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Para los armadores de camiones

Exportar es el camino

En los dltimos anos la industria de vehiculos pesados instalada en el pais ha encontrado en México la plataforma para
atacar diversas regiones, frente a la caida que se espera en el mercado interno el proximo ano, la consolidacion
de los destinos internacionales sera clave para mantener los ritmos de manufactura.

DIDIER RAMIREZ Y ENRIQUE TORRES

El panorama en 2009 para la industria
armadora de vehiculos pesados no serd
facil pues se prevé que las ventas en el
mercado interno caeran més del 30%,
por ello, las marcas establecidas en el
pas buscan otros destinos para garanti-
zar sus niveles de produccién.

Si bien en el mercado local se tiene
claro el dificil escenario, en el terreno de las
exportaciones hay total incertidumbre. Por
un lado, aunque los prondsticos sobre la
economia de Estados Unidos no son hala-
glieflos, en el terreno de los camiones este
pais podrfa ser un buen mercado por un
cambio en la norma ambiental de emisio-
nes que se estima eleve la demanda; y por
el otro, los paises de Latinoamérica cuyo
comportamiento economico se espera més
positivo que nuestro vecino del Norte.

Para ello, las armadoras que partici-
pan en el pais han venido posiciondndose
al paso de los afios en piezas claves parasus
corporaciones, por lo cual, ahora frente a
la coyuntura encuentran fortalezas para
mantener sus voliimenes de produccién.

Por buen camino

La industria armadora de vehiculos
pesados en México es considerada una
de las diez mds importantes en el
mundo, en 2007 produjo poco mds de 86
mil unidades, de las cuales casi 40 mil
fueron exportadas a 22 destinos, siendo

Estados Unidos el principal mercado al
participar con 54% del volumen.

Gerhard Gross, vicepresidente de Ventas
y Mercadotecnia de Camiones para México
y América Latina de Daimler Vehiculos
Comerciales México (DVCM), expres6 que
10 tienen una perspectiva para el volumen
de sus exportaciones, pero con las decisio-
nes tomadas de forma reciente en donde se
ha transferido un volumen de produccién
de Estados Unidos y Canadd a sus plantas
de México, se podria contribuir a amortizar
la caida natural.

En fechas recientes, Daimler anun-
ci6 que la planta de Santiago
Tianguistenco, en el Estado de México,
absorberd la produccion de sus camiones
Western Star anteriormente ensamblados
en Portland, Estados Unidos, con lo cual
estas instalaciones exportardn el 60% de
su volumen, tanto para Norteamérica
como para la regién Centro y Sur del
continente, entre otros puntos.

Asimismo, en Saltillo, en febrero ini-
ciard la produccién del tractocamion
Cascadia de Fregithliner, y en donde se
tendrd una capacidad de produccién de
30 mil unidades anuales, y aunque no se
define el volumen inicial estd claro que
el 98% tendrd como destino el mercado
estadounidense.

En el mismo camino se encuentra
Navistar, explicé Oziel Salinas, director de
la planta de Escobedo, quien aseverd que
al incorporar la produccion del tractoca-
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mién ProSTAR que en este momento se
estd exportando en su totalidad a Estados
Unidos, se restablecieron los voliimenes
de produccién en 110 unidades diarias
luego de haber tenido que enfrentar una
disminucién en meses anteriores.

Incluso, enfatizé Salinas, “si bien
para Estados Unidos hemos modificado
nuestra expectativa de negocio para 2009,
prevemos que por un efecto de precompra
en aquel pais y la incorporacién de los
nuevos modelos podamos incrementar
nuestra produccion en el siguiente afio”.

La tesis de Salinas estd basada en que
en Estados Unidos entrard en vigor en 2010
una nueva norma ecoldgica de motores
(EPA-10), la cual hard mds costosas las
unidades y reducird los rendimientos de
combustible, ello motivard a que los trans-
portistas en funcion de su capacidad finan-
ciera intentardn comprar el mayor ntime-
1o de unidades con la norma vigente para
evitar ese sobre costo de las unidades.

En ese sentido, tan slo por la deman-
da del camidn ProSTAR en Estados Unidos,
se espera que se pueda incrementar entre
seis y ocho mil unidades la produccion en
el siguiente aflo. Aunado a lo anterior, la
division de México trabaja en incorporar
en sus lineas de produccion el modelo
LoneSTAR, que se comercializa de forma
exclusiva en la Unién Americana. Por lo
anterior, se prevé puedan superar en 2009
la produccién de 30 mil vehiculos que serd
la cifra con que cierren en este afio.

Luis Reyes, director de Mercadotecnia

de Kenworth Mexicana, explicé que Estados
Unidos continuard siendo el principal desti-
no de su exportacién captando un 40% de
la produccidn, debido a que la planta ubi-
cada en Mexicali es la tinica de la corpora-
cion que tiene capacidad de producir sus
tres marcas: Peterbilt, Kenworth y DAF.

De forma reciente Kenworth anuncio
que reducird su volumen de produccién de
64 a 38 unidades en lo que resta del afio
paraenfrentar la caida en ventas en el mer-
cado local, asf como para el de exportacidn,
principalmente hacia Estados Unidos, pero
se encuentran confiados que en los prime-
ros meses del 2009 se recupere nuevamente
el titmo de manufactura, gracias a que
estas instalaciones generan unidades exclu-
sivas que incluso por el momento circulan
tinicamente en la nacion vecina.

Otras rutas
Para las armadoras es claro que no pue-
den esperar a que el mercado interno recu-
pere sus niveles, lo cual se estima ocurrird
hacia la segunda mitad del afio; frente a
esto, incrementar la participacién en los
actuales destinos de exportacién asf como
incorporar nuevos es el camino adecuado.
Adrian  Luque, gerente de
Administracién y Desarrollo Comercial
de Kenworth, indicé que ante la baja del
mercado local, es indudable que la
exportacion se convertird en un brazo
comercial, y dentro de ello los paises con
quienes se tienen acuerdos comerciales
pueden ser mds interesantes.

América Latina ha sido un mercado
que se ha podido explotar y continuard
siendo el segundo destino en importancia,
sobre todo, ahora que esta region es con-
siderada por el Banco Mundial como una
de las que mantendr su ritmo de creci-
miento por arriba del cuatro por ciento.

Luque agreg6 que en su caso, desde la
planta de Mexicali se exportan unidades a
Francia gracias a la preferencia arancela-
tia, y por este mismo tema es que se ha
podido capitalizar la demanda de vehiculos
pesados en Colombia, ya que en este caso se
evita pagar un 15% de tasa, por esta razon
México es el principal proveedor de unida-
des pesadas en ese pais sudamericano.

Por ello, consideran los participantes
de la industria, es importante continuar
avanzando en este tema, como podria ser
la incorporacién de Chile al G-3 que ori-
ginalmente estaba compuesto por México,
Colombia y Venezuela, y ante la salida de
este ltimo, la nacién chilena podrfa inte-
grarse convirtiéndose en un destino inte-
resante al eliminarse el 11% de arancel
que actualmente se paga para exportar
unidades a Chile. En ese sentido, la nego-
ciacién con Perti de un tratado comercial
también podrfa ser benéfica, sobre todo,
con la demanda de renovacion de parque
vehicular que tiene esa nacién.

A esta lista se suman Ecuador,
Venezuela, e incluso Costa Rica, que pue-
den ser destinos bastante atractivos por la
demanda de unidades nuevas, sobre todo,
paraamortizar la caida en la demanda que
yacomienza a registrar Colombia, que atin
con ello, en el acumulado a octubre pasa-
do fue el pais que mds unidades demando.

Gino Saer, director de Exportaciones
Latinoamérica y El Caribe de DVCM, indi-
¢6 que se tiene el reto de disminuir el costo
logfstico para enviar unidades hacia estas
regiones y que podrfa hacer ain mds
atractivo su precio para competir contra
paises como Brasil, quien busca atender
esta region y que por la distancia puede
ofrecer un menor precio de los vehiculos.

‘También por el tema de costos logsti-
cos para la industria establecida en México
resulta complejo atacar puntos como
Medio Oriente y Africa, considerd Adridn
Luque para quien el costo de transporte de
llegar a esos puntos les deja fuera de com-
petencia, sobre todo en mercados donde no
se tienen acuerdos para reducir aranceles y
en donde el precio del vehiculo es funda-
mental. Derivado de esto en la zona sélo se
tienen ventas en Israel y ocasionalmente se
han enviado unidades a Arabia Saudita.

Asi, la industria armadora conduce
por un camino en el cual a pesar de los
negros nubarrones que se ven, podrfan
minimizar los efectos negativos en el 2009.



