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Resumen

En un mundo cada vez mas global, las organizacidiee®n mas dificultades a la hora de
conservar y encontrar nuevas ventajas competitilzas. competidores responden cada vez mas
rapido a las nuevas oportunidades de mercado, tatgonuevos productos como de nuevos
servicios, disminuyendo asi el tiempo de respuasta las oportunidades. Esto implica que las
organizaciones tengan que proteger y reforzar sestes de ventajas competitivas e intentar de
minimizar sus debilidades. Todo esto hace necesariandlisis externo e interno de cadena de
valor para determinar cuales son las actividades qués valor y riqueza pueden generar a las
empresas.
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1. Introduccion

La mayor importancia del sector servicios en tddasconomias de los paises desarrollados
se esta traduciendo en una mayor complejidad dempsesas, lo que estd induciendo un
interés creciente por abordar estudios estratégisosestos cambios. Dentro del sector
industrial, la fabricaciébn de automdviles si haosmbjeto de numerosos estudidsist In
Time relaciones de colaboracion, subcontratacion, somceptos utilizados en dichas
investigaciones, enfocadas al analisis de lasioglas verticales aguas arriba para identificar
la esencia de los modos de produccidn basados eoldboracion entre ensambladores y
fabricantes de componentes (Fernandez, 1995, Added,, 1996). Pero las transformaciones
de la industria automovilistica en las ultimas désaestan alterando este mercado haciendo
gue la posventa desemperie un papel esencia estri@egias del sector.

El presente trabajo tiene como objetivo realizaranalisis y definir perspectivas del sector
del recambio del automovil y para ello, se divideogatro partes. En la primera parte, se
realizara un analisis de los factores que marcanalo entorno competitivo, mientras que en
la segunda parte, se llevard a cabo un analigsnmten el que seran analizados todos los
agentes que operan en el sector de la distribulddecambios y que constituyen la cadena de
valor (figura 1) de dicho sector, para tratar dentdicar las caracteristicas y relaciones entre
los distintos tipos de agentes que intervieneraeratiena de valor de este sector, asi como,
las nuevas formas de organizacion de los mismas. @& los puntos clave de este trabajo
sera el ultimo apartado, tercera parte, destinalds aonclusiones y perspectivas futuras de
dicho sector, centrandose en el uno de los agetgesa cadena de valor (recambio
independiente)



2. Factores externos que marcan el nuevo entornorogetitivo

Las principales fuerzas externas que estan impadséan reorganizacion del sector de las
postventa del automovil se pueden resumir en t@sbios en los clientes, cambios en la
tecnologia incorporada y cambio en los reglamefi@s 2004). El analisis de estos factores
es importante debido a que pueden ser definidagasueentajas competitivas y presionar a
los distintos agentes que componen la cadena depala evitar las amenazas y potenciar las
oportunidades.

2.1. Cambio en el comportamiento y necesidades aainsumidor

El comportamiento del consumidor cambia a lo lagdgbtiempo de posesion del vehiculo
(fuente: ICE 2004); en funcion del precio del veldg del tipo de servicio que requiera y de
la edad del vehiculo sera mas fiel al concesiomaigolicitara los servicios de la reparacion
independiente. En términos generales los espafiel@s el coche al servicio oficial cuando
esta en garantia, y después del cuarto afio daedeldaehiculo solo el 20% de los clientes se
mantiene fiel al concesionario (fuente: DGT 20@4.decir, fuera del periodo de garantia el
valor del vehiculo, la localizacion y el binomididad/precio influyen en el comportamiento
del consumidor. Algunos estudios del sector nossinaie un cliente que se define por las
siguientes caracteristicas:

* Mas de un tercio de los automovilistas en Espaii@ IBva su vehiculo al taller
cuando surge una averia. Por el contrario, aprakamante la mitad de los
automovilistas efectian las revisiones recomendamas los constructores de
vehiculos, siguiendo los plazos de mantenimiergpe@ficados (fuente: CETRAA)

* El nimero de visitas al taller se ha ido reduciepdbgresivamente en los altimos
afnos, de 2,8 visitas en 1999 a 2,41 en el 2003ta &isminucion es debida
principalmente a la renovacion del parque autorfgiigb, como se mostrard mas
adelante, y al aumento de la calidad de los vetsc(GIPA 2004).

2.2.  Evolucion tecnoldgica del vehiculo

Los ultimos afios se han caracterizado (como se emrfps siguientes apartados) por el
importante aumento en el nUmero de vehiculosvadague por un progresivo aumento en el
namero de versiones y modelos y por una ampliasi@tancial de la vida media de los
mismos. El extenso periodo de innovaciones tecitddgen procesos, sistemas y
componentes (modularizacion de carroceria, el mergdo de elementos electronicos y
eléctricos, etc.) y en productos, tiene como ppaleis consecuencias la obtencion de un
parque de vehiculos altamente tecnificado con mérouencia de uso de los servicios de
reparacion y mantenimiento pero que requiere panggaracion conocimientos y destrezas
relacionados con las nuevas tecnologias, mayovetenide disponibilidad de informacion y
mayores inversiones debido a la sofisticacion delipo (ICE 2004). En definitiva, en la
medida en que se incremente la complejidad deddses, los requerimientos de inversion en
conocimiento seran mas importantes, mayores lasrsibnes en equipamiento, y mas
reducida la gama de servicios que los tallerespeadientes pequefios podran ofrecer.

2.3. Entrada en vigor de nueva reglamentacion

En este apartado se dedica parte del proyectodaskripcion de las principales directrices
marcadas por la incorporacion de los nuevos Regisraaelacionados con el sector de la
automocion.



2.3.1. Reglamento 1400/2002 sobre Distribucion y fteenta de Automoviles

Este Reglamento es una normativa especifica paseabr de vehiculos de motor. Fue
aprobado el 17 de julio de 2002 por la ComisionoBea. Entré en vigor el 1 de octubre de
2002; sin embargo, las autoridades contemplaroplazo de un afio para dar tiempo a que
los agentes se adaptaran al nuevo marco juridicupeq, terminando dicho plazo el 1 de
octubre de 2003. Este nuevo Reglamento ampara rpéado, los acuerdos relativos a la
distribucion de vehiculos de motor nuevos y de giede recambio y, por otro lado, los

acuerdos de distribucion que rigen la prestacion lae servicios de reparacion y

mantenimiento por reparadores autorizados.

2.3.2. Ley 23/2003 de 10 de julio de Garantias emVenta de Bienes de Consumo

El 11 de Septiembre de 2003 entrd en vigor de {a23#2003, de 10 de julio, de Garantias en
la Venta de Bienes de Consumo, cuyo objetivo ésclarporacion al Derecho espafiol de la
Directiva 1999/44/CE, del Parlamento Europeo yQmhsejo, de 25 de mayo de 1999, sobre
determinados aspectos de la venta y garantia dedoss de consumo. Introduce el principio
de conformidad de los bienes con el contrato, alpléec a los supuestos de contratos de
compraventa de bienes de consumo celebrados entrendedor y el consumidor. La
Directiva tiene caracter imperativo, y no cabe aactausulas que excluyan o limiten los
derechos del consumidor que la garantia no afectas aderechos de que dispone el
consumidor conforme a las previsiones de la leydierechos del consumidor como titular de
la garantia, el plazo de duracion de la garanta glcance y las vias de reclamacion de que
dispone el consumidor.

Toda garantia comercial debe figurar en un documnesirito, que expresara necesariamente:
el bien sobre el que recae la garantia, el nombdieegcion del garante,

La Directiva tiene como propésito garantizar un imin uniforme de proteccion de los
consumidores en el marco del mercado interior dogdos estados miembros de la Unién
Europea. La transposiciéon tiene rango de Ley poidinen el Codigo Civil -Art. 1484 y
siguientes-, Ley General de Defensa de los Consaresdy Usuarios y Ley de Ordenacion
del Comercio Minorista. La transposicion afectaoa tontratos de compraventa civil de
bienes de consumo, celebrados entre consumidw@sdgdores profesionales.

2.3.3. Real Decreto 1383/2002 sobre Vehiculos FueieUso

El Real 1383/2002, de 20 de diciembre, sobre gest@vehiculos al final de su vida util,
incorpora al derecho interno la Directiva 2000/33/d&| Parlamento Europeo y del Consejo,
de 18 de septiembre de 2002. Esta Directiva, gpamdinalidad reducir las repercusiones de
los vehiculos sobre el medioambiente, establecipadm ello no sélo normas para su correcta
gestion medioambiental al final de su vida utihosiambién medidas preventivas que deberan
tomarse en consideracion desde la fase de su didafioicacion. Estas medidas tienen como
objetivo disminuir y limitar la utilizacién de sasicias peligrosas en su fabricacion, asi como
a facilitar la reutilizacion, el reciclado y valpacion de sus elementos, para reducir la
afeccién ambiental producida por los vehiculosfigara central de este proceso de mejora
ambiental es el usuario final, al que se imponebleggacion de entrar el vehiculo al final de
su vida util a un centro de autorizado de tratatoigPara facilitar al usuario el cumplimiento
de esta obligacion y en aplicacién del principiordsponsabilidad de los constructores de
vehiculos, éstos deberan hacerse cargo de losaehigue les sean entregados de la marca
gue comercialicen o hayan comercializado, garamiiada suficiencia de las instalaciones de



recepcion. La entrega del vehiculo en el centrsatamiento quedara documentada mediante
certificado de destruccién emitido por dicho centeb Real Decreto también regula las
operaciones de tratamiento, reutilizacion, recelgd/aloracion, estableciendo los requisitos
técnicos de las instalaciones de recepciéon de wieig tratamiento al final de los mismos de
su vida atil.

En cuanto a la postventa, el Real Decreto ponddass para potenciar la reutilizacion de
piezas usadas, con un doble objetivo:
e Limitar el efecto negativo que los residuos delomdvil tienen sobre el
medioambiente
* Impulsar una nueva area de actividad econdmiczioglada con el reciclaje de
vehiculos.

Esta reutilizacién de piezas usadas convierte €évdros Autorizados de Tratamiento (CAT)
en recambistas, aunque no se sometan a las misigasa@as de control y calidad que los
fabricantes de equipos y componentes.

3. Analisis de la Cadena de Valor del sistema dedhiibucién de los Recambios

En el sector del recambio del automoévil operanrdive agentes que interactlian entre si. Uno
de los principales objetivos de este trabajo d&egain analisis de los mismos; dicho analisis
se realiza siguiendo leadena de valordel sector del recambio del automovil y los cinco
niveles identificados desde la fabricacion de rdmamhasta el cliente final. Figura 1:
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Figura 1: cadena de valor del sector de la distribucion dambios del automévil. (Fuente: adaptacion a partir
de ICE 2003, y ANCERA 2005)



El agente principal de la cadena de valor del réoame automoévil es el consumidor, ya que
es él el que decide si quiere realizar sus reparasio el mantenimiento de su vehiculo en un
servicio oficial, en la “Nueva Distribucion”, o em taller independiente.

3.1. Fabricantes de equipos y componentes

Muchas de estas empresas son grandes multinagor@teuna importante presencia en el
sector y suministran a todos los agentes que asalia operacidon de distribucion
(constructores, grupos de compras y Nueva Distido)cPara dirigirse a dichos canales, los
fabricantes de equipos suelen contar con divisidifesznciadas (fuente: DGDC 2004):

* Primer Equipo QEM, Original Equipment Manufacturing). Suministra zae al
constructor de vehiculos tanto para el primer egapmo para recambios que el
constructor distribuye a través de sus serviciasabés.

» Aftermarket o RecambiolAM , Independent After Market). Suministra piezas al
mercado independiente de recambios.

Segun datos de la Asociacion Espafiola de FabriatdeEquipos y Componentes para
Automocion (Sernauto), la facturacion de los fadoites de componentes en Esparfia durante
2004 fue de 28.793 millones de euros (un aumenitd,d&o respecto al 2003). Del total,
14.808,1 millones corresponden al grupo de la é&pidm, que en 2004 crecié un 8,2%.

3.2. Constructores de vehiculos

Segun ANFAC, la produccion de vehiculos en Espafial @fio 2004 disminuyé un 0,58%,
truncando la buena racha conseguida en period@siaes, debido sobre todo al poco
crecimiento conseguido por los turismos, el suloseprincipal, que soélo aumenté su
produccion un 0,13% respecto del afio 2003. En ouantatriculaciones de vehiculos
aumento significativamente, alcanzando un total2182 puntos mas que el 2003. Este dato
confirma el gran nimero de importaciones que deasaen el sector de la automocion.

El Parque Nacional a 31 de diciembre de 2004 estaf@uesto por 26.432.641 vehiculos, lo
gue supone un incremento del 5,02% respecto dedaf@vior, es decir, 1.263.189 unidades
mas (DGT 2004). Lo que supuso un mayor incremeomorespecto al bienio 2003/2002 que
fue del 0,41%. Lantigliedad del parquede vehiculos es de vital importancia para el secto
de recambios, pues es un fiel indicador del mergadencial con el que cuentan tanto los
servicios oficiales como talleres independientasgye como se desarrolla a continuacion, el
consumidor prefiere llevar el vehiculo al serviofial durante los primeros afios de su vida.

Durante los dltimos afios se ha producido una imaptet renovacion del parque
automovilistico. Actualmente, un 36,6% de los s tienen menos de cinco afos. Seis
afos antes, en 1997, la proporcion de vehiculomel®s de cinco afios era de un 29,9%.
Parte de este fendbmeno se debe a la favorableciéitu@condémica del pais y a la
incorporacion de un segundo vehiculo por famili&{D 2003). Esta renovacion del parque
beneficia, en primer término, a los servicios afies, que es la preferida por los propietarios
de vehiculos de menos de cinco afos, y que reddizenayoria de operaciones de
mantenimiento mientras el vehiculo se encuentra en

3.3.  Grupos de Distribucion
Los fabricantes de componentes pueden utilizar ciosmles para la distribucién de los

mismos, por un lado se encuentra en Canal Ofigmdryotro el Canal Libre o Independiente.
El Canal de Distribucién Libre o Independienteaestnstituido a su vez por el Canal de la



Distribucion Agrupada y por el Canal de la Distdliun No Agrupada o los llamados
Distribuidores Independientes. Con respecto a logp& de Distribucion, éstos incluyen
tanto a los distribuidores mayoristas de recamlaiosio a los grupos de compras, y realizan
una labor de intermediacién entre los fabricaneegguipos y componentes y las tiendas de
recambio.

Los principalesdeneficiosde estar asociado, segun los mismos grupos déd@dn (AR,
2005) son: mejores condiciones de compra a tragégrdpo, el acceso a informacion tanto
técnica como comercial, aprender de la experieseiatros, una mayor fuerza y seguridad y
la obtencién de imagen y publicidad.

3.4. Tiendas de Recambios

Realizan la distribucién minorista, suministrandimgipalmente al taller independiente, pero
también ventas puntuales a la Nueva DistribuciGryiBios Oficiales y directamente al
cliente final. Los principales inconvenientes a tpge se enfrentan son: costes de reparto,
identificacion de piezas, gestion de inventarjacfon de precios, impagados y formacion.

Permanecer al margen de los grupos es, a veceseaummncia del escaso potencial de algunas
tiendas de recambio. En otras ocasiones puedendspa la singularidad de su modelo de
negocio, al caracter extremadamente individualdgapropietarios o sencillamente a su
desconfianza frente al sistema propugnado porsiasaciones de recambistas.

3.4. La Nueva Distribuciéon

Para este estudio, se ha dividido la nueva digtidiouen dos categorias:

* Las cadenas de reparacion rapitdest(fit). son organizaciones de establecimientos
franquiciados que ofrecen gamas reducidas de sgeviespecializados, su
caracteristica comun es la oferta de serviciosdo&pi sin cita previa, en
establecimientos atendidos por personal cualifisafie ofrecen una respuesta mas
flexible y a menor coste que los canales tradides@dCE 2004)

« Otras nuevas formas de reparacion, en las quechgy@m los Autocentros que
ofrecen servicios basicos de reparacion y mantenioi

En cuanto a este nuevo modelo de organizaciéns estmnizaciones estan formadas por
establecimientos franquiciados, con creciente pmae internacional. Los principales
factores de éxitode estos modelos de negocio se sustentan en daliatemsiones (ICE
2004): una buena localizacion préxima a grandesnagjlaciones de poblacion por lo que
tienen una frecuente penetracion en centros coabescigestion rigurosa de stock, con gamas
estrechas de accesorios, debido a la especializani@lificacion del capital humano para
ofrecer servicios especializados; fuerte imagemedeca, apoyadas por fuertes inversiones en
publicidad y promocién. Tanto los servicios de nméza rapida como los autocentros se
encargan de la reparacién y mantenimiento de levedites sistemas que conforman la
mecanica de un coche: neumaticos, amortiguadaespes, frenos, etc.

3.5. La Distribucion Oficial

Los constructores de vehiculos asumen fuertes Siores en logistica y catalogos para la
venta que actualmente llevan a cabo mediante uenssde distribucién exclusiva y

selectiva, bajo contratos de concesion que deb#demas, asegurar el mantenimiento y
reparacion de los vehiculos de marca. Por tantitg &bricante establece su red oficial de



venta de vehiculos, compuesta por la red prinapaloncesionarioexclusivos, a quienes
confiere la responsabilidad directa de la ventaostyenta en talleres autorizados, bajo un
contrato que incluye, ademas, clausulas terriggialunto a la red de concesionarios
principal, se articula, en ocasiones, en torndag eha red secundaria compuesta por agentes
y servicios oficiales que son empresas independientes que colaboraracoancesion,
percibiendo por ello una comision.

Estas redes formadas por constructores, distribesga@oncesionarios, subconcesionarios y
talleres autorizados constituyen el principal catelventas de reparacién de los vehiculos
nuevos pero, lo que es mas importante, constitliyereuito oficial de los recambios
originales (ICE 2004).

3.6. El Taller Independiente

Desde el punto de vista de las estrategias qua @atlantando los talleres independientes
hay que destacar que una de las variables exteumasmas afecta a su negocio es la
progresiva complejidad tecnoldgica de los vehicyltes necesidad en invertir en gestion del
conocimiento. Las implicaciones organizativas d&a dendencia seran varias. En primer
lugar, la inversion implicara un crecimiento enmtaaal tamafio de la empresa, pero a su vez,
la gestion del conocimiento llevara a una mayormejidad y al establecimiento de redes de
empresas, asi pues, estan proliferando las rededletes. (ICE 2004). Aproximadamente el
40% de los talleres pertenece a alguna red. Al 82002, existian aproximadamente 82
redes de talleres, que integraban en total a m&g.860 talleres (Autoprofesional 2004)

Segun Autoprofesional (Autoprofesional 2004), ue28e las respuestas apuntaron a la
dificultad de acceso a la informacion técnica dedonstructores como el principal problema
al que el taller tiene que hacer frente. El 18,48%ak como principal inconveniente la

inadaptacion a las nuevas tecnologias del vehioukntras que un 13,2% de las respuestas
se centra en la falta de rentabilidad debido axlatencia de unos margenes escasos. La
competencia de los autocentros y servicios rap{d8s2%), la de las redes marquistas

(10,5%) y la de los talleres independientes (8%)atoos de los motivos esbozados.

4. DAFO, conclusiones y perspectivas

En los apartados anteriores, se ha realizado wva llescripcion y analisis de la situacién de
los distintos agentes que intervienen en la cadknaalor del sector de distribucion de
recambio de automovil y los principales factoresemos que afectan a dicho sector. A
continuacion, se realiza un analisis DAFO en elardzio Independiente con el objetivo de
poder fomentar y potenciar dicho canal.



Tabla 1: analisis DAFO del Recambio Independiente

DEBILIDADES AMENAZAS
* Mercado muy automatizado * Rejuvenecimiento del parque
» [Escasez de personal cualificados * Ciclo de vida mas largo en los

» Sistemas de informacion inadecuados componentes

e Situacion complicada del tallere Aparicion de CAT's
independiente * Aumento de la cuota de mercado dal canal

» Cliente poco fiel y sensible al precio marquista, fast-fit y autocentros en
reparaciones y ventas de componentes

e Talleres independientes estan utilizando
concesionarios oficiales como plataforma
de suministro

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

e Capilaridad, capaz de suministrar| @ Incursidon en mercados exteriores
cualquier punto e Suministrador de la red oficial

* Canal automatizado, miscrodistribuciore  Nuevos clientes: Tuning

e Multimarquismo » Dieselizacion del parque de automoviles

* Nuevos concesionarios multimarca

* Aumento del parque de vehiculos

* Implantacion de nuevas tecnologias

* Promover el asociacionismo

» Talleres Independientes pueden utilizar
recambios originales en vehiculos gon
periodo de garantia

» Acceso de la informacion técnica de |os
constructores

Como principales conclusiones destacar que lasipales fuerzas externas con mayor
impacto en el sector de la distribucion de recamdm automdviles son: aumento de clientes
con mas experiencia y menos fieles, mayor libeifradel mercado a partir de la entraba en
vigor del nuevo Reglamento 1400/2002, e incremea¢o la innovacion tecnoldgica
incorporada a los vehiculos. Todas estas fuerzas, thnido y tienen como principal
consecuencia la necesidad de un nuevo modelo daipagion del sector.

Respecto del modelo organizativo y desde el puateista de la cadena de valor genérica de
la distribucion de recambios, se puede identifiasgvolucion de un modelo de organizacién
sectorial basado en la jerarquia y fragmentaci@mhan nuevo modelo basado en redes. Es
decir, los procesos de integracién hacia delantelodefabricantes de componentes y
automoviles, las estrategias de concentracion dwtat de los talleres independientes, la
reestructuracion de los talleres autorizados, Wifpracion de las cadenas de reparacion
rapida, y la entrada de empresas ajenas al sdufmrifiercados, empresas de alquiler de
coches, compafias de seguros y financieras), gstdérando un entramado de relaciones
horizontales, diagonales y verticales que permdefinir un sector actual complejo y
heterogéneo, en el que coexisten talleres traditdsnpequefios y artesanales centros de
reparacion organizados en redes, con capacidadnd&dacion y con un rol mas activo y
menos dependiente en la cadena de valor.

Asi pues, las empresas que forman parte del recaimidépendiente se encuentran en una
situacion critica en la que tienen gque replantesuseestrategias ante la situacion altamente



competitiva del actual entorno. En cuanto a lasresgs del recambio independiente, el
nuevo Reglamente de la Distribucion ofrece nuepastonidades, por un lado, la posibilidad
de los talleres de utilizar todo tipo de recamlmginales en reparaciones y mantenimiento
de vehiculos en garantia, supone una gran opoaiqidra los distribuidores. Por otro lado,
los recambistas tienen ahora la posibilidad de dmca la informacion técnica de los
constructores. Los constructores no pueden impgd& los servicios oficiales utilicen
recambio originales no distribuidos por el condtiycpor lo que se abre una nueva via.
Principalmente el nuevo Reglamento de la Distribm@sta basado en la eliminacion de las
barreras de entraba y la consecuente liberizacgbhrmeércado, pero obliga también a los
distribuidores, como se ha dicho anterior mentereplantearse nuevas formas de
organizacion.

Estas nuevas estrategias de organizacion paren[@&gas pasan por:
e adaptaciébn a las nuevas tecnologias, introducciénplkhtaformas tecnolégicas,
estandarizacion de los sistemas de referenciaranejbacceso a Internet
e aumento en formacion técnica, tecnologica y da@est
» vy difusién del nuevo Reglamento 14/2002. aprovetdmmuevas oportunidades que
brinda este reglamento
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