0 3 3 2 2 2 0 0 15 5
Nuevo Ledn 7 1 2 1 2 6 6 7 7 24 63 36
Jalisco 418 84 31 38 24 20 8 4 1 7 635 35
Otras entidades 39 13 8 10 16 14 11 12 18 &7 208 28
Total nacional 519 121 59 76 63 75 47 47 50 183 1 240 266
Fuente: Elaboracién propia con base en datos de la Secofi-siem, consultadas en abril de 2000.
&on base en datos de Bancomext, consultados en abril de 2000. No todas las empresas registradas en Bancomext exportan por este conductoj




Es asl como surge una asociacién entre proveedores
y ensambladoras que les ha permiudo a los productores
de autopartes expandir su capacidad de produccién y
orientarla al mercado exterior. La competencia que en-
frenta esta asociacién por el mercado exportador la ha
llevado a incorporar las decisiones de localizacion, y es
en el norte del pais donde se han concentrado mas las
plantas de exportacion de estos proveedores, con el fin
de incrementar su produccidn para el mercado interna-
cronal.

De esta forma los productores de autopartes buscan
la asociacién para reforzar su competitividad interna-
cional. Y para fortalecer su posicidon competitiva buscan
realizar operaciones comerciales desarrolladas entre em-
presas del mismo complejo flexible, es decir, operaciones
de comercio ntrafirma, a través de la produccion de
partes y componentes que no se encuentran disponibles
en el mercado.

Caracteristicas de las empresas exportadoras

de autopartes de Jalisco

En Jalisco se cuenta con el mayor nimero de estableci-
mientos’ —635 empresas—, pero selamente 40 tienen ven-
tas mensuales entre 1 000 001 y 30 millones de pesos o
mas. En cuanto al ndmero de personas ocupadas, 627
son empresas pequeifias,® cinco son medianas y tres son
erandes.” Ademas, solamente 35 de las 635 empresas ex-
portan, segin registros de Bancomext.®

En el estudio realizado para Jalisco® la seleccion de
empresas se hizo con base en aquellas que cumplieran
dos requisitos principales: 1) que fueran empresas de auto-
partes exportadoras, y 2) empresas con ventas mayores a
dos millones de pesos anuales; la mayoria de las empresas
dedicadas al sector de autopartes se encuentran ubicadas
en zonas especificas de la zona metropolitana (Guada-
lajara, Tlaguepaque v Zapopan),” Tlajomulco de Zifiiga
y en el corredor industrial de El Salto. !

Fstructura de mevcado

La estructura de mercado de las empresas exportadoras
seleccionadas se divide, segin el tipo de producto en:

1. Empresas que producen equipo original: a) empresas
de exportaciones directas, que se realizan directamente a
otro pajs; b) empresas de exportaciones indirectas, que
se efectGan a través de rransnacionales. En estas Gltimas

se fabrican autopartes que se integran a motores o ve-
hiculos que se ensamblan en México para exportacion.

2. Empresas que producen equipo de repuesto {after
market): a) empresas de exportaciones directas, que se
realizan directamente a otro pais; b) empresas de expor-
taciones indirectas, que las efectian a través de un co-
misionista o agente como intermediario. En estas ultimas
se fabrican autopartes que son exportadas a través de un
agente o cormusionista, pero los gastos que genera la ex-
portacién en cuanto a transporte, empaque, envase y
embalaje son pagados por el fabricante.

De acuerdo con la clasificacién anterior, el mercado
de exportacién de las 17 empresas seleccionadas presenta
la siguiente estructura.

* 3 producen equipo original: una exporta directamen-
te, otra exporta en forma directa e indirecta y una mis
lo hace indirectamente.

* 14 producen equipo de repuesto: nueve exportan
en forma directa y cinco lo hacen indirectamente.

Esta estructura del mercado permitié realizar el ana-
lisis de las formas de exportacién que presentan las em-
presas entrevistadas. Ademas, fue Gul para idenuficar ven-
tajas competitivas y las estrateglas seguidas.

A diferencia de Jalisco, otros estados presentan un
mayor numero de establecimientos concentrados en ran-
gos superiores de ventas mensuales, de 12 a 30 millones
de pesos 0 mas. Esto puede atribuirse a que, por su ubica-
c16n geografica, fueron beneficiados por las grandes
plantas transnacionales de ensamble (Ford, Chrysler, Ge-
neral Motors, Nissan, etc.) instaladas en un inicio en el
centro del pals y que después se fueron trasladando hacia
el norte. Otra caracteristica en estos estados es que algu-
nos de ellos no cuentan con un niimero considerable de
empresas como Jalisco (por ejemplo, Coahuila, Puebla,
Morelos, Sonora, Chihuahua e Hidalgo), v las que tienen
son por lo general empresas grandes con bastante per-
sonal ocupado, segun registros de Secofi-sTEM.

Destino de las exportaciones y tipo de exportacion

Composicion de capital. Una caracteristica importante para
este analisis se refiere a la composicién de la propiedad
del capital, y otra al producto exportado. La muestra es
representada en su mayoria por empresas de propiedad
nactonal (15) y en una minima proporctén por otras
empresas con participacion de capital extranjero (2). Una
de estas dos Gltimas tiene participacion extranjera del




100 por ciento; este cambio se terminé de realizar en
1998 porque comenzd con un capital nacional (1962) y
con el transcurso del tiempo se inserté poco a poco la
participacion extranjera {europea v estadounidense).

Productos de exportacion. En cuanto a los productos
que exportan estas empresas, la mayoria son compo-
nentes simples como filtros para gasolina, estribos, rete-
nes, tanques de combustible, defensas y partes para de-
fensas, accesorios para cofre y cabina, sistemas y colas
de escape, accesorios, parrillas, partes bajas del chasis,
mariposas de artilleria, partes para suspensién y auto-
partes, radiadores, partes para alternadores, muelles auto-
motrices, accesorios para cabina y partes para frenos.
Aunque algunas empresas exportan productos similares
(por ejemplo dos exportan filtros para gasolina; tres,
estribos; otras tres, defensas; dos, accesorios para cabina;
tres, partes para suspension; dos, autopartes), lo que dis-
tingue a unos de otros es que varian dependiendo del
modelo v el producto; esto los hace diferentes, razén
por la cual se puede decir que estas empresas exportan
un componente unico {(diferenciado). El destino principal
de la exportacién de estas empresas es Estados Unidos,
independientemente del tipo de establecimientos de que
se trate. Cuatro de ellas también destinan, aunque en
menor proporcidn, parte de su exportacion a mercados
tales como Panama, Puerto Rico, Repiblica Dominicana
y Alemania.

Formas de exportacion. Estas empresas realizan tres
tipos de exportaciones: directas, indirectas y a traves de
un comisionista o agente; los instrumentos que utilizan
para exportar son:

» Grupo 1, empresas que prodicen equipo original:

1. Unaempresa exporta indirectamente a Estados Uni-
dos a través de la fabricacion de una sola preza de equipo
original que vende a la compafiia armadora cada tres
meses o esporadicamente cuando se le solicita, por eso el
propletario y director de ella dice no considerarse parti-
cipante en potencia del sector exportador.

2. Las otras dos empresas que cuentan con partici-
pacién extranjera de corporativos de Estados Unidos v
Europa tienden a realizar sus exportaciones directamente
a grandes empresas estadcunidenses sin tener vinculos
de propiedad con las transnacionales. La relacién con
estos corporativos les da {a facilidad de exporrar sin nin-
glin problema, ya que es a través de ellos que realizan
sus ventas al exterior.

Una de estas empresa, la que cuenta con participacién
extranjera al 100 por ciento, también exporta indirec-
tamente al vender sus productos a Chrysler, Ford, Ge-
neral Electric, General Motors v Nissan. Es la (inica
empresa de la seleccion que tiene relaciones comerciales
con las empresas transnacionales.

» Grupo 2, empresas que producen equipo de vepiesio y
gute son de propiedad nacional. Se observan dos tipos de
exportacion.

Nueve empresas exportan de manera directa, en su ma-

yoria a otras estadounidenses. Exportan a través de cré-

ditos con la banca comercial (Bancomer, Banca Serfin,

Banamex, Banco Bilbao Vizcaya); otras estan dentro de

los programas de importacién temporal para exporta-

ciones (Pitex y Drawback), otras mis lo hacen gracias a

las relactones comerciales que tienen con las empresas

extranjeras v un numero menor de ellas son altamente
exportadoras (Altex).?

Cinco empresas exportan a través de un comisionista
o agente, que por lo general tiene experiencia en la ex-
portacién de diversas actividades v productos.

Estas empresas comercializadoras {agentes o comisio-
nistas), en sus constantes visitas al extranjero y por ex-
periencia, buscan clientes que se interesen en las auto-
partes, realizan las negociaciones y se encargan de levan-
tar los pedidos, los cuales seran surtidos y enviados por
las empresas fabricantes de autopartes.

No obstante, en opinidn de los gerentes de estas
empresas, esta forma de exportar {a traves de agente o
comisionista) les resulta mas barata que s1 ellos mismos
tuvieran que efectuar los tramites, las negociaciones y los
permisos para exportar, ya que asi realizan pagos mini-
mos tales como un seguro por responsabilidad civil (apro-
ximadamente de 50 000 pesos por evento v 8 000 pesos
por responsabilidad), transporte, envase y embalaje, con
la ventaja de que la comision se paga al intermediario
hasta que reciba el pago de sus productos exportados.

Algunos aspectos relevantes que se percibieron respec-
Lo a estos agentes o comisionistas es que al parecer Unica-
mente ofrecen sus servicios a pequefias empresas, a produc-
tos especificos que a ellos les interesan o a productos no
muy grandes, También son selectivos con las empresas a
las que se les ofrece el servicio, ademas sus clientes son muy
discretos cuando se les pregunta por este comercializador.

Otro aspecto relevante es que cuando la empresa de-
cide exportar otros o nuevos productos se percibe la




desventaja del tiempo, ya que la empresa exportadora
debera primero proporcionar muestras para su promo-
c1én a este agente o comusionista; ¥ en segundo lugar,
tendra que esperar seis meses 0 un aflo para colocar su

producto “si corre con suerte”, comentd un gerente, “en
cuatro meses estaran exportando ese producto”. Esto se
debe a que si tiene tempo el comercializador visitara
empresas del ramo para ofrecer el producto o esperar a que
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Empresa Composicion Principales productos  Tipo de Destino de Tamafio dela  Lecalizacién
Nacional Exiranjero  de exportacién exportacién 1z exportacidn empresa dela
% %o competencia
Grupo 1: Producen equipo original
A 100 Filrros para gasolina IT Estados Unidos Pequefia Estados Unidos,
México
B 42 58 Estribos D Estados Unidos Pequefia n.p.
C? 100 Retenes D, IT  Estados Unidos Grande Estados Unidos
Grupo 2. Producen equipo de repuesio
D 100 Tanques de combustible,
defensas y accesorios para
cofre y cabina Estados Unidos Pequefia México,
Guadalajara
E 100 Sistemas de escape, acce- Estados Unidos, Grande
sonocs, estribos, parrillas Puerto Rico, Panama
y colas de escape Repiblica Dominicana Estados Unidos
F 100 Partes bajas del chasis,
mariposas de artillerfa y
partes para suspension DI Estados Unidos Pequeda Méxica,
Guadalajara
G 100 Radiadores D Estades Unidos Mediana China, Brasil
H 100 Partes para suspension Fstados Unidos
y autoparles D Alemania Mediana Estados Unidos
| 100 Partes para suspensidn DI Estados Unidos Pequeiia Estados Unidos,
Brasil
1 100 Defensas DI Estados Unidoes Pequeiia Estados Unidos
K 100 Partes para alternadores D Estados Unidos, Pequefia Estados Unidos
Panama
L 100 Partes para defensas D Estados Unidos, n.p.
Puerto Rico Estados Unidos
M 100 Mouelles automotrices DI Estados Unidos Mediana Estados Unidos
N 100 Filtros para gasclina D Estados Unidos Pequefia Estados Unidos
O 100 Estribos, detensas DI Estados Unidos Pequefia Estados Unidos
P 100 Accesorios para cabina
v autopartes D Estados Unidos Pequeiia Estados Unidos
Q 100 Partes para frenos D Estados Unidos Pequefia Estados Unidos,
Guadalajara
*Larazdn social de cada empresa es confidencial, por lo que se utilizan literales para identificarlas.
' El capital extranjerc es de Estados Unidos,
? El capital extranjero es de Estados Unidos y Europa.
*La empresa no proporciont el nimero de empleados, sin embargo al aplicar (2 entrevista nos permitié analizar una estimacion muy
aproximada.
D Exportacioneas directas a oiro pais.
IT Exportacicnas indirectas a través de transnacionales.
DI Exporaciones directas a otro pais a través de comisionista o intermediario.
n.p. No proporcionsd Informacion.
Fuente: Elaboracion propia con base en informacién obtenida en entrevistas directas.
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el comercializador tenga tiempo de buscar nuevas em-
presas del ramo o cuando regrese a Ja ciudad donde estin
los compradores del otro producto que exporta la em-
presa interesada.

Ventajas competitivas d

de autopartes

La reestructuracion industrial internacional tuvo su ma-
yor auge durante la década de Jos ochenta, que se caracte-
riz0 por una intensa COmpetencia entre empresas y paises
(sobre todo industrializados); destaca la innovacién
tecnolégica tanto de producto como de proceso (Unger,
1993: 200).

Ante un fendmeno como la reestructuracion, la com-
petitividad se presenta con un caracter desigual para
aquellas empresas que tienen que responder a las acciones
particulares de sus rivales, las cuales se han adelantado
en la aplicacion del proceso de reestructuracidn. Su res-

puesta sera a través de la experiencia y supervivencia,
que obtienen por medio del desarrollo de una serie de
factores, tales como habilidades, caracteristicas, conoci-
mientos o recursos, que le permiten a una empresa incre-
mentar su eficiencia y le dan la capacidad de distanciarse
de su competencia por tener el control de estos factores,
es decir, responderan por el logro del desarrollo de una
serie de ventajas competitivas,

En un estudio exploratorio sobre las principales em-
presas fabricantes de autopartes en el pais Unger (1990)
idenufica dos tipos de factores o fuentes de ventajas
competitivas que obticnen estas empresas de acuerdo
con sus caracteristicas, que pueden ser por factores no
convencionales o por factores convencionales:

Ventajas competitivas por factores no convencionales

1. Las economias de escala que otorga el mercado nacional
mexicano. " Cuando el tamario de éste es tan grande como

Por la relacién Buscan reducir Capacidad

i I[:- i
Elemi 5 pdrd
Empresa*® Porcentaje Relacion
de la con con corporativos, costos enel  productiva
facturacion corporativos obtlene acceso proceso de 1998
dedicada a la exiranjeros a medios produccidn {por
exportacion v elevar Ciento)
(1998) la calidad
A 5 n.p. No Noe 30
Br* 100 Propledad, tecnologia, comerciales  Financieros, tecnoldgicos, clientes  No 80
C** 11 Propiedad, tecnologia, comerciales  Financleros, tecnoldgicos, clientes  Si 100
Servicios
D IL.p. Compra-venta Proveedores, clientes No 70
E 95 Alianza tecnolégica, comerciales Asesoria técnica, clientes Si 70
F 23 Compra de insumos No Si 40
G 90 Alianza tecnoldgica, comerciales Asesoria técnica, clientes S 100
H n.p. Compra de insumos Proveedores Si 60
I n.c. n.p. No Neo n.p.
] 10 Compra-venta Proveedores No 65
K 65 Alianza tecnolégica Asesoria téenica Si 75
L 36 Compra-venla Proveedores, clientes No 60
M 18 Compra-venta Proveedores, clientes No 70
N 5 Compra de insumos Proveedores No 40
O n.e n.p. No No 50
P n.e. n.p. No No 60
Q n.e. n.p. No No 55
* La razdn social de cada empresa es configencial, por eso se utilizan literales para identificarlas.
** Partenecen a un grupo extranjero.
n.p. No presentd informacién.
n.e. No exportd en 1998,
Fuente: Elaboracion propia con base en informacién obtenida en entrevistas directas.




para absorber la mayor parte de la capacidad instalada,
queda a eleccién de la empresa la colocacién de los exce-
dentes en mercados de exportacidn. Estas economias
suelen observarse en las empresas exportadoras de capital
nacional, principalmente en las que exportan commo-
dities.”

2. Economias de escala por especializacion arbitraria.
La eleccién arbitraria de la planta mexicana por el cor-
porativo transnacional para constituirse en exportadora
regional, eleccidn que se deriva de que la escala asociada
a la base técnica conocida para el producto en cuestion
supera el tamafio del mercado nacional mexicano y de
otros paises (usualmente cercanos) visto en forma indi-
vidual. En tales casos se establece la planta mexicana con
el compromiso de abastecer a esos paises desde el inicio
de su operacién. Este seria un caso concreto de Ja espe-
cializacion arbitraria para obtener economias de escala.

3. Las economias de alcance (scope) de que disfrutan
empresas que forman parte del grupo de produccion
verticalmente integrados.' En espectal cuando estas em-
presas estan en los primeros tramos de la integracion
(materias primas 0 COMpONENLes) y €Xportan una propor-
cién considerable de su produccion en operaciones intra-
firma a los paises de origen de la matriz transnacional.

4. Las economias de alcance (scope). Favorecen las
exportaciones de empresas que forman parte de grupos
muy diversificados y, por lo tanto, con poca relacidn es-
tricta de compra-venta entre las empresas del grupo pero
que representan economias al compartir activos f1jos o
capital humano especializado, asi como esfuerzos de
admuinistracion, publicidad y mercadeo, procuracién, etc.
Por otra parte, este tipo de economias busca fomentar la
politica oficial que favorece los holdings o corporativos
de exportacion.

5. Las economias de acceso a tecnologia restringida a
quien forma parte de un conglomerado trasnacional, en
el cual la matriz concentra recursos para investigacion y
desarrollo sobre la base de compartir costos y resultados
entre los integrantes del conglomerado. El costo de esa
tecnologia para la firma independiente es muy alto, tal
vez Ja tecnologia es inalcanzable en forma independiente.

6. En el caso de exportaciones de empresas nacionales
independientes suelen darse economias de acceso sin cos-
toalatecnologia. A veces latecnologia —sea de producto
o de proceso— puede haber sufrido una difusion tan
extensa que no representa restriccidn a la produccién
competitiva en nuevas localizaciones.

7. La ventaja competitiva de exportacion de partes o
componentes para un mercado de reposicidén de pro-
ductos “maduros” —o de tecnologla experimentada-" de
vigencia limitada, resultante de la aparicién de una inno-
vacion de producto que los desplaza en el mercado de
primera venta, pero que crea un nicho de reposicion de
partes y componentes en tanto no se extinga la vida Gul
de los productos de la “vieja” generacién. Es en este
tltimo factor que la planta mexicana, sea de propiedad
nacional o filial de una transnacional, se puede encargar
del abastecimiento porque se considera que esa linea es
de escasa rentabilidad y/o de poca vida futura.

Ventajas competitivas por factores mas convencionales

Con frecuencia desempefian un papel subordinado:

1. La manc de obra, salario, productividad y cali-
ficacién.

2. Las materias primas, por su bajo costo, o tal vez
subsidiado, la calidad vy el abasto.

3. Los recursos energéticos, como el gas, derivados
del petrdleo y la electricidad a precios subsidiados.

4. La cercania a Estados Unidos, por los costos me-
nores que representa en los fletes, oportunidad en ¢l
abastecimiento, costos de inventario.

Ventajas competitivas por factorves no convencionales y
mds convencionales en la industria de autopartes

Aplicando los conceptos mencionados es posible especi-
ficar aquellos factores ~convencionales y no convencio-
nales— por los cuales las empresas seleccionadas de Jalisco
obtienen ventajas competitivas.

Laempresa C pertenece a un grupo corporativo (esta-
dounidense y europeo), lo que le permite ser una de las
empresas mas representalivas de la muestra por presentar
mayores ventajas competitivas por factores no conven-
clonales y factores mds convencionales (a diferencia de
las otras empresas de la muestra}, teniendo exportacio-
nes directas a traves del corporativo al que pertenece (y
que iran aumentando de acuerdo con los proyectos de
este corporativo) e indirectas por medio de las ensam-
bladoras, ya que sus productos los vende a las trans-
nacionales Chrysler, Ford, General Eleciric, General
Motors y Nissan.

Esta empresa exporta producto original hecho con
tecnologia experimentada, con lo que se obtiene un
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Por factores no convencionales Por factores mds
convencionales ™
Empresa* Economias Economias Economias Exportaciones o
de escala de alcance de acceso de partes para Mano de Materias
otorgados Por gru- Porgru- Al Sin cos- un mercado de obra primas
porel pos vertl- pos muy recnolo-  wala reposicién de barata
mercado calmente diversi  giares- tecuolo- productos
mexicance  integrados ficados  tringida ola "maduros”
Ermpresas con
participacion
extranjera
B X .
C X X X X
Empresas
nacionales
A =
D X X X
E X X
F X X
G X X X X
H X X
1 X X
] X X (
R X X -
L X X ?
M X X
N X X
) X X
P X X
Q X X

* La razon social de cada empresa es confidencial, por lo que se utilizan literales para identificarias.
** El factor de economias de escala por especializacion arbitraria no se encontrd en ninguna empresa.
“** Otros factores considerados deben ser los recursos energélicos y la cercania a Estados Unidos.
Fuente: Elaboracion propia con base en informacién obtenida en entrevistas directas.

desarrollo exportador al aprovechar al maximo su rela-
cién con los corporativos por la facilidad que éstos le
proporcionan en cuanto a materia prima y apoyos Lec-
noldgicos, porque la tecnologia no representa ninguna
restriccion ya que es transferida por los corporativos.
La empresa B, aunque tiene participacién estado-
unidense (58 por ciento), no presenta las mismas carac-
teristicas de la empresa C y la demanda del producto
que exporta {estribos) ha disminuido a pesar de que el
corporativo realiza cuatro visitas al afio con el fin de
adquirir clientes extranjeros —estas visitas son indepen-

dientes de las visitas mensuales que realiza el corpora-
uvo-, razdn por la cual ie han interesado otros productos
muy distintos de las autopartes, aprovechando la ventaja
que le dala obtencion de la materia prima y la tecnologia.

En las empresas nacionales casi no existen ventajas
competitivas por factores no convencionales,” lo que
podemos atribuir a que no tiene ninguna relacién con
las empresas transnacionales ni cuentan con los apoyos
tecnologicos exigidos por estas empresas para el mercado
de exportacion. La tecnologia (maquinaria) con la que
cuentan es propiedad de cada empresa; algunas cuentan




con asesoria técnica proporcionada por alianzas tecno-
légicas con corporativos, en su mayoria estadounidenses
(las empresas G, E y K).

No obstante, las empresas nacionales entrevistadas
tienen un costo en tecnologia muy alto, por lo que su
acceso a ella es restringido, lo que las orilla a preferir la
compra de tecnologia de segunda mano.

Ademads, como en las empresas del estudio de Unger,
la mayor fortaleza de las nacionales estd en las ventajas
que se obtienen a través de los costos del producto (aparte
de las que se presentan en el cuadro sefialado). Es con-
veniente analizar codmo es la estructura de estos costos.

Primer grupo. En €l se encuentra aproximadamente el
72 por ciento de la muestra {12 empresas). Estd com-
puesto por las empresas que tienen como costo mas re-
presentativo el de la mano de obra —de 50 hasta 62 por
ciento del valor del producto-, es decir, aquellas que no
disponen de suficientes areas automatizadas y cuyos
procesos son basicamente manuales. Aunque son altos
estos porcentajes, su principal ventaja competitiva es la
“mano de obra barata”, comparada con la de otros paises,
como aquellos a los que exportan sus productos, por
ejemplo Estados Unidos. Su materia prima y sus gastos
de operacidn (transporte, gastos administrativos, etc.) se
presentan casi en las mismas proporciones (entre 20y 25
por ciento} del valor del producto. A este grupo perte-
necen también las empresas que dejaron de exportar.

Segundo grupo. Esta conformado por tres empresas
(aproximadamente el 17 por ciento de la muestra), aque-
llas cuyo costo més alto es el de la materia prima ~de 45
a 65 por clento del valor del producto-. Su principal
materia prima es la electricidad, ya que dos de ellas rea-
lizan actividades de fundicién; sin embargo, sus por-
centajes de costos destinados a la mano de obra son muy
bajos {entre 5 v 15 por ciento del valor del producto) y
sus gastos de operacién varian entre 15 v 23 por ciento
del valor del producto. Mantener estos altos porcentajes
de materia prima es lo que les proporciona su principal
ventaja competitiva, porque a las empresas transna-
cionales no les interesa realizar esta actividad de fundicion
y prefieren buscar proveedores que les hagan este upo
de trabajo, lo que puede crear en la localidad barreras a
la entrada de nuevos productores. Estas empresas poseen
algunas dreas automatizadas, y esta es otra ventaja com-
petitiva,

Tercer grupo. Aqui se encuentra el resto de la muestra
(11 por ciento aproximadamente, es decir, dos empresas).

Son las empresas donde el costo mas representativo es el
de los gastos de operacién, con el 60 por ciento o mas del
valor del producto, se presenta en aquellas que tienen
mayor numero de ireas automatizadas, su mano de obra
es muy barata, pero no la mano de obra indirecta, que
se incluye en los importantes y destacados controles de
calidad (es parte importante de un elevado porcentaje
del costo de produccién que se traslada a los gastos de
operacién). La mano de obra indirecta para el control
de calidad es la principal ventaja competitiva de estas
empresas y una importante barrera a la entrada de nuevos
productores, las dreas sumamente automatizadas son otra
de sus ventajas competitivas. La materia prima varia entre
20y 30 por ciento del valor del producto.

Sin embargo, para las empresas nacionales seleccio-
nadas existen dos puntos relevantes que conviene resalvar:
el primero es que, de acuerdo con comentarios generales
de los informantes de estas empresas, la mano de obra es
barata incluso en aquellas con porcentajes altos por este
concepto; comentan que este rubro no les afecta tanto
como el retraso de los insumos, motivo por el cual en
todas las empresas se sefiala el factor mano de obra ba-
rata como ventaja competitiva. El segundo punto es el
problema de los insumos, que presentaron aproxima-
damente el 80 por ciento de las empresas de la muestra,
ya que sus proveedores -sobre todo locales- no les dan
los insumos y materias primas en el momento preciso,
lo cual les causa retraso en su produccidn e incluso algu-
nas llegan a parar cierta maquinaria. También en aquellas
empresas donde se sefiala que tienen ventaja por la ma-
teria prima (B, C, D y G) se presenta el problema de la
falta de insumos de los proveedores locales.

El crecimiento v la compeutividad de la industria me-
xicana de autopartes, en parte se ha debido a las politicas
gubernamentales, la reaccién de los productores termi-
nales y el nivel de actividad empresarial de companias
especificas. Es una industria relativamente horizontal.
Es comin y ldgico asociar la dinadmica de la industria
de autopartes con la de la industria automotriz. Sin em-
bargo, la primera puede presentar un desarrollo no tan
alineado con la segunda. Incluso las estrategias que sigue
la industria automotriz difieren en gran parte de las de
autopartes, sobre todo si son empresas de capital nacional.
Se observd en este trabajo que el tipo de ventajas que




aprovechan estas empresas estdn mas relacionadas con
las estructuras tradicionales de la industria mexicana. No
obstante, distinguir las ventajas que obtienen a través de
las diferentes estructuras de costos del valor de producto
-por mano de obra barata, porcentajes de materias pri-
mas y mano de obra indirecta para los controles de
calidad en procesos automatizados—, contribuye a iden-
tificar hasta qué punto estas ventajas por factores mas
convencionales pueden dejar de serlo y convertirse en
ventajas por factores no convencionales. El grado de utili-
zacién de unas y otras marca la pauta en el desempefio
exportador.

La mayoria de las empresas lideres en exportaciones
son filiales o presentan alguna relacién con empresas
trasnacionales, por lo que sus productos de exportacion
presentan ventajas competitivas por economias de escala
y de alcance, factores que predominan en la competti-
vidad de las empresas trasnacionales, mediante las expor-
taciones intrafirma, siendo éstas un mecanismo adicicnal
que les permuite obtener factores de competitividad y
posicion en el mercado mundial.

En Jalisco se presenta un numero considerable de
empresas dedicadas al sector de autopartes, en su mayorta
pequefias empresas que, comparadas con las de otros
estados de la reptblica, tienen rangos de ventas muy
inferiores. Para estas empresas debe considerarse en forma
creativa la bsqueda de economias de escala y de alcance
mediante la promocién de proyectos que conduzcan a
la integracién tanto vertical como horizontal hasta con-
formar complejos locales de dimensiones internacionales.
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! Camara de la Industria Nacional de Autopartes (iN4), 2 tra-
vés de la traduccion y resumen del estudio de Randall Miller,
The road ahead of the Us auto industry, Office of Automotive
Affairs, International Trade Administration, us Depart-
ment of Commerce, marze de 1998,

2 [bid.

 Componentes mayores: motores, la transmisién y el tren de
fuerza, asi como los sistemas de alimentacidén de combus-
lible, encendido, {renos, direccidn y suspension.

' Componentes menores: arneses, bujias, tapas de carter, tanques
de gasolina, escapes, muelles, rines, asientos, vidrios, ete.
Componenre simples: adornos exteriores, materiales de tapi-
ceria, bujias, mnelles, arneses, hmpmdores y algunas partes
mrenoves como segutidad, estampados, rines, asientos, radia-
dores, tableros v parrillas.

* Registro actualizado al 4 de marzo de 1999,

¢ De éstas, 606 empresas cuentan con un rango de 0 2 15
personas ocupadas en promedio y 21 estan en el rango de
{6 a 100 en promedio.

" Son pocos los casos que de empresas con un mayor numero
de personas ocupadas. Por ejemplo, Honda de Meéxico cuen-
ta con 995 personas ocupadas mientras que CR Mexicana
da trabajo a 328, seglin datos de] sistema de informacién
emp resarial mexicano {81em) de la Secofl.

* Banco Nacional de Comercio Exterior, Consulta del sector
de autopartes, enero de 2000.

*De 61 empresas que reuntan estos dos requisitos de acnerdo
con informacion de Secofi-siem, Bancomext v el Sistema
Estatal de Informacién Jalisco (segaL), solo en 17 se hicieron
entrevistas. Nueve de ellas nunca habfan exportado, 11 no
quisieron proporcionar informacién por razones internas
o porgue argumentaban que exportaban muyv poco v no
eran representativas como exportadoras; otras cambiaron
de domiciho o desaparecieron. La entrevista se aplict a direc-
tores v gerentes generales entre noviembre de 1999 v abril
de 2000.
Por ejemplo, en Guadalajara en las siguientes areas: Zona
Industrial, Alamo Industrial, colomas Atlas, Ferrocarril,
Moderna v Artesanos. En Tlaquepaque, Alammo Indusmal,
Santa Maria Tequepexpan, Las Juntas y Las Pinuas, v fi-
nalmente, en Zapopan, Parque Industrial Belenes, E1 Colli
v Paseos del Sol.
En El Salto se encuentra la empresa Honda de Meéxico, de-
dicada a ensamblar motocicletas; sin embargo, se tiene cono-
cimiento de que ha comenzade a producir y ensamblar
autopartes, v que mas adelante ensamblard automéviles al
100 por ciento {entrevista al licenciado René Delgado Lopez,
coordinador de secciones, Camara Regional de la Industria
de Transformacién del Estado de Jalisco, Careintra, Gua-
dalajara, abril de 1999).
? Altex es un programa para el fomento y la operacidn de
empresas altamente exportadoras (se publicd en 199C en ef
Diario Oficial de la Fedevacion), otorga facitidades adminis-
trativas a dichas empresas, que son beneficiadas por el siste-
ma simplificado de despacho aduanero (del conjunto de
actos y formalidades relativas a la entrada de mercancias al
territorio nacional y a su salida del mismo) v también si tie-
ne saldo a favor en sus declaraciones provisionales de 1va,
gozando de la devolucién de este impuesio inmediatamente.
La Secofl puede registrar come empresa Altex a las personas
fisicas v morales establecidas en el pals v que producen para
exportar mercancias ne petroleras con un mento minimo
de dos millones de dolares o el 40 por ciento de sus ventas
totales, o indirectamente el 50 por ciento de sus ventas
totales (Guia basica del expovtador, Bancomext, 1997).
Segin Porzer, la competitividad de una nacién depende de
la capacidad de su industria para innovar y superarse. Las
empresas logran ventaja competitiva por medio de la inno-
vacidn. La ventaja competitiva se crea y se sostiene a través
de un proceso altamente localizado. Asi, ninguna nacion
puede ser competitiva en todas sus industrias, ni siquiera
en la mayoria de ellas.
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" Las economias de escala {economues of scale) se presentan
cuando la expansion de Ja escala de la capacidad productiva
de una empresa o industria causa un incremento menos
que proporcional en los costos al llevarse a cabo la produc-
cion. Como resultado, los costos promedio de produccion
de largo plazo se reducen.

' Commodities son aquellos productos basados en recursos
narurales que se ¢ 1povan en la ventaja comparativa que otorga
la oferta nacional abundante de materias pnmas a preclos
muy competitivos; por gjemplo, en nuestro pais, los pro-
ductos basados en materiales de petroquimicos. También
parz estos productos la difusién de la tecnologia (tanto la
que se utiliza en los procesos de produccién como en los
equipos que se incorporan) es de relativamente facil acceso
por parte de productores, sobre todo de nacionales inde-
pendientes.

T as economias de alcance son factores que permiten fabricar
a menor costo una gama de productos en lugar de elaborar
completamente cada uno por separado, en este caso el ejem-
plo son las autopartes.

¥ Los productos de tecnologla experimentada son aquelios
donde ei cambio tecnolégico se centra en reducir los costos
del proceso de produccion v elevar la calidad. Fllo se busca
mediante la incorporacidn de adelantos tecnologicos de
proceso que snpone hacer inversiones costosas en equipo
de altima generacion, incluyendo centros computarizados
de disefio v maquinado, caD (sistermas de disefio automa-
tizado por computadora, operado por microprocesadores)
v Cam {control v maquinado electrénice).

" La unica ventaja competitiva por factores no convencionales
que se presenta en general en las empresas es la ventaja por
exportaciones de productos maduros. Perc esta ventaja es
asignada debido a que los productos que se fabrican en las
empresas seleccionadas han sido desplazados en la mayoria

de los modelos actuales de autcméviles, los cuales Unica-
mente se conservan en el mercado de reposicic’)n en donde
la tecnologia usada estd muy difundida v permlte su pro-
duccién o porque se producen a escalas minimas.

r e B !
|-I-.||-.l|:_ ' |

Banco Nacicnal de Comercio Exterior, Gura bdsica del ex-
portador, México, 1997.

— Promotion program of automotive industry, 1094,

— Trade directory of Mexico, 1999.

— Tratado de Libre Comercio de Ameérica del Norfe, sector
autormotriz y autopartes, diciembre de 1993.

— Negocios internacionales Bancomext, num. 96 {marzo de
2000}, 88 (julio de 1999), edicion especial de diciembre de
1999 y 82 (enero de 1999).

— pagina electrénica <www.bancomext.com.mx:>

Expansion, “1997: la fiesta inolvidable. 500 empresas mas
importantes de México”, num. 47 {agosto de 1338).

Ramirez, Maria Delfina y Robert Bruce Wallace, “Compelitividad,
productividad y ventaja comparaliva. El enfoque de negocios
de Michael Porter y el de la economia nacional de Paul
Krugman, una aplicacion al caso de México”, Investigacion
econdmica, Facultad de Economia-unasm, nim. 225 (1998).

Sistema Estatal de Informacion Jalisco, seuar Informa, Gobierno
del estado de Jalisco, nom. 2, 1999.

Unger, Kurt, "Productividad, desarrollo tecnolégico y com-
petitividad exportadora en la industria mexicana”, Economia
Mexicana, cipg, nueva &poca, vol. I, num. 1, 1993.

— Las exportaciones mexicanas anle la reestructuracion
indistrial internacional, El Colegio de Mé&xico, México, 1990.

Zapata, Francisco, Taeko Hocino y Linda Hanono, La rees-
tructuracion industrial en México: ef caso de la industria de
autopartes, El Colegio de México, México, 1994,




