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Presentación 
 

Nos encontramos en un mundo cada vez más globalizado e internacionalizado en el que las 

empresas deben tomar decisiones que permitan ofrecer un producto competitivo y adaptado a las 

necesidades del mercado. 

 

En este contexto adquiere especial relevancia la Subcontratación Industrial. Cada vez más las 

empresas confían el desarrollo de parte de su proceso productivo a otras empresas, para 

profesionalizar más su principal actividad, es una fórmula que se hace cada día más necesaria en 

la gestión empresarial.  

 

Las empresas de este sector son un motor industrial y de generación de  empleo en la economía 

de nuestro país. En España son casi 13.000 empresas que ocupan más de 270.000 trabajadores, 

facturan 61.000 millones, lo que representa el 10,4 % de la facturación industrial española y el 

10,2 % de la ocupación. 

 

El principal sector cliente de las empresas que conforman la Bolsa de Subcontratación Industrial 

es el automóvil. Más del 35% de las empresas subcontratistas trabajan para este sector en 

Cataluña. Además, el hecho que las grandes empresas del sector (proveedores de primer equipo) 

que se encuentran en el país son filiales de multinacionales extranjeras, provoca que también los 

centros de decisión estén fuera del país. Por este motivo, adquiere especial relevancia que las 

empresas autóctonas sean empresas subcontratistas.  

 

Por otro lado el sector aeronáutico, aunque no tan representativo como el automóvil, es de suma 

importancia para el desarrollo de la industria en Cataluña. Aproximadamente un 3% de la 

facturación del sector en España está en Cataluña. 

 

En este contexto Cámara de Barcelona entiende que la Subcontratación es una actividad 

estratégica para el desarrollo de la industria y lo apoya a través de su Bolsa de Subcontratación. 

Año tras año se incorporan nuevas acciones y servicios que apoyan y fomentan la 

internacionalización de nuestras empresas. Entre estas acciones se encuentran las misiones de 

estudio. 

 

Con este estudio, Cámara de Comercio de Barcelona quiere hacer una contribución al 

conocimiento del sector del automóvil y la aeronáutica en Estados Unidos. Se ha pretendido 

contrastar opiniones de distintas entidades y organizaciones, así como las consideraciones de 

empresas estadounidenses y españolas industriales implantadas en EEUU. El objetivo final es 

disponer de un conjunto de datos e informaciones que puedan ser de utilidad para conocer la 

realidad de estos sectores en este país y que puedan ayudar a las empresas españolas en su 

toma de decisiones. 
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Para la confección de este estudio se han realizado 21 entrevistas a asociaciones, empresas y 

organismos relevantes del sector del automóvil y la aeronáutica, hechas in situ en EEUU. 

 

Confiamos en que la información técnica facilitada en este estudio sirva de ayuda a nuestras 

empresas.    
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Objetivos de las misiones de estudio 
 

Las Bolsas de Subcontratación Industrial de las Cámaras de Comercio, decidieron organizar este 

tipo de acciones tras detectar una preocupación creciente en las empresas del sector como 

consecuencia de la entrada de empresas procedentes de países del Este de Europa y Asia en 

mercados clientes tradicionales nuestros, así como la reciente ubicación de empresas contratistas 

en esos países. 

 

Con objeto de paliar en la medida de lo posible la situación de desconocimiento sobre la actividad 

industrial en estos países y detectar no sólo amenazas, sino posibles oportunidades para las 

empresas españolas, las Bolsas de Subcontratación Industrial diseñaron una metodología de 

trabajo para aplicar en las misiones de estudio de tal forma que al final de cada misión se 

elaborase un informe con los principales resultados obtenidos. 

 

Estos estudios tienen un carácter eminentemente práctico. Analizan la industria con el objetivo 

que la empresa española pueda tener unas primeras referencias claras de cómo abordar 

estratégicamente estos países. 

 

Las Bolsas de Subcontratación de las Cámaras han elaborado los siguientes estudios: 

·  Estudio sobre la Subcontratación Industrial en el Este de Europa 

·  Estudio sobre la industria en Irán 

·  Estudio sobre el sector del automóvil en México 

·  Estudio sobre la Industria en Rusia 

·  Estudio sobre la subcontratación industrial en India 

 

Estudios que pueden solicitar gratuitamente a los responsables de las Bolsas de Subcontratación 

de las Cámaras de Comercio. Estos estudios se entregan a las empresas que forman parte de la 

Bolsa de Subcontratación: www.subconcat.net. 

 

En esta misión de estudio ha participado el técnico de la Bolsa de Subcontratación Industrial de 

Barcelona con el objetivo de evaluar las amenazas y oportunidades de este país para las 

empresas españolas dedicadas al automóvil y a su vez las fortalezas y debilidades de nuestras 

empresas frente a Estados Unidos, tal y como ya se realizó el año pasado con México. 

 

Las 21 entrevistas realizadas in situ, combinación de empresas e instituciones, han logrado 

conocer algunos aspectos clave del sector del automóvil estadounidense. El fin último de estos 

estudios es permitir que la empresa industrial española disponga de contactos e información 

relevante para iniciar una primera aproximación estratégica a este país. 
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Se indican a continuación los principales puntos fuertes y puntos débiles observados en la 

industria estadounidense a través de los testimonios obtenidos, así como las amenazas y 

oportunidades detectadas durante la misión. 
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Datos básicos 
 

Moneda Dólar 
 

PIB  14.7 billones de dólares (abril 2010) 
 

Inflación 2.39 (abril 2010) 
 

Tasa de interés 0.25% (mayo 2010) 
 

Tasa de crecimiento 
del PIB 3.2 % (marzo 2010)    promedio 2009: 0.18 %  

Tasa de cambio 
1 Euro = 1.3 Dólares 
1 Dólar = 0.77 Euros 

Horario local 
En EUA hay cuatro husos horarios. En la costa atlántica (NY, 
Washington) hay 6 horas de diferencia mientras que en la costa 
pacífica son 9 horas. 

Clima 

Predominio del clima continental en la zona atlántica y en el interior 
del país, continental y húmedo en el sureste, tropical en Florida, 
árido en las Rocosas, y oceánico y mediterráneo en el suroeste.  

Número de estados 50 estados y un distrito federal 
 

Ciudades  más 
pobladas (millones 
de habitantes) 

Nueva York: 18,7 

Los Ángeles: 12,9 

Chicago: 9,4 

Washington DC –Baltimore: 7,8 

Filadelfia 5,8: 

Extensión 9.83 millones de Km2 
 

Fronteras Norte: Canadá y Océano Glaciar Ártico (Alaska). Sur: México y Golfo 
de México. Este: Océano Atlántico. Oeste: Océano Pacífico. 

Etnias 

74,7% (224,1 millones) de blancos, 12,1% (36,3 millones) 
afroamericanos, 4,3% (12,9 millones) asiáticos y 0,8% (2,4 millones) 
de amerindios. Otras razas son el 6,0%.y personas de dos o más 
razas constituyen el 1,9% (5,7 millones). 

Población 309 millones de habitantes 
 

Esperanza vida 77.1 (74,4 en los hombres y 80 en las mujeres) 

Religión 52% Protestantes, 24,5% Católicos Romanos, Judaísmo (1,4%), 
14,2% sin religión. 

Coste de Viaje El precio de vuelo oscila entre los 700 y 900 Euros dependiendo de 
las fechas en que se viaja. 

Exportaciones/ 
Importaciones 

Exp. (2009): 1.045.925. $     Imp. (2009): 1.562.471. $ 

�
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El sector del automóvil en EE.UU.  

Panorama 
 

La industria del automóvil es un componente clave de la base industrial de los Estados Unidos. 

Contribuye en un 5 % del PIB del país y en un 16 % sobre el conjunto de los bienes de consumo 

duraderos. La industria del automóvil, incluidos los sectores de fabricantes y partes del automóvil 

contaban con 877.000 empleados internos en el 2009, un descenso del 11.8 % respecto a los 

994.000 empleados que había en el 2008. El 70% de la producción de partes del automóvil es 

para equipamiento original (OEM). El otro 30 % es para los recambios (Aftermarket).  

 
Fuente: Informe CSM 2010. 

 

 

La crisis del 2007  

 

 
Fuente: CSM  

 

La gran recesión en Estados Unidos podría denominarse la recesión de las tres olas. La primera 

ola golpeó el mercado inmobiliario. La segunda, el sector financiero. La tercera ola se ensaña con 

la industria y amenaza con dejar tocado el sector del automóvil autóctono, antaño  emblema del 

poderío económico de este país. En Junio del 2009 tanto General Motors (primer fabricante 

mundial) como Chrysler (la pequeña de las viejas Big Three) se declararon en suspensión de 

pagos. La Casa Blanca tomó el poder del sector automovilístico. Sin el dinero estatal, GM y 

Chrysler posiblemente no existirían. El gobierno americano a cambio les ha impuesto condiciones 
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estrictas para que puedan seguir recibiendo ayuda estatal. La política industrial vuelve a Estados 

Unidos. 

 

El momento en el que se apreció más la crisis en los Estados Unidos, fue cuando el estado 

norteamericano tuvo que rescatar General Motors y Chrysler y otorgar una línea de crédito a Ford 

para apoyarle en la renegociación de su deuda con la banca. Esta fue la consecuencia más visible 

de la crisis del 2007. 

 

Todos los fabricantes norteamericanos, incluidos los extranjeros, tuvieron un año difícil debido a la 

caída del mercado. Los proveedores se encontraron entre la espada y la pared con unos costes 

muy altos de primeras materias por parte de sus proveedores y la exigencia de una reducción de 

precios por parte de sus compradores. Los analistas industriales sugieren que los proveedores 

necesitan ir al 80 % de su capacidad para obtener beneficios, pero esta fue tan sólo del 50-60% 

durante el 2009. 

 

El impacto de la recesión y la disminución de las ventas de automóviles que empezó en el 2008 

hicieron que los fabricantes tomaran medidas drásticas de reducción de gastos, de empleo y 

reestructuraciones. Chrysler y GM pidieron miles de millones al estado para mantenerse a flote. 

La pérdida de uno de estos fabricantes podía dañar más la economía de los Estados Unidos y 

hubiera sido desastroso para los fabricantes y la cadena de suministradores. Se ha de tener en 

cuenta que la cadena de proveedores norteamericana es muy compleja, y en muchos casos los 

mismos proveedores abastecen a unos cuantos fabricantes y proveedores. Por ejemplo, el 51% 

de los proveedores de Ford, también lo son de GM.  

 

Por ejemplo GM tuvo la necesidad de adoptar graves  medidas de reestructuración y de revisar 

cuidadosamente su entorno económico. GM planea cerrar nueve de sus fábricas de ensamblaje y, 

la suspensión temporal de tres, para recortar producción y costes. Asimismo planea reducir un 

20% el personal de fábrica, de 91.000 a 64.000 empleados y el plantel ejecutivo quedará reducido 

en un 30%. Su plan de reflote también incluye recortar su excesiva red de distribuidores que 

consta de 1.750 y 4.700 concesionarios. GM ha solicitado  en total  18 mil millones de dólares  

para apoyar su plan de reforma  en EE.UU. 
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Las perspectivas: en positivo 

 

NAFTA 2009 2010 2011 2012 2013 2014 

TOTAL EEUU 3.872.499 4.837.243 5.389.249 6.258.652 7.084.021 7.480.729 

TOTAL MÉXICO 1.497.509 1.987.824 2.103.771 2.502.449 2.783.603 2.964.096 

TOTAL CANADÁ 1.357.255 1.892.622 2.026.689 2.125.432 1.970.185 1.941.852 

TOTAL PRODUCCIÓN 
AGREGADA  

8.567.802 11.385.388 12.543.645 13.964.283 14.984.215 15.586.942 

Fuente Global Insight Enero 2010 

 

Las perspectivas para el 2010 en el sector del automóvil han mejorado sustancialmente. Muchos 

fabricantes han reestructurado radicalmente sus líneas de negocios y se encuentran preparados 

para beneficiarse de la recuperación. Es de vital importancia mantener la contención de costes 

que han sostenido hasta ahora. Si bien la disponibilidad de crédito sigue siendo un problema, 

algunos bancos ya han reanudado la concesión de préstamos al sector del automóvil. 

 

La crisis financiera ha dejado al descubierto las debilidades del actual modelo de la industria de 

las cuatro ruedas, condicionada por la superproducción, el agotamiento de algunos mercados 

principales y el reto de crear vehículos más eficientes medioambientalmente y desarrollar el 

vehículo eléctrico, clave para el cambio y el futuro de la industria. 

 

En cuanto a EE.UU. el esfuerzo por hacer frente a la caída de la demanda de vehículos y 

producción llevada a cabo por los proveedores el pasado año (medidas drásticas de reajuste; 

reducción de costes, recortes de mano de obra, cierres de plantas y recortes de gastos de 

investigación y desarrollo) ha supuesto un mejor posicionamiento para muchos fabricantes. 

Aunque las perspectivas mejoran, las previsiones actuales sitúan una producción para el 2010 de 

10,8 millones de unidades frente a niveles mantenidos de 15 millones de unidades antes de la 

crisis.  

  

A pesar de la mejora de las perspectivas para los grandes proveedores, los proveedores Tier 1 y 

Tier 2 en la cadena de suministro se encuentran en una situación difícil. Por un lado existe un 

aumento en los planes de la producción que favorece la necesidad de aumentar la producción.  

 

Como amenaza, las pequeñas y medianas empresas se encuentran con la dificultad de gestionar 

la financiación a partir de fuentes tradicionales como los bancos. Como resultado se buscan 

canales no tradicionales de financiación (factoring) o inversores privados. La situación se complica 

aún más en términos de costes de las materias primas (que estuvieron bajo control  durante el 

periodo de la recesión) y pueden convertirse en un problema  con los mercados emergentes tales 

como China o India. 
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Los bancos y la concesión de créditos 

Después de sufrir impagos de hipotecas y estar altamente expuestos al  riesgo del sector 

inmobiliario, no es de extrañar que los bancos sean reacios a volver a participar en la concesión 

de préstamos al sector automovilístico sin que la recuperación sea “real” y no un mero presagio. 

El sector financiero ha observado que todavía la industria automovilística no ha reajustado uno de 

sus graves problemas, el exceso de capacidad. 

 

Si bien es cierto que persiste el exceso de capacidad, especialmente en determinados productos 

y áreas de producción como el moldeo por inyección o estampado, muchos proveedores se han 

reestructurado y han mejorado su rentabilidad. De hecho, los bancos comerciales corren el riesgo 

de quedar excluidos de participar en la recuperación de la producción. Aunque la disponibilidad de 

crédito sigue siendo difícil y cara para el sector de la automoción, ya se está empezando a notar 

una mayor actividad, pues los bancos se ven obligados a utilizar su capital para dar rentabilidad a  

sus accionistas inversores. 
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Clusters más importantes del sector 

Michigan 
 

Michigan es un estado localizado en la Región Medio Oeste del país con una superficie de 

250,493 km² y población de 10.071.822 habitantes. 

 

Empresas automovilistas en el estado de Michigan 

 
Fuente: Michigan automotive Industry. Warner & Cross 

 

Se trata de uno de los líderes nacionales de la industria de manufactura. La capital nacional de la 

industria automovilística está localizada en la mayor ciudad del estado, Detroit. El estado es el 

mayor productor de automóviles y camiones de Estados Unidos. Se encuentran los llamados 3 de 

Detroit (The Big Three) que son GM, Chrysler y Ford. Michigan ocupa el puesto    në 1 en la 

producción de coches y camiones ligeros con una producción de 1.852.654 vehículos y un 21.7% 

del total de la producción de Estados Unidos. 

 

Alrededor del 50% de las compañías americanas de automóviles tienen base en Michigan y 46 de 

los 50 proveedores más importantes funcionan en este estado. Michigan tiene 250 centros 

técnicos de automóviles y 58 escuelas y universidades centradas en ingeniería y automotriz. 

 

En Michigan se pueden encontrar mas de 330 compañías que se dedican a I+D del automóvil, se 

trata de un estado con una inversión anual de 10.700 millones de dólares y 65.000 puestos de 

trabajo. Nueve de las diez OEM’s más importantes del mundo tienen instalaciones de 

investigación, desarrollo de productos o producción en este estado. 

 

En Detroit, la crisis ha afectado profundamente al sector. Muchas de las causas han sido 

nombradas anteriormente, pero algunos de los factores condicionantes de esta situación han 

estado los altos costes laborales y de asistencia sanitaria (por ejemplo, el sueldo medio para un 
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trabajador de los 3 Detroit es de 75 $/hora versus los 47$ /hora de Toyota). Esto ha puesto al 

cluster en considerable desventaja respecto a otros autoclusteres del sur o de otros países. 

 

Otro problema es que, aunque hayan 46 de los 50 proveedores más importantes, la falta de 

independencia entre éstos ha reducido la competitividad del cluster. Por ejemplo, el apoyo de GM 

a Delphi y de Ford a Visteon ha permitido a estos proveedores continuar funcionando de manera 

ineficiente a pesar de haber tenido una reorganización. 

 

Empresas más importantes del sector del automóvil en el estado de Michigan 

 

 
 
Fuente: Team revision of Christian Ketels, “Thailand’s Competitiveness: Key Issues in Five Clusters 
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Alabama 
 

Alabama es un estado situado en la región Sur del país, cuya capital es la ciudad de Montgomery. 

Tiene una superficie de 135.765 km² y una población de 4.627.851 habitantes. Es hogar de las 

plantas de ensamblaje de Mercedes-Benz, Honda y Hyundai así como de más de 90 empresas 

proveedoras de estos tres fabricantes. Se trata del cuarto estado con mayor producción de coches 

y camiones ligeros, con un total de 672.277 vehículos en el 2008. En los últimos diez años, la 

industria automovilística ha invertido unos 7.000 millones de dólares y creado más de 35.000 

nuevos trabajos. 

 

A parte de las empresas nombradas anteriormente, también se han instalado, otras grandes 

multinacionales como Wellborn Cabinets, 3M, Boeing, y recientemente, EADS y Toyota. El sector 

de fabricación supone al menos del 20% del PIB y el 15% del empleo no agrícola del estado. 

 

Ubicación de las empresas automovilísticas en Alabama. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Economic Development Partnership of Alabama 

 

A continuación se explicará la situación de las distintas plantas de ensamblaje que se encuentran 

en Alabama: 

 

Mercedes Benz. La empresa Mercedes-Benz U.S Internacional (MBUSI) se instaló en Alabama en 

1993. Desde entonces la compañía ha tenido éxito y crecimiento continuado. MBUSI se ha 

expandido dos veces, la más reciente fue en 2005, con una inversión de 600 millones de dólares 

hico una planta doble de producción de 160.000 unidades. La inversión total en las instalaciones 

de Alabama representa 1.000 millones de dólares y 4.500 empleados. 
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Honda: En 1999 anunció que construiría unas instalaciones de fabricación con una inversión de 

440 millones $ y 1.500 empleados. Esta planta ha ido creciendo durante estos años y después de 

dos expansiones dobló su capacidad de producción anual de 300.000 motores y vehículos. Esta 

planta cuenta recientemente con 4.500 trabajadores asociados. 

 

Hyundai: En 2002, Hyundai Motor Manufacturing Alabama anunció que fabricaría una planta en 

Montgomery para ser su planta principal en los Estados Unidos. Se invirtió 1.100 millones de 

dólares y se emplearon a 2.700 personas para conseguir una producción de 300.000 vehículos y 

motores cada año. En marzo del 2007 anunció la construcción de una segunda planta en la que 

se espera invertir 270 millones de dólares y crear 520 puestos de trabajo más. 

 

International Diesel of Alabama: anunció en 1999 que abriría una planta de 350 millones de 

dólares en Huntsville para construir unos nuevos motores diesel de tecnología avanzada. En esta 

planta se fabrican diariamente diferentes tipos de motores International Truck and Engine, 

Internacional School Bus y Ford Motor Company. En octubre del 2006 se expansionó en 175 

nuevos puestos de trabajo. 

 

Toyota Motor Corporation: anunció en el 2001 que había escogido Huntsville como el lugar donde 

construir su primera planta fuera de Japón. Invirtió 220 millones de dólares en una planta de 

ensamblaje y maquinaria. En junio del 2003 se anunció una expansión de 20 millones de dólares 

que pedía 150 puestos de trabajo nuevos. En el 2004 hubo una segunda expansión (250 millones 

de dólares y 300 puestos de trabajo) de manera que aumentó hasta una capacidad de 400.000 

unidades. 
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Tennessee 
 

Estado situado en la región sur de Estados Unidos, tiene una superficie de 109.150 km² y una 

población de 6.156.719 habitantes. 

 

Este estado tiene una gran importancia en lo que a la industria del automóvil se refiere. Se 

encuentra situado en el octavo puesto en la producción de coches y camiones ligeros, con un total 

de 353.962 vehículos y un share del 4.2 % del global. 

 

Tennessee domina claramente la zona sur en lo que se refiere al sector de la automoción. Tiene 

cuatro plantas de ensamblaje y más de 1.000 proveedores, el 40% de los cuales, han anunciado 

que expandirán sus instalaciones. Más de 159.000 personas se encuentran trabajando en esta 

industria y el sector cuenta con el 38.4% de la fabricación del estado. La nómina anual de este 

sector es de 6.600 millones de dólares. 

�

La localización de las empresas más importantes de Tennessee se puede ver a continuación 

1. Nissan ..................Decherd, TN 

2. Nissan ..................Smyrna, TN 

3. Peterbilt................Nashville, TN 

4. Saturn...................Spring Hill, TN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Fasttrack, Tennessee economic & community development. 

 

La industria americana hacer un cambio al sur y cada vez hay mas fabricantes y proveedores que 

se sitúan en el centro de esta zona, que es Tennessee. Es un estado donde Nissan North 

America, Inc ha producido más de cuatro millones de vehículos, Peterbilt Motor Company ha 

construido una de las líneas más importante del mundo en semi-camiones. Y donde General 

Motors, ha escogido construir el Innovador Saturn Corporation. 
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Entrevistas realizadas a empresas, expertos y asociaciones del sector del 

automóvil en EEUU: 

 

·  FEDERAL MOGUL 

·  FICOSA  

·  GRUPO ANTOLÍN 

·  AAIA (AFTERMARKET) 

·  OAKLAND 

·  ACC10. CPN MIAMI 

·  ROMIK 

·  DETROIT CHAMBER OF COMMERCE 

·  MABBCO’S 
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FEDERAL MOGUL 
Bryon Osterland 
Director de compras 
 
Jennifer L. Rass 
Encargada de comunicaciones 

www.federalmogul.com 
bryon.osterland@federalmogul.com 
T. (248) 354 9433 
F. (248) 354 7844 

Empresa proveedora 
de productos, servicios 
y soluciones a los 
fabricantes de 
automóviles. 

 

Federal-Mogul Corporation es una empresa proveedora de productos para fabricantes de 

diferentes tipos de automóviles, aftermarket, sistemas automotrices así como generadores de 

energía, aerospacial, marina, tren e industrial. 

 

Sus productos se dividen en tres ramas distintas: OEMs de automóviles, tecnología y productos; 

Energía, industrial y trasportes; Y aftermarket. 

 

La empresa está cada vez más centrada en el Aftermarket donde han aumentado su facturación 

hasta los 30 millones de USD.  

 

Referente a las compras, a la pregunta si se pueden vender componentes desde fuera de EEUU, 

el Sr. Osterland nos afirma que sí. Siempre que esté en el precio objetivo y la calidad deseada. 

Actualmente están comprando materia prima en España y quieren aumentar la cuota de compra 

de componentes acabados en el mercado español. Entre otros ítems que la empresa está 

interesada en comprar destacan los componentes de fibra de carbono. 

 

Referente a su estrategia de internacionalización, destaca la importancia de los mercados BRIC 

(Brasil, Rusia, India y China). Hace una mención especial a India, y valora que la empresa que 

quiera hacer negocios con Federal Mogul tenga ya relaciones comerciales con alguno de estos 

países.  

 

 

FICOSA North America 
 
Fred Zicard 
Vicepresidente ejecutivo 

www.ficosa.com 
fzicard@ficosa.com 
T. 248 307 2230 
F. 248 307 2244 

grupo multinacional 
dedicado a la investigación, 
desarrollo, producción y 
comercialización de 
sistemas y componentes 
para automóviles, vehículos 
comerciales y vehículos 
industriales 

 

Ficosa es un grupo multinacional dedicado a la investigación, desarrollo, producción y 

comercialización de sistemas y componentes para automóviles, vehículos comerciales y vehículos 

industriales. Ficosa es proveedor oficial y socio tecnológico de la mayoría de fabricantes de 

vehículos en todo el mundo.  
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Los productos principales de esta empresa son sistemas de reprovisión, comunicaciones, 

sistemas ADAS, sistemas de cambio de marchas, de freno, cables de accionamiento, sistemas 

para fluidos, de aireación, componentes de vehículo industrial, sistemas para asientos y puertas y 

sistemas de acceso y seguridad. 

 

Ficosa tiene su centro de producción en Detroit con la finalidad de proveer a los tres grandes. 

A la pregunta si el sector del automóvil se recuperará este año, el Sr. Zicard nos confirma que sí.  

 

Según previsiones conservadoras, para este año se estiman aproximadamente una producción de 

10.8 millones de vehículos. El Banco de América según un estudio reciente preveía para este 

2010 una producción de 13 millones de vehículos, aunque únicamente podrán ser financiados 

unos 10 millones. 

  

Para el Sr. Zicard, de los tres grandes de Detroit, tanto GM como Ford están evolucionando muy 

favorablemente y tienen muy buenas perspectivas. Únicamente Chrysler está en una situación 

muy compleja. 

 

Según el Sr. Zicard mucha industria del sector se está marchando al Sur. Un operario de fábrica 

puede llegar a cobrar unos 28 dólares la hora en el Norte, mientras que en el Sur está a unos 12 

dólares la hora. 

 

El Sr. Zicard destaca Tennesse como el nuevo Detroit, un estado donde se están dando muchas 

ayudas para que empresas del sector se instalen. Aunque para él, Detroit continuará siendo la 

capital de la industria automovilística. 

 

A la pregunta si los OEMs tienen los centros de decisión concentrados en un único polo, el Sr. 

Zicard nos contesta que la tendencia es que se descentralice cada vez más. Es natural que 

debamos dirigirnos a diferentes plantas de diferentes lugares del mundo para poder ofertar un 

único proyecto, probablemente en el futuro esta tendencia seguirá así. Para proyectos de mucha 

importancia la tendencia será esta. Para proyectos menores, los centros productivos tendrán 

mayor independencia de compras. Otro aspecto importante es que para ofertar a EEUU, debamos 

acudir a la planta Mexicana, para que ésta actúe como “promotor” de la oferta, o viceversa. 

 

Como aspectos que debe tener en cuenta una empresa del sector del automóvil que quiera 

exportar a EEUU, el Sr. Zicard enumera los siguientes: 

 

·  Rapidez en las respuestas. La diferencia horaria entre Europa y EEUU no es mala, pero 

debe tenerse en cuenta. 
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·  Difícil la venta directa de España. Especialmente si se trata de series largas. Únicamente 

si el precio es muy competitivo (y comparable con lo que viene de Asia) puede ser factible 

la venta. 

·  Se valora mucho que la empresa disponga de centros productivos en Asia o México.  

·  Es necesario que la empresa disponga de directivos del país. Para el Sr. Zicard no es una 

recomendación exclusiva aplicable al mercado norteamericano sino en todo el mundo. 

·  Valorar diferentes ubicaciones. Realizar un estudio de mercado previo teniendo en cuenta 

que el Norte de EEUU es mucho más caro que el Sur. 

 

 

GRUPO ANTOLÍN 
 
John Anderson, P.E 
Presidente 

www.grupoantolin.com 
john.anderson@grup oantolin-
usa .c om 
T. (248) 373 1919 
F. (248) 364 6952 

Multinacional española 
proveedora de componentes 
de interior del automóvil. 

 

Grupo Antolín, es una multinacional española que opera en 22 países, con 84 plantas y 21 

oficinas técnico-comerciales�� Se trata de un� proveedor global de componentes de interior del 

automóvil, ofrece a sus clientes un Servicio Integral: concepción, diseño, desarrollo, fabricación y 

distribución en techos, puertas y asientos. 

 

Los productos principales a los que se dedica esta empresa son el techo, la puerta, los asientos y 

el maletero. 

 

Referente a la pregunta si el estado de Michigan está sufriendo con la crisis, el Sr. Anderson nos 

indica que sí. La ciudad de Detroit como centro manufacturero está perdiendo peso, aunque 

continuará siendo el lugar donde se ubican los centros de decisión. El talento y el conocimiento 

adquirido a lo largo de todos estos años continuarán estando en el Estado de Míchigan. Prueba 

de ello, es que aprovechando este conocimiento se están desarrollando otras industrias como las 

energías renovables o las Tecnologías de la Información. El Sr. Anderson menciona por ejemplo 

la inversión que ha realizado General Electric en ubicar un centro de desarrollo empleando a 600 

ingenieros en Detroit. 

 

Como aspectos que debe tener en cuenta una empresa del sector del automóvil que quiera 

exportar a EEUU, el Sr. Anderson enumera los siguientes: 

 

·  Difícil la venta directa de España. Especialmente si se trata de series largas. Únicamente 

si el precio es muy competitivo (y comparable con lo que viene de Asia) puede ser factible 

la venta. 

·  Se valora mucho que la empresa disponga de centros productivos en China o México.  

·  Es necesario que la empresa disponga de directivos del país.  
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·  Debe ser competitivo teniendo en cuenta la debilidad del Dólar con respecto al Euro. Para 

el Sr. Anderson, EEUU en comparación a Europa es un “low cost Country”. 

·  Cada vez más las decisiones se descentralizan, por lo que es necesario contar con socios 

en diferentes países.  

 

 

AAIA  
Lee Kadrich 
Vicepresidente 
 
Kathleen Schmatz 
Presidenta 

www.aftermarket.org 

lee.kadrich@aftermarket.org 

T. 240 333 1050 

F. 301 654 3299 

Asociación de industrias 
dedicadas al Aftermarket. 

 

AAIA se trata de una asociación de empresas dedicadas al sector del Aftermarket de los 

automóviles. Tiene más de 23.000 miembros afiliados y es la única asociación de empresas 

dedicadas al aftermarket en EEUU que representa los intereses de los fabricantes, distribuidores, 

intermediarios, minoristas, tiendas de servicio y reparación, grupos de programación, 

representantes comerciales, educadores, publicistas, afiliados a las empresas y asociaciones del 

estado. Es decir, los miembros de esta asociación representan todo el canal del Aftermarket, 

desde el principio hasta el final y para cualquier tipo de producto englobado en este sector. 

 

 

OAKLAND 
 
Irene Spanos 

www.globaloakland.com 

spanose@oakgov.com 

T. (248)858 9099 

F. (248)975 9555 

Aporta información 
relacionada con el sector 
de la automoción. 

�

Oakland es un equipo cuya misión es ayudar a las empresas a prosperar en el mercado 

ofreciendo servicios enfocados al consumidor para encontrar sus necesidades de comercio. 

Los servicios que ofrecen se explican a continuación: 

·  Propiedades disponibles: disponen de una base de datos con propiedades industriales o 

comerciales en Michigan, apta para consultar. 

·  Diferentes tipos de programas de financiamiento. 

·  Una gran cantidad de incentivos dependiendo de la empresa y a lo que se dedique. 

·  Cursos de formación laboral y ayudas para que los desempleados puedan encontrar trabajo. 

·  Servicio de asistencia a las empresas pequeñas, donde las ayudan a empezar, a manejar su 

pequeño comercio y a tomar las decisiones apropiadas para crecer. 

Posee el One Stop Shop, un centro de recursos con información, publicaciones y personas que 

ayudan a las empresas con sus comercios y a planificar actividades. 
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ACC10 
 
Conchita Muñoz 
Directora CPN Miami 

www.acc10.cat 

mgonzalez@copcamiami.com 

T. (305)442 4018 

F. (305) 442 1676 

Consorcio de promoción 
comercial de Catalunya. 

 

ACC1Ó es la agencia de soporte a la competitividad de la empresa catalana. Está especializada 

en el fomento de la innovación y la internacionalización empresarial y cuenta con una red de 35 

oficinas en todo el mundo. Organiza, a lo largo del año, diferentes actividades de sensibilización, 

información, promoción y formación como clave para impulsar la competitividad empresarial 

catalana. 

 

ACC1Ó consta de diferentes campos de ayuda a las empresas catalanas: ayudas y financiación, 

estrategia empresarial, internacionalización, innovación tecnológica y talento y conocimiento. 

 

La Sra. Muñoz, directora del Centro de Miami, expone a continuación algunos de los aspectos que 

el empresario catalán debe tener en cuenta antes de iniciar su proyecto de internacionalización en 

EEUU: 

 

1. Antes de iniciar nuestro proyecto de internacionalización en EE.UU. es conveniente realizar 

un análisis de mercado en profundidad. Aspectos como el precio de nuestro producto, los 

canales de distribución, si existen barreras no arancelarias, costes logísticos, costes de 

establecimiento o procesos de certificación necesarios, son importantes saberlos para 

posteriormente preparar nuestra estrategia de mercado. 

2. Ir paso a paso. Es un inmenso mercado y podemos “morir de éxito”. Es conveniente iniciar 

nuestra actividad en aquellos Estados donde se encuentren nuestros potenciales clientes, 

proveedores. También hemos de tener en cuenta las distancias internas que pueden hacer 

poco competitivo nuestro producto, incluso si nos instalamos en EE.UU. 

3. Tener en cuenta las diferencias entre Estados. Es paradigmático el caso de Florida, donde 

hay diferencias entre el Norte del país, mucho más anglosajón, y el Sur latino. 

4. La empresa que quiera entrar en EEUU debe irse creando una imagen seria. Dado que de 

igual forma la entrada en el mercado es rápida, si tu imagen se deteriora, puedes quedar 

fuera muy rápido. 

5. Es un mercado muy competitivo y muy cambiante. Dada la competencia que existe en el 

mercado y las oportunidades que existen, la empresa debe estar en una constante mejora de 

procesos. 

6. Las relaciones personales son de gran trascendencia. La participación en eventos, asociarse 

a Cámaras de Comercio, asociaciones sectoriales…es muy importante, especialmente en 

sectores como el aeroespacial. 
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7. La economía estadounidense puede calificarse de abierta y desregularizada. En este sentido, 

la inversión extranjera se encuentra con un clima favorable y receptivo en términos generales. 

No existen restricciones a la propiedad extranjera de empresas o participaciones en 

compañías estadounidenses, excepto en casos puntuales debidos a exigencias de seguridad 

nacional, relacionados con temas como la defensa, las telecomunicaciones, la energía 

nuclear o la minería. Los obstáculos se relacionan más en otros temas como la capacidad 

financiera, normalización, competencia, etc. 

 

 

ROMIK 
 
Enric Romero Pallarès 
Director Comercial 
 

www.romik.com 

romik@romik.com 

T. 93 379 40 07 

F. 93 370 67 07 

Accesorios para vehículos. 

 

El Sr. Romero mantiene que la economía norteamericana se sustenta en muchos sectores, 

pilares, lo que ha hecho que la recuperación sea más rápida que otras economías europeas.  

 

Para el Sr. Romero el mercado norteamericano es el más competitivo, tarde o temprano todo el 

mundo va allí, por ese motivo es fácil encontrar competencia. 

 

Antes de abordar el mercado es importante invertir recursos en un buen estudio de mercado que 

permita conocer a fondo el mercado. 

 

El Sr. Romero sostiene que la empresa que quiera invertir en el mercado norteamericano debe 

plantearse qué puede ofrecer diferente al precio. Es muy importante tener una estrategia previa 

para poder competir en este mercado y esta estrategia sólo puede desarrollarse con un buen 

estudio previo de mercado.  

 

Además de los 300 millones de habitantes también es la importancia de ser el tercer país más 

grande del mundo. Esto hará que la logística sea una variable importante a tener en cuenta para 

aquellos que quieran invertir en el mercado. Saber cómo distribuir tus productos, si son 

necesarios almacenes. Según la experiencia del Sr. Romero, debemos tener presente la 

dimensión del país.  

  

Una buena plataforma para la venta de productos en EEUU es Internet. Especialmente si el 

producto va directamente al consumidor. Es habitual la compra a través de la red. En este caso, 

dado que no hay intermediarios, los márgenes también son mayores. 
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Para el Sr. Romero, que el personal directivo sea norteamericano y conozca bien el mercado es 

fundamental para el éxito de nuestra empresa. La estrategia de mercado se debe pactar 

directamente con tu director en EE.UU.  

 

Para el Sr. Romero también es fundamental disponer de un buen asesoramiento legal.  

 

Como conclusión, el Sr. Romero enumera los aspectos clave de este mercado: 

·  La empresa que quiera entrar en EE.UU. debe irse creando una imagen seria. Dado que 

de igual forma la entrada en el mercado es rápida, si tu imagen se deteriora, puedes 

quedar fuera muy rápido. 

·  Dada la competencia que existe en el mercado y las oportunidades que existen, la 

empresa debe estar en una constante mejora de procesos. 

·  Es un mercado muy competitivo y muy cambiante. No es fiel. 

·  La imagen de la empresa europea en el sector del automóvil es buena. 

·  Logística. La dimensión física del mercado es muy importante. 

·  Buen asesoramiento legal. 

·  Ir paso a paso. Es un inmenso mercado y podemos “morir de éxito”. 

·  Tener una estrategia y llevarla a cabo. 

 

 

DETROIT REGIONAL 
CHAMBER 
 
Dean Jonson 
Director Senior 

www.detroitchamber.com 
djohnson@detroitchamber.com 
T. 313 596 0404 
F. 248 564 0901 

Cámara de comercio de 
Detroit. 

 

La cámara de comercio de Detroit tiene como objetivo ofrecer sus servicios para ayudar a las 

empresas de Detroit en sus intereses, necesidades y a mejorar su competitividad. 

 

Entre otras actividades, realiza eventos y programas relacionados con el liderazgo, la manera de 

establecer contactos o desarrollo profesional. Tiene también comités de apoyo, asesoría y talento. 

 

El Sr. Jonson nos habla de las nuevas tecnologías aplicadas en el automóvil. Hace mención al 

nuevo coche eléctrico de GM, Chevy Volt, el cual será capaz de recorrer 100 kilómetros con tan 

solo un litro de combustible, lo que podría poner en un serio aprieto a los coches híbridos como el 

popular Prius de Toyota, que con la misma cantidad de gasolina es capaz de desplazarse casi 25 

kilómetros más. Y la diferencia ya se hace abismal con los vehículos tradicionales. 

 

El Sr. Jonson asegura que este rendimiento se consigue gracias a que su principal fuente de 

energía es una batería. En los primeros 65 kilómetros el coche será totalmente eléctrico. 
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Recorrida esa distancia, un pequeño motor a gasolina entrará en acción para generar electricidad 

para alimentar la batería en los desplazamientos largos, con un consumo muy similar al del Prius. 

 

El Chevy empezará a comercializarse en EE UU a final de 2010. con la agencia de protección 

medioambiental para determinar con exactitud el rendimiento de su sistema. 

 

Por su parte, Ford Motor también está desarrollando un vehículo eléctrico que espera 

comercializar a lo largo del próximo año, con capacidad para recorrer 160 kilómetros con una sola 

carga. 

 

Consideraciones acerca de las tecnologías verdes  

El panorama económico actual es incierto debido a múltiples factores como el incremento de las 

materias primas, el precio del carburante, la crisis crediticia o la creciente inflación. Recientemente 

se ha vivido un incremento del 40% de los precios del crudo fijando el barril a 140$. 

Irremediablemente, la tendencia sigue siendo alcista.  

   

Dado el pesimista clima actual de inversión, las empresas financieras pueden aún pensar en 

obtener rendimiento de sus inversiones en el sector automovilístico europeo.  La propuesta de la 

UE de limitar las emisiones de 120g CO2/km para los coches nuevos en el 2012 (4,5litros/Km. 

para los Diesel y 5litros/Km. para gasolina), las tecnologías contribuyen a reducir en 10g sobre el 

promedio de emisión de 130g. 

 

La propuesta europea, ha promovido fuertes inversiones en I+D para desarrollar tecnologías 

verdes, tecnologías para reducir el peso e incluso las fusiones y alianzas estratégicas en la 

industria automovilística (la legislación permite a los fabricantes aliarse para llegar a los objetivos 

de promedio de emisiones). 

 

La mayoría de los fabricantes europeos ya están trabajando con iniciativas con tecnología verde. 

Iniciativas tales como BlueEfficiency de Daimler, Ford ECOnetic, Eco2 de Nissan y Renault o 

Bluemotion de Volkswagen. Tecnología focalizada en el sistema de arranque y parada 

automática, turbocompresores GDI, biocombustible, transmisiones de doble embrague o un diesel 

menos contaminante. 

 

 

MABBCO’S 
 
Conrad Torras 
Gerente 
 

ctorras@mabbcos.es 
Consultora especializada 
en el sector del automóvil 
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MABBCO´S es una empresa consultora dedicada al asesoramiento y acompañamiento a lo largo 

de todo el proceso de internacionalización de empresas que quieren iniciarse o bien ya han 

empezado a hacerlo, aportando la experiencia y contactos necesarios a través de un servicio 

individualizado y especializado, sobretodo por lo que hace al mercado de la automoción y en 

concreto en países como Estados Unidos, Méjico, Brasil e Índia. 

 

La consultora Mabbco’s tiene experiencia en implantación empresarial de empresas del sector del 

automóvil en México, EEUU, Brasil e India. Se dedica a ayudar a las pequeñas y medianas 

empresas a internacionalizarse a través de un servicio individualizado en el que se les aporta 

contactos y se les explica las posibles opciones que tienen. 

 

Respecto a EEUU se trata de un mercado maduro. Se debe ir con una tecnología nueva, o bien 

ser más competitivo. Se debe ofrecer alguna tecnología nueva, ya que muy probablemente ya 

tienes competidores instalados. En este caso poner más capacidad en un mercado tan maduro no 

tiene sentido. Especialmente en el sector del automóvil, donde hubo un aumento de la 

competencia a partir del año 2003. 

 

Antes de invertir en un mercado como EEUU, los pasos naturales que el Sr. Torras aconseja a las 

empresas españolas es un análisis de mercado exhaustivo. Es necesario saber qué hay, quién y 

quienes son mis competidores y clientes. 

 

A la pregunta dónde están los centros de decisión, en automóvil principalmente están en Detroit. 

Aunque México también es necesario visitarlo, ya que en muchos casos actúa como prescriptor. 

Sí que es cierto que cada vez más México tiene más influencia. 

 

Es necesario que el personal sea americano y que conozca el mercado. Son muy productivos, 

aunque la rotación de personal es muy elevada. Según el Sr. Torras la movilidad de la mano de 

obra también es un factor importante.  

 

Referente a si puede ser posible la venta directa a EEUU, de un componente del automóvil, el Sr. 

Torras comenta que sí, siempre y cuando el coste logístico no sea importante, sacrificando 

margen, aunque se sabe que esta estrategia no podrá llevarse a cabo toda la vida. 

 

Otro aspecto a tener en cuenta es el crecimiento desorbitado que puede tener una empresa 

implantada en el mercado norteamericano. El hecho de morir de éxito puede ser perfectamente 

factible. 

 

Según el Sr. Torras el mercado del automóvil de EEUU esta en un buen momento. Teniendo en 

cuenta las cifras de 15 millones de vehículos del 2008 a unos 8,5 millones de vehículos para este 

2009. La caída ha sido de más del 50%. Ahora empieza a crecer y con él todas las oportunidades. 
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Muchas de las inversiones se están desplazando hacia el sur, especialmente por dos motivos: 

·  La mano de obra es más barata y hay mucho más sindicalismo. 

·  Regulaciones medioambientales y elevadas tasas. 

 

Consideraciones acerca del Salón internacional del automóvil ( NAIAS 2010)  
�
El pasado Enero 2010 se inauguró el Salón del Automóvil de Detroit, uno de los certámenes más 

importantes del mundo y que este año, acusa también de la crisis mundial con menos presencia 

de marcas, modelos y novedades. Este año se ha caracterizado por la austeridad de la puesta en 

escena de los fabricantes, aunque no por ello las primicias son menos importantes o 

espectaculares. Así una de les estrellas indiscutibles del salón es el nuevo Ford Focus. El nuevo 

modelo nace con vocación de coche global y su comercialización se iniciará en Europa y Estados 

Unidos para luego lanzarse en Asia, África y Sudamérica.  

 

Tendencia verde: 

NAIAS 2010 continua con la tendencia “verde” tal como presentó Frankfurt IAA 2009 con una 

colección de híbridos/ eléctricos.   

 

NAIAS 2010 se focalizó en vehículos de segmento B y C (tales como Ford Focus, Chevrolet Aveo, 

el Mini Concept Beachcomber). Los fabricantes trabajan para ofrecer productos con más valor 

añadido, utilizando materiales de mayor calidad, mejora de la electrónica y la seguridad. Debido a 

las economías de escala, la dinámica de la competencia y las tendencias de los consumidores, 

los fabricantes están obligados a fabricar modelos compactos o más pequeños. Para el 2011, se 

espera que más del 35% de las ventas de vehículos en EEUU sean modelos compactos.  

 

La tendencia global continuará con el desarrollo de motor de combustión interna y mejora de la 

transmisión. Esta tendencia incluye cambios en el turboinductor, reducción del formato de los 

cilindros, inyección directa de gasolina y diversas formas de tecnología de válvula variable 

combinada con el objetivo de conseguir un consumo de combustible eficiente y una reducción de 

emisiones de CO2. 

 

En el país de los automóviles grandes, el NAIAS muestra un claro cambio de tendencia, incluso 

Smart, con sus pequeños vehículos, está presente. Las marcas europeas de lujo acuden con sus 

últimas novedades, es el caso del nuevo descapotable de la Clase E de Mercedes o la potente 

versión 335i del BMW Z4, pero también pueden verse conceptos compactos como el del 

VW compacto híbrido, o uno de los grandes protagonistas del evento, el Ford Focus, que por 

primera vez tendrá la misma carrocería y el mismo chasis en todo el mundo. 

 

La electricidad como combustible del futuro parece asimismo una tendencia generalizada, tal y 

como lo explica un responsable de General Motors: "Una de las cosas que hemos podido ver aquí 
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en el Salón del Automóvil de Detroit del 2010 es una mayor electrificación del automóvil, se ha 

discutido acerca de combustibles alternativos, se ha hablado del hidrógeno, del gas, también del 

diésel, pero sobre todo acerca de híbridos, híbridos enchufables y todo tipo de variaciones acerca 

de la electrificación del automóvil." 

 

Las comunicaciones  

Las comunicaciones de los vehículos fue un factor clave en la feria NAIAS 2010. Posiblemente el 

avance más importante de las comunicaciones de los vehículos desde la introducción de la 

tecnología Bluetooh fue el nuevo MyFord  y MyLincoln Touch soluciones. La navegación, el ocio, 

el control de climatización y otros controles del vehiculo son tratados con tecnología SYNC. 

También se han realizado grandes avances en la tecnología de activación de voz y la tecnología 

táctil. Otras variantes expuestas de comunicación han sido el teléfono móvil, la comunicación de 

voz o la comunicación entre coches con WIFI. En el futuro, esta área de tecnología seguirá 

experimentando un importante crecimiento e innovación.  

 

Las tendencias de futuro requieren mejorar la seguridad, aumentar el ahorro de energía, 

maximizar el espacio interior y reducir las emisiones de los vehículos. Para la próxima década, la 

combinación de estos retos va ligada a la necesidad de satisfacer una tecnología experta, 

globalmente conectada y exigente de la industria de vehículos ligeros.  
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El mercado del Aftermarket 
 

El mercado del “afermarket” de los automóviles, consiste en todos aquellos accesorios y pedidos 

de ventas al pormenor de partes, así como servicios sin garantía para los camiones o vehículos 

ligeros. Se incluyen los pedidos de pintura al pormenor, herramientas y equipos para reparar, 

accesorios interiores, restauración de vehículos, cambios de cristales y de neumáticos, productos 

químicos, etc. 

 

Este mercado se puede clasificar según los servicios profesionales en dos campos: 

 

·  Do-it-for-me (DIFM) �  reparación, mantenimiento e instalación hecha por un profesional del 

sector. 

·  Do it yourself (DIY) �  reparación, mantenimiento e instalación hecha por el mismo 

consumidor. 

 

Situación económica y empleo del aftermarket en EE.UU. 

Los cambios en el mercado, que empezaron en la segunda mitad del 2008, implicaron una 

estimación de un crecimiento de sólo el 0.2% para el aftermarket del automóvil en todo el año. 

Muchos de estos mercados han empeorado en el 2009 y tendrán un impacto significativo en las 

previsiones del aftermarket. Sin embargo, hay también aspectos positivos en el mercado que 

ayudarán a limitar el impacto en la industria y al esperado rebrote en el 2010. 

 

Impactos positivos  

·  Han bajado las ventas de automóviles nuevos provocando un aumento a corto plazo del 

aftermarket, debido a la necesidad de reparar los vehículos viejos que no se quieren 

reemplazar aún. 

·  La caída de los precios de la energía y de la comida ha aumentado los ingresos disponibles. 

·  El plan de estímulos fiscales debe empezar a mostrar resultados en el 2010. 

·  Se espera un crecimiento del 1.4 % para el 2010. 

 

Impactos negativos 

·  El elevado desempleo y la caída de la confianza del consumidor, reduce los gastos de éstos. 

·  El descenso en las existencias y los valores del hogar disminuye la riqueza de los 

consumidores. 

·  A pesar de las expectativas para el 2010, en el 2009 el PIB se ha reducido en un 3.5 %. 

·  El desempleo llegará a un 10% en el 2010. 

 

El impacto de la crisis ha provocado que el aftermarket estadounidense de los automóviles, se 

contraiga en un 1.2 % en el 2009 Sin embargo, si tal y como se prevé, la economía rebrota en el 
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2010, habrá una importante demanda contenida para los productos y servicios relacionados con el 

aftermarket y se pronostica un crecimiento del 4,5 %, el cual es importante pero a causa de los 

pobres resultados de los dos años pasados, es sólo el 3.3 % más alto que en el 2007. 

 

En cuanto al empleo del aftermarket en EEUU, en el año 2008 había un total de 4.264 millones de 

personas trabajando en este sector. Una cifra menor a los últimos ocho años. De estos empleos, 

los servicios de mecánicos es el sector más importante. Entre el 1980 y 2007, la demanda de 

éstos así como la oferta, han ido aumentando gradualmente. En el 2008, había un total de 

850.000 personas trabajando como mecánicos, siendo la concentración más grande de tiendas de 

reparaciones, concesionarios, y gasolineras. 

 

En el año 2008, los productos y servicios del aftermarket para vehículos ligeros, se vendieron 

directamente a los consumidores a través de 42 canales de distribución.   

 

Estos canales representan todos los establecimientos que venden productos de coches y 

servicios tanto a los consumidores del “Do it yourself”  como a los del “Do it for me”. Los canales 

más largos en el año 2008 eran la compra-venta de nuevos vehículos, las tiendas de reparación 

generales y mantenimiento, reparación interior y pintura de coche. Los que implicaron un 

crecimiento más grande en el año 2007 son los hipermercados y grandes almacenes (5,7%) y los 

especialistas en reparaciones relacionadas con la transmisión del coche (3%). 

 

En las últimas décadas, muchos tipos distintos de outlets se han consolidado dentro de los 

canales de servicio. Desde 2002, el número de tiendas de reparación especializada han ido 

disminuyendo anualmente en un 3%. También han disminuido los concesionarios (-0,9%), los 

garajes independientes (-0.6%) y las gasolineras (-0.4). Por otro lado, las tiendas de lubricantes 

han aumentado en un 1.4 % anual. 

 

Han ido creciendo en los últimos años cinco canales de venta al pormenor. Entre éstos están las 

tiendas de bajo coste, ventas de neumáticos, etc. En el lado contrario, los grandes almacenes y 

las ferreterías son los que han sufrido más decaída. 
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Centrales de compra online 
�
Las centrales de compra on-line son plataformas muy utilizadas por los principales OEM y Tier 1 

Norteamericanos. 

 

El objetivo es facilitar el contacto entre compradores y proveedores. Es cierto que estas 

plataformas no acaparan la totalidad del negocio pero muchas de las grandes empresas las están 

utilizando y mejorando la eficiencia del proceso de compra a proveedores.  

 

Es difícil precisar el número real de usuarios de las tecnologías de la información, entre ellas, las 

plataformas virtuales de negocio electrónico. Según e-business W@tch, el 23% de las empresas 

adquiere, al menos, el 5% de sus suministros por Internet. Esto incluye una amplia oferta de 

servicios online (desde el correo electrónico a la integración de la ERP-gestión de recursos 

empresariales) y sólo un reducido porcentaje (estimado en el 2-3%) de las pymes europeas 

participa en los mercados electrónicos, porcentaje que llega hasta el 6% en el caso de las 

grandes empresas (más de 250 empleados) 

 

El crecimiento del negocio electrónico es lento, aunque constante, al ejercer cada vez más 

presión los principales socios comerciales, fundamentalmente los contratistas, y ser necesarios 

mayores conocimientos y capacidad. En la actualidad, las pequeñas empresas están empleando 

Internet para captar nuevos clientes, fortalecer relaciones con los proveedores y reducir los costes 

de atender a sus clientes establecidos. Los servicios más generalizados son el correo electrónico 

y la página web. La falta de adopción de herramientas de negocio electrónico avanzadas reside 

en la elección de prioridades a nivel de recursos o las capacidades necesarias para lanzarse y en 

las incertidumbres del comercio electrónico (provocadas por problemas tecnológicos o por una 

normativa legal poco clara o inexistente). 

�

Razones para utilizar estas Plataformas 

 

Dentro de los portales, las empresas de subcontratación compran y venden. Interesan tanto a los 

contratistas para captar nuevos proveedores como a los suministradores para poder contactar a 

sus clientes, luego es una vía que interesa a todos. 

 

Contratistas:  

·  El comprador utiliza el portal como medio de contacto, de reducción de costes y de 

tiempos de entrega del producto y como fuente de información (se suelen facilitar planos, 

bajo acceso con código y tras un registro y comprobación dar información adicional a las 

empresas). 
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·  Participar en las plataformas les sirve a los contratistas para bajar precios y para 

establecer el precio de mercado. 

·  Se considera que la subasta les permite contactar pero que no compromete a los 

contratistas. 

·  Para aquellos productos que no se compran en grandes series puede resultar un objetivo 

para encontrar nuevos proveedores y recibir información adicional. 

 

Subcontratistas:  

·  Participar en las plataformas les sirve sobre todo para estar en la brecha, aunque han 

tenido que dedicar mucho tiempo para leer las normas de registro. Les ha sido útil para 

conocer lo que hay en el mercado. Les ha servido mucho para mejorar su imagen de 

empresa, para situarse en el mercado (ofrecer productos nuevos) y conocer el 

posicionamiento frente a la competencia  

·  Identificación de nuevas oportunidades de negocio  

·  Se considera una fórmula sin trampa desde el punto de vista de la seguridad en las 

actuaciones realizadas.  

·  Se recalca mucho que una de las funciones de utilidad resulta en el conocimiento del 

cliente y del mercado, y su utilización como una autentica vigilancia del comportamiento 

del sector.  

·  Como sugerencia para otras empresas, se indican que no crean que va a ser la panacea 

aunque en numerosas ocasiones no queda más remedio que sumarse a la iniciativa ya 

que, o bien el contratista invita al subcontratista a participar o bien su competencia ya 

participa en las plataformas  

 

A parte de ventajas, las empresas también encuentran obstáculos a la hora de utilizar las 

plataformas, como por ejemplo:  

 

·  Ámbito estratégico: Los cambios en los sistemas de negocio de una empresa suelen ser de 

carácter evolutivo (operativo) o revolucionario (estratégico), siendo necesario lograr un 

equilibrio entre ambos aspectos. 

·  Contactos personales: Los contactos personales son importantes en determinados sectores 

industriales. Algunos tipos de mercados electrónicos son más ventajosos para los contratistas 

que para los vendedores, y la transparencia de precios no siempre resulta aceptable para los 

proveedores. 

·  Costes y financiación de la adopción del mercado electrónico: A la hora de decidir si la compra 

de esas soluciones merece la pena, las empresas pueden aplicar un análisis de rentabilidad de 

la inversión. 

·  Seguridad y normativa: Las cuestiones de seguridad, hace que las empresas sean reacias a la 

hora de utilizar los mercados electrónicos. Para reducir las amenazas de seguridad. Otras de 
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las reticencias que muestran las empresas son las cuestiones jurídicas, como las derivadas de 

la privacidad de los datos, la validez del compromiso en los acuerdos virtuales y las firmas. 

 

Finalmente conviene hacer una consideración sobre los distintos tipos de productos que pueden 

ser objeto de gestión a través de una plataforma virtual. Esta fórmula resulta más adecuada para 

un tratamiento de piezas gestionadas en grandes volúmenes o en fabricación en serie, o incluso 

cuando no llevan unas características muy especiales. Incluso a veces pueden servir para 

gestionar compras de suministros no productivos, pero cuya gestión adecuada puede llevar pareja 

una reducción en costes de suministro. Por esta razón puede encajar mejor en piezas que sean 

adquiridas por el sector de automoción o el de electrodomésticos, cuando se tratan de piezas en 

serie. 

 

Para piezas especiales y bajo plano, las plataformas virtuales suelen tener una funcionalidad más 

enfocada al contacto entre las partes. La complejidad de estas piezas suele implicar que los 

contactos se desarrollen por otras vías, más directas, a partir del contacto entre posible contratista 

y suministrador.  

 

Registro en la Plataforma 

·  Una vez decidida la plataforma que más conviene siempre es necesario realizar un 

proceso de registro para poder disponer de acceso. Por norma general es un proceso 

exhaustivo que comienza con la complementación de varios formularios online por parte 

de la empresa. 

·  Suelen disponer de las mismas normas de seguridad aplicadas por un banco online. No 

se considera que pueda producirse fraude ya que los datos que se piden de las empresas 

no suelen ser datos de gran confidencialidad en términos económicos bancarios, etc. 

Aunque conviene tener prudencia desde un punto de vista comercial.  

·  Es importante valorar la estructura de cuotas o comisiones. Algo que también debe 

sopesar teniendo en cuenta el volumen de negocio que previsiblemente captará/generará, 

comparándolo con el de otros posibles mercados electrónicos. 

·  Las exigencias técnicas de equipamiento (hardware y software) por parte de la empresa 

no suelen ser problemáticas para las pymes aunque depende de la plataforma en 

cuestión. 

Un ejemplo de central de compra seria COVISINT: En los años 90 se empezaron a utilizar este 

tipo de sistemas bajo un portal llamado Covisint.com, plataforma virtual conjunta de carácter 

internacional de Daimler Chrysler, General Motors, Ford, Nissan y Renault. Fue uno de los 

primeros mercados electrónicos internacionales en funcionamiento. Requería el registro de los 

usuarios para ser evaluados por el departamento de compras. 

 

El objetivo era la reducción del número de suministradores. En la actualidad presta servicios a 

empresas de los sectores de la automoción y de la salud: 
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Usando una estructura e interfaz comunes, este portal integra 

globalmente aplicaciones on-line, así como unos puntos de 

acceso y contacto sencillos.  

 

El portal de proveedores sigue el concepto de cadena de 

proveedores electrónica, y ayuda a Delphi a responder a la 

demanda de interés de los mismos. 

 

El Ford Supplier Portal (FSP) permite a la compañía y a sus 

proveedores compartir información y a cursar los negocios en 

un entorno de trabajo seguro dentro de la web.  

 

Johnson Controls Supplier Portal es el acceso a la información 

on line y a las aplicaciones de ayuda a su grupo de 

proveedores.  

 

El portal web de Lear ofrece a los usuarios una oportunidad 

única para ver y acceder a la información, mejorando los 

procesos de adquisición utilizando una cadena de provisión 

basada en los estándares comunes y en aplicaciones basadas 

en Internet.  

 

Metaldyne supplier portal ha sido desarrollado para ofrecer a 

los proveedores acceso fácil y rápido a información y noticias 

sobre las compañías. El portal tiene a disposición también 

informes de The Companies House y documentos clave de los 

proveedores.  

 

Mitsubishi Motors Supplier Portal ofrece a sus proveedores un 

punto de acceso sencillo a sus aplicaciones on line.  

 

La visión de Visteon©s se dirige a desarrollar y mantener la red 

global más aventajada de proveedores a través de Tier 1 

automotive suppliers.  
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Los 3 de Detroit 
 

2009-2010   

Este último año se han vivido los cambios de poder más grandes en el mercado automovilístico 

mundial de las tres últimas décadas. Por un lado la quiebra de General Motors y su 

nacionalización temporal por parte del gobierno estadounidense, la pujanza de Fiat comprando 

Chrysler, la rocambolesca y precisa operación de Merkel y Obama separando Opel de GM para 

vender después del grupo alemán a los austríacos-canadienses de Magna. Se trata de una 

ordenación estratégica que intenta responder a un hecho incontrovertible: la industria 

automovilística sufre gravemente un exceso de capacidad instalada. Ese exceso ha hecho crisis 

hasta llevar a la bancarrota a dos de las tres grandes marcas de Detroit, símbolos del poder 

económico americano y, los dos Gobiernos implicados, EE UU y Alemania, han intervenido en las 

operaciones de salvación, tan activamente que la Administración estadounidense se quedará 

como "accionista renuente" y por un tiempo limitado con el 60% del capital de GM. 

 

La nacionalización de las empresas era la única alternativa, tanto GM, como Chrysler y en menor 

medida Ford, arrastran durante lustros una crisis que no saben resolver. Y es una crisis propia, no 

provocada directamente por la recesión. Antes de que las ventas de automóviles cayeran 

empujadas por el endurecimiento de los préstamos y la disminución de la renta, las tres grandes 

de Detroit tenían una producción descompensada, abundante en coches grandes y de alto 

consumo, cuando los compradores demandaban automóviles más pequeños y más baratos. Los 

equipos de dirección no fueron capaces de resolver los problemas de competencia en suelo 

americano de los coches pequeños japoneses y europeos, sus ventas cayeron, los costes 

aumentaron y requerían de ayudas públicas crecientes para garantizar una supervivencia 

precaria. Las opciones eran intervenir, participando activamente en el Consejo de Administración, 

con una inversito de más de 30.000 millones de dólares-, si no hubiera sido así la desaparición de 

la compañía se daba por seguro. 

 

Sobreproducción  

Una crisis de sobreproducción debida a un exceso de demanda, causado a su vez por créditos 

baratos y prestados en condiciones muy relajadas. Ese exceso de demanda provoca un 

sobreestímulo de la oferta. Esto es tan válido para el mercado automovilístico estadounidense 

como para el inmobiliario español. Pero hay que insistir en que en el caso de GM -y su filial 

europea Opel-, Chrysler y Ford se añaden serios fracasos en las políticas de fabricación. 

Demasiados diseños de gama alta y una multiplicidad de modelos que dificultan los ahorros de 

costes.  

 

En los buenos tiempos, cuando nueve de cada diez vehículos vendidos en este país se 

fabricaban en Detroit, General Motors –y por extensión Detroit- reflejaban el nivel económico de 

Estados Unidos. “Así va GM; así va la nación”, solía decirse. 
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En 1955, GM, la mayor empresa manufacturera del mundo, generaba el 3% del producto interior 

bruto de Estados Unidos, equivalente a la de Italia en aquel tiempo. Era tal la influencia de GM 

que los acuerdos sobre salarios y condiciones laborales establecían las normas del país. Así 

nació una clase media que disfrutaba de un alto nivel de protección social – no público sino a 

través de unas empresas vigiladas por sindicatos poderosos – y un aumento permanente de los 

salarios y el nivel de vida. 

 

Las Big Three ofrecían a sus trabajadores un seguro médico y una jubilación que no tenía nada 

que envidiar a la de sus homólogos europeos. Como se explica en el libro The end of Detroit de 

Micheline Maynard estos contratos encarecían cada automóvil fabricado por GM, Ford o Chrysler 

en unos 1.200 dólares (al cambio actual unos 900 euros) respecto a los vehículos fabricados en 

Estados Unidos por competidores asiáticos. 

 

La obsolescencia  

En los últimos tiempos se ha puesto en evidencia la “obsolescencia“ de la industria 

estadounidense en cuanto a modelos – grandísimos – y su desentendimiento por la investigación 

y el desarrollo (I+D) a la “agresividad” y la “visión” para proponer modelos mucho más atractivos 

desde el punto de vista del medio ambiente que los fabricantes japoneses, como Toyota, que han 

acabado con por arrebatarles cuota de mercado. 

 

General Motors  

El pasado Junio del 2009, General Motors se declaró en quiebra y el gobierno de Obama salió a 

su rescate. Ha supuesto la mayor suspensión de pagos en la historia industrial de EEUU para 

sobrevivir. Y es que General Motors fue la empresa conformadora de la sociedad del automóvil y 

del consumo industrial. Si Ford fue quien desarrolló las cadenas de montaje y la organización 

científicas del trabajo, GM, en los años treinta, entendió que la producción de masa dependía de 

la creación de un mercado de masa. Para ello inventó el sistema de financiación a crédito para la 

compra de automóviles y desarrolló el marketing basado en múltiples modelos basados en una 

base común de motor y mecánica. 

 

En los últimos años, GM apostó por los modelos (Automóviles deportivos utilitarios- SUV-, 4x4, 

berlinas de gama media-alta, etc.) de alto consumo, más contaminantes que los demás y poco 

estables en carreteras. Su mayor éxito, el Hummer, se ha convertido en el símbolo del vehiculo 

depredador del medio ambiente. Poco a poco la competencia de automóviles más adaptados a la 

vida y valores de la gente empezó a desplazar a GM a favor de coches coreanos, japoneses y 

europeos. Mientras Toyota entraba de lleno en la era del híbrido, GM hizo presión al gobierno de 

California para que no pusiera en práctica la ley que obligaba a un 10% de coches eléctricos. Y 

resistió lo más que pudo, a las iniciativas de Clinton para producir motores menos contaminantes. 
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Intentó resolver sus problemas financieros de mercado con una estrategia financiera de 

endeudamiento que lo llevó a la catástrofe: desde el 2005 perdió 90.000 millones de dólares y su 

parte del mercado cayó del 40% al 19%. 

 

GM entró en suspensión de pagos el pasado Junio con unos activos valorados en 82.300 millones 

de dólares (58.000 millones de Euros) y una deuda de 172.800 millones de dólares (122.500 

millones de Euros). 

 

Reestructuración de la empresa 

A través de un minucioso proceso legal y financiero que incluye: la declaración de quiebra, la 

aportación pública de 30.000 millones de dólares al capital del grupo automovilístico y el control 

del 60% del capital de la empresa, Obama explicó a la nación que no era posible permitir la 

desaparición de General Motors – ni de Chrysler – por las consecuencias devastadoras para el 

empleo y la imagen del país. El presidente de EEUU declaró que la suspensión de pagos tenía 

como objetivo reestructurar GM para hacerla más pequeña – con menos empleados, plantas, 

marcas y concesionarios- reducir su deuda y garantizar que sea competitiva vendiendo coches 

eficientes. 

 

El 10 de julio de 2009, se creó la nueva GM (legalmente, General Motors Company). El 60,8% de 

sus acciones pertenecen al Tesoro de los Estados Unidos; el 11,7%, a los gobiernos de Canadá y 

Ontario, y un 17,5% será del mayor sindicato de la firma. Por otra parte, los acreedores de la vieja 

GM (de nombre General Motors Corporation y que pasará a llamarse Motors Liquidation 

Company) tendrán el 10% de las acciones. 

 

Las marcas más importantes (Chevrolet, Cadillac, Buick y GMC) pasaron de la vieja GM a la 

nueva GM y, por lo tanto, salieron del estado de quiebra. Mientras tanto, la vieja GM seguirá en 

quiebra hasta cancelar sus deudas.  

 

Los malos activos (Saturn, Hummer, Saab y Pontiac) quedarán bajo tutela del juez mientras se 

venden o liquidan, un proceso que podría durar varios años y traducirse en nuevos despidos, 

cierres de plantas y más costes para el contribuyente.  

 

En febrero del 2010, en pleno proceso de reestructuración, anuncia que prescinde de su marca de 

todoterrenos Hummer después que fracasase su venta a la China Tengzhong. 

 

En el futuro, GM estará formada por cuatro marcas ( en vez de ocho actuales) tras la eliminación 

el Saturn, Saab, Hummer y Pontiac. Las supervivientes son Chevrolet, Cadilla, Buick y GMC. 
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Perspectivas para GM 

El plan de reflote ha comenzado a dar sus frutos. Los datos de enero 2010 han sido positivos para 

GM. El nuevo presidente de GM, Ed Whitacare demostró su satisfacción, tras anunciar que la 

compañía ha devuelto 6.700 millones de dólares (4.848 millones de euros) que debía en tan sólo 

nueve meses. Según declaraciones del nuevo presidente, este hecho se debe a que la economía 

mejora, lo que permite vender más coches. Si todo surge como lo previsto, se prevé que vuelva a 

cotizar en bolsa en Wall Street antes de final de año. 

 

En enero GM elevó sus ventas un 14% y alcanzó una cuota de mercado del 21%, mientras que 

Toyota bajaron un 16% y su cuota retrocedió del 17% al 14%. Mientras tanto Toyota, su gran rival, 

intenta recuperar su reputación mundial  al verse forzado a retirar 2.3 millones de unidades de 

ocho de sus modelos debido a problemas con el pedal del acelerador. 

 

Ford 

Aunque Ford se encuentra el mejor posicionado entre los 3 de Detroit, tampoco es una empresa 

saneada. El plan establecido por Ford es el más claro y bien definido de los tres planes; la 

empresa pretende recuperar beneficio en 2011.  

 

A diferencia de sus rivales de Detroit, el plan de empresa que Ford ha presentado denota 

claramente un intento para distanciarse de la precaria situación de liquidez en que GM y Chrysler 

se encuentran. Ford recalca que está pidiendo una línea de crédito “en espera” de hasta 9 mil 

millones de dólares al gobierno que sólo utilizaría en caso que las condiciones de mercado se 

deteriorasen. Asimismo, Ford reivindica que la solicitud de financiación respalda a sus rivales 

dada la fuerte interdependencia que existe en la industria de la automoción; el 80% de 

proveedores son comunes y casi el 25% de los principales distribuidores de Ford también poseen 

franquicias de GM y de Chrysler. 

 

A su vez, Ford está aprovechando esta oportunidad para abordar otros problemas actuales de la 

industria del automóvil, como por ejemplo la asistencia sanitaria y las políticas del comercio justo. 

Para estimular la demanda, Ford propone la creación de incentivos a los consumidores para 

renovar sus coches viejos, menos eficientes en el consumo de combustible. Esta propuesta, 

también sugerida por GM, favorece a los 3 de Detroit en contraposición a la propuesta de 

cancelación de intereses de los préstamos del automóvil por cambiar coches viejos. 

 

Ford ha estado trabajando agresivamente para transformar su cartera de productos en el marco 

de "One Ford". Visión planteada por Alan Mulally, a pesar de estar sujeta a las peores condiciones 

de mercado de los últimos 25 años. Hace dos años Ford comenzó a desprenderse de numerosos 

activos para asegurar 23.5 millones de dólares. A raíz de la venta de Aston Martin, Land Rover y 

Jaguar, es probable que Ford venda Volvo para recaudar fondos adicionales, mientras se centra 

en la misión "One Ford”. 
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Debido a la crisis actual de la industria, Ford continúa su plan de reforma agresiva con una 

reducción mayor de trabajadores, fábricas y concesionarios previstos para el próximo año. 

Mientras que GM ha concentrado recursos y energía para convertirse en la compañía "verde" 

(automóviles caros aunque con una demanda menor). Por su parte Ford también se ha centrado 

en los vehículos eléctricos. Ford persigue su desarrollo hacia tecnologías "verdes" con el anuncio 

de dos nuevas baterías para vehículos eléctricos (BEV) a partir de 2010 y también tiene nuevos 

planes dirigidos a la mejora del motor y el ahorro de peso para optimizar el consumo y las 

emisiones de combustible de los vehículos.  

 

El presidente de Ford 

Desde 2006, Mulally es el presidente ejecutivo de la compañía automovilística Ford, la única de 

las Big Three de Detroit que ha sobrevivido a la recesión sin tener que pasar por la suspensión de 

pagos y sin la ayuda del estado. 

 

Aplicando el manual que hizo a la ahora debilitada Toyota la número uno mundial, Ford se ha 

erigido el pasado mes de Marzo del 2010 como el primer fabricante en ventas de EEUU, lo que no 

sucedía desde hacía cincuenta años. Vendió 142.006 vehículos en EEUU, un 43,4% más que en 

el mismo mes de 2009. La ventaja es mínima - las ventas de GM también crecieron en el mismo 

mes - y podría invertirse este mes. Pero evidencia que algo cambia en el mercado automovilístico.  

 

Primero, con la japonesa Toyota enmarañada en los problemas de los aceleradores y frenos 

defectuosos, las compañías estadounidenses reemergen. Ford Motor está sacando partido de los 

males de la firma japonesa Toyota. Toyota perdió mercado en todos sus productos, menos el 

modelo híbrido Prius, que subió un 10%. Y segundo, entre estas compañías, Ford se destaca 

como la mejor armada para la nueva era de Detroit después de una crisis que ha puesto en 

cuestión el futuro de la industria nacional. 

 

Cuando Mulally llegó procedente de Boeing, "Ford parecía a las puertas de la muerte". En 2006, 

cuando las ventas de coches en el mundo todavía eran buenas, perdió 12.600 millones de 

dólares; sus últimos beneficios han sido de 2.700 millones. Hace un año, la acción costaba dos 

dólares; ahora ronda los 12.  

 

Expertos consultados señalan los problemas de Toyota - máximo competidor de Ford - y el hecho 

de que el año pasado el Estado no rescatase a Ford - al contrario que GM y Chrysler - como 

posibles explicaciones. Pero todos reconocen que la labor de Mulally ha sido decisiva. 

 

¿Qué ha hecho Mulally? Nick Bunkley ha imitado a Toyota. "Tienen el mejor sistema de 

producción del mundo, dijo una vez el jefe de Ford”. Toyota triunfó en EE.UU. porque era 
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sinónimo de calidad, porque construía vehículos pequeños y con poco consumo mientras que los 

Big Three apostaban por los 4x4 contaminantes.  

 

Una característica de Toyota era la preferencia por los modelos globales, en vez de un modelo 

para cada área geográfica. También en eso Ford imita a la japonesa, y ahora pone en marcha la 

estrategia One Ford para fabricar coches en una región que se venderán en todo el mundo, como 

el Fiesta made in Europe. 

 

"La compañía ha trabajado duro para mejorar la calidad", dice McElroy. "Y, como la compañía va 

tan bien, obtiene beneficios y las acciones suben, el público tiene una buena predisposición".  

 

A eso se añade el hecho de que Ford haya sobrevivido sin dinero estatal. "Mucha gente - explica 

un experto - está muy enfadada con el rescate del la industria automovilística con dinero del 

contribuyente, y por este motivo se negaban a comprar un coche de GM o Chrysler".  

 

El mercado automovilístico refleja así el mercado ideológico: en paralelo al resurgimiento del 

conservadurismo antiintervencionista, resurge también la única empresa pura, no contaminada 

por el estado.  

 

De forma deliberada, Ford ha tratado de distanciarse de GM y Chrysler. Mulally ha intentado 

colocar a su compañía en un plano mundial, en el que sus competidores eran Toyota o 

Volkswagen, y desgajarla de la marca Detroit, deteriorada y asociada al rescate público: el mayor 

accionista de GM es el estado federal, y Chrysler están en manos de la italiana Fiat.  

 

Otra decisión clave de Mulally ha sido deshacerse de las múltiples filiales (Jaguar, Astom Martin, 

Land Rover, Volvo) y centrarse en la marca Ford.  

 

Con la crisis, además, ha sacado los réditos de la decisión en 2006, de hipotecar los activos de la 

compañía para pedir préstamos que utilizó para invertir en investigación y desarrollo y prepararse 

para la recuperación.  

 

La coincidencia del resurgir de Ford, unido a las tribulaciones de Toyota, cuyas ventas cayeron en 

un 8,7% en febrero 2010, alimenta las hipótesis sobre un renacimiento de Detroit y un declive de 

Japón, considerado desde los años ochenta como ejemplo con el que los fabricantes 

estadounidenses se medían. 

 

Ford continúa su particular cruzada contra el consumo y las emisiones de CO2. Así, las versiones 

ECOnetic de los modelos Fiesta, Focus, Mondeo y Transit ya se han establecido como 

alternativas viables para conductores sensibilizados. El objetivo de Ford es reducir en un 30% las 
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emisiones de CO2 de los vehículos en el 2020. La nueva generación del Focus ECOnetic, capaz 

de gastar 3,8 litros de gasóleo de media y emitir sólo 99 g/km de CO2. 

 

Chrysler  

Mientras que Ford describió un plan fuerte, la dirección de Chrysler no ha proporcionado un plan 

concreto de cómo va a sobrevivir. De la misma forma que GM es demasiado grande, Chrysler es 

demasiado pequeño para sobrevivir sin mejorar significativamente las economías de escala 

globales. 

 

Los analistas ven con escepticismo los planes de Chrysler de poner en marcha 24 principales 

productos en el 2012 debido al poco conocimiento del plan de desarrollo de éstos. A su vez, la 

introducción de Chrysler de varios vehículos de accionamiento eléctrico también hay reticencias 

respecto al plan de negocios que los hagan viables. También se duda de la capacidad de la 

empresa para producir más de 500.000 unidades en 2013.  

 

La actual posición competitiva de Chrysler es insostenible en el futuro. Se está planeando  una 

reducción mayor del  volumen, que reflejaría la finalización anticipada de los programas de 

numerosos vehículos al final de 2009.  

 

Fiat  

En Junio del 2009 Fiat y Chrysler llegan a un acuerdo. Fiat se hace con el 35% de las 

participaciones del fabricante estadounidense Chrysler a cambio de la tecnología de la marca 

italiana. 

 

No obstante no se trata de una fusión sino de un intercambio de intereses en el que Fiat formaría 

parte del capital de Chrysler (concretamente de un 35% de éste) y así se vería inmerso en el 

negocio del automóvil al otro lado del atlántico y Chrysler por su parte recibiría tecnología de Fiat 

para compartir plataformas y motores con el fabricante italiano y así fabricar nuevos modelos “a la 

europea” en EEUU, sobretodo compactos y utilitarios, y mostrar que sigue manteniendo un 

negocio viable para seguir recibiendo las ayudas del gobierno americano. 

 

La nueva situación garantiza “la plena operatividad” de la compañía estadounidense en esta 

etapa, comenta el italiano Sergio Marchionne, consejero delegado del Grupo Chrysler. Con este 

plan, el fabricante estadounidense saldrá de la suspensión de pagos con un nuevo accionariado 

formado en un 55% por un fondo sindical, un 20% que puede crecer hasta el 35% de Fiat y 

participaciones minoritarias de los gobiernos de EEUU y Canadá.  

 

2010 

En Enero 2010 Chrysler presenta sus resultados. El tercer fabricante estadounidense registró 

unas pérdidas de 3.780 millones de dólares desde que superó la suspensión de pagos, hace 
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ahora diez meses. Sin embargo, como con su rival GM, el efectivo empieza a fluir , lo que le 

permitió anotarse un beneficio operativo de 143 millones en el primer trimestre de 2010. Estos son 

los primeros resultados financieros del Grupo Chrysler (formado por las marcas Chrysler, 

Dodge,Jeep y Ram) desde que salió de la quiebra, gracias a la inyección de unos 14.000 millones 

de las arcas del estado. 
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La industria aeroespacial en EE.UU. 

Panorama  
 

La industria aeronáutica de Estados Unidos está apoyada en gran medida por el Gobierno, cuyo 

gasto militar es el más importante del mundo. En consecuencia, los vaivenes que se producen en 

la política internacional afectan decisivamente al desarrollo de las empresas de este sector. 

 

Durante la Guerra Fría que mantuvo EE.UU. con la URSS, los presupuestos del Departamento de 

Defensa fueron muy importantes, y las compañías aeronáuticas se beneficiaron de ello. Hubo 

fuertes inversiones destinadas al desarrollo de aviones militares, misiles, sistemas de defensa. 

Ello generó trabajo para muchas compañías, tanto grandes como pequeñas.  

 

El fin del conflicto con Irak y la llegada al poder de un demócrata como Bill Clinton provocó la 

reducción paulatina de los presupuestos de Defensa. Se cambió además la prioridad de los 

programas de investigación y desarrollo de nuevas tecnologías, centrándose en las áreas de 

defensa electrónica y tecnologías de la información. Comenzó así un periodo de fusiones entre las 

grandes compañías y de adquisición de las pequeñas compañías debido a la reducción de 

pedidos. Desde principios de los 90 se ha reducido el número de compañías clientes del 

Departamento de Defensa, pasando de 50 en los años 80 hasta 10 en la actualidad.  

 

Con la llegada al poder de George W. Bush en el año 2000, los constructores volvieron a respirar  

aliviados. Uno de los puntos del programa electoral de los Republicanos era el incremento del 

presupuesto de Defensa. Las empresas se beneficiaron ante la adjudicación de nuevos proyectos 

y inversiones en desarrollos tecnológicos. Por ejemplo, el presupuesto para el año 2002 era  

310.5 billones de dólares, un 4.8% más que en el año 2001; incluyendo además 2.6 billones 

adicionales para investigación y desarrollo de nuevas iniciativas. 

 

Tras los sucesos del 11 de Septiembre de 2001, que originaron una mayor radicalización en la 

política exterior del Gobierno y la subsecuente declaración de “guerra contra el terrorismo”, los 

presupuestos se han visto aumentados todavía más. La guerra de Afganistán ha supuesto una 

nueva inyección para las compañías aeronáuticas, maltrechas tras la fuerte crisis financiera que 

se produjo tras los atentados.  

 

Actualmente pocas son las empresas que tienen una posición dominante en este sector. Las 

empresas más grandes son Lockheed Martin (EE.UU.) con un volumen de 24.000 millones, 

Boeing (EE.UU.) con 17.600 millones, BAE Systems (Gran Bretaña) con 14.700 millones, 

Raytheon (EE.UU.) con 14.100 millones, Northrop Grumman (EE.UU.) con 13.000 millones, 

General Dynamics (USA) con 8.600 millones y EADS (Europa) con 7.300 millones de dólares  



Bolsa de subcontratación Industrial de la Cámara de Comercio de Barcelona 
www.subconcat.net��

44 

Hoy en día, como uno de los principales promotores de la industria aeroespacial, los Estados 

Unidos siguen encabezado la producción. Sin embargo, las ventas apenas han crecido durante 

los últimos diez años y el nivel total de empleo ha disminuido. A pesar de esto, aún se sitúa como 

líder mundial. En términos de producción, sin embargo, la Unión Europea ha alcanzado una media 

de crecimiento del 1,4% entre el 2001 y el 2008 mientras que en los Estados Unidos fue del 1.1%. 

Por lo que hace al trasporte total, EEUU alcanzó en el 2008 un valor de 152.300 millones de 

dólares (113.000 millones de Euros según el cambio en ese momento) el 36% de los cuales fue 

en defensa. El valor respectivo para EU27 fue de 120.700 millones. Respecto al número de 

empleados, los EEUU emplean en esta industria 427.100 trabajadores y la Unión Europea 

374.000.  

 

Regiones aeroespaciales más importantes en el mundo. 

 
Fuente: Eurostat; ASD; AIA; Associations of the industry, National statistical bureaus, Comtrade 

 

Estructura de ventas 

A pesar de la importancia del sector militar en los Estados Unidos, el crecimiento de las ventas de 

aviones civiles ha superado el crecimiento de las ventas de aviones militares en los últimos años y 

ahora representa el 40% de las vendas totales, mientras que las ventas de aviones militares 

representan tan solo el 25%. 

 

Estructura de las ventas de la industria aeroespacial de los Estados Unidos, atendiendo al tipo de 

productos. 
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Fuente: Aerospace Industries Association (AIA), 

 

Si se dividen las ventas de la industria aeroespacial por los compradores, la cantidad más grande 

se vende al Departamento de Defensa (44% del total). El resto es mantenimiento, reparación y 

revisión (MRO) que alcanza niveles dignos de mención causados por las acciones militares. El 

otro grupo principal son las ventas a Otros Clientes. Las ventas a la NASA y otras agencias son 

solo del 5%. 

 

Aviación comercial 

Boeing y Airbus entraron en la recesión con un considerable retraso de pedidos no servidos 

(3.715 para Airbus y 3.714 para Boeing). Aunque en el 2008 ambas tuvieron números positivos en 

sus cuentas, la recesión está afectando gravemente sus cuentas. En comparación con el primer 

trimestre del año pasado en cuanto a números de pedidos vemos una disminución de 149 y 181 

para Airbus y Boeing respectivamente. La crisis de Emiratos Árabes está afectando la situación, 

puesto que ambas compañías confiaban en el mercado de Oriente. Medio. 

 

Aunque las tendencias son bastante negativas para este 2010 y 2011, las proyecciones para el 

2028 son de un crecimiento medio anual de 5,4 por ciento, con una demanda de unos 29.000 

aeroplanos debido a factores como la obsolescencia de los aparatos, el incremento de los precios 

del carburante y medidas medioambientales. 

 

Regional Jet 

El mercado está controlado por dos empresas Bombardier (Canadá) y Embraer (Brasil). La 

demanda también se ha ralentizado. Destaca los C Series de Bombardier, previsto para ser 

fabricado en 2013. Ninguno de los dos fabricantes ha tenido más de 20 pedidos en todo el 2009. 

El mercado natural, según analistas, para este tipo de sector está en unas 200 anuales.  
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Aunque los datos actuales del sector son negativos, la consultora Froecast International estima 

que entre 2009 y 2018 un total de 3.754 aparatos serán vendidos. 

 

Aunque en este sector no hay ningún fabricante americano, RJ representa un importante mercado 

para los EEUU, ya que provee a fabricantes de motores, trenes de aterrizaje, aviónica y una 

amplia gama de componentes.  

 

Aviación General 

En este segmento, hay gran variedad de aviones, desde los aviones propulsados por motores de 

un pistón hasta los jets corporativos. Hasta el 2008, este sector estaba en crecimiento. En 2007 

hubieron más de 1.000 entregas de este tipio de aviones y los envíos de nuevos jets alcanzó los 

1.314, más del 15% referente al 2007. 

 

En EEUU se llegó a fabricar hasta 955 jets en 2008. Con la recesión, las caídas para este 2009 

fueron de casi el 47%. 

 

Kansas es un estado en particular que ha sido directamente afectado por la disminución de las 

ventas. En Wichita, los principales productores de estos aparatos: Cessna, Hawker y Bombardier 

Learjet tienen plantas.  

 

Empleo 

La industria aeroespacial emplea directamente a cerca de 500.000 trabajadores de un alto nivel 

de cualificación y relativamente bien pagados. El salario medio de un empleado es de 79.000 

USD. Se requiere una ingeniería o una formación técnica para acceder este sector. Además el 

21% de los trabajadores tiene cobertura social.  

 

El 60% del total del empleo 308.000 trabajadores, están en los Estados de Washington, Texas, 

Kansas y Ohio.  

 
Fuente:Economic Develop Council. Buerau Statistics 2009 
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Fuente:Economic Develop Council. Buerau Statistics 2009 

 

En ésta gráfica se aprecian las diferencias de salario para un operario de máquina en aeronáutica 

en los diferentes Estados con respecto a Washington. Este es uno de los motivos por los que este 

estado está perdiendo cuota de mercado. 

 

 

 
Fuente: Washington State Employment Security Department, US Bureau of Labour Statistics 

 

 

Política del gobierno 

Los gastos políticos en I+D para la industria aeroespacial supera, por mucho, el de otros países y 

los proyectos militares se llevan la mayor parte. Los proyectos civiles están a cargo 

principalmente, de la NASA y el FAA. 
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En los EEUU no existe una política dirigida a la industria aeroespacial y como resultado, ninguna 

autoridad política la gobierna. En vez de eso, varios ministros y agencias, son responsables, cada 

uno de ellos, de un sector específico, siguiendo sus propias estrategias. 

 

A continuación se explican las instituciones más importantes en la industria aeroespacial y su 

relevancia: 

 

·  Federal Aviation Adminstration (FAA): regula la aviación civil para promover la seguridad y la 

eficiencia, desarrolla un sistema de control de tráfico aéreo y navegación para los aviones 

tanto militares como civiles, desarrolla y lleva a cabo programas de control de ruido y otros 

efectos ambientales en los aviones civiles y regula el transporte comercial aéreo de los 

Estados Unidos. 

·  Nacional Aeronautics and Space Administration (NASA): responsable de la exploración del 

espacio, acceso al espacio y mantenimiento de las infraestructuras requeridas, financiamiento 

en programas I+D de nuevas tecnologías de vuelo. 

·  Departamento de defensa: desarrolla y mantiene la infraestructura y el equipamiento militar 

aeroespacial; el presupuesto del departamento de defensa incluye el financiamiento de 

investigaciones básicas. 

·  Nacional Science Foundation: una agencia federal independiente, da soporte a todos los 

campos de la ciencia fundamental y la ingeniería, incluido alguna investigación relacionada con 

el aeroespacio. 

 

Para coordinar la política de ciencia y tecnología, el Consejo Nacional de Ciencia y Tecnología 

(NSTC) se estableció en 1993.  

 

El FAA juega un rol clave en el Next Generation Air Transport System (NGATA o NextGen) 

programa que conlleva la transformación del sistema nacional del espacio aéreo de los Estados 

Unidos. NGATS representa la evolución de un sistema terrestre de control del tráfico aéreo a un 

sistema basado en satélites y es el responsable del crecimiento del volumen del tráfico aéreo. Se 

espera que el NGATS no solo aumente la capacidad del sistema de tráfico aéreo sino que 

también aumente la seguridad, reduzca los retrasos y ofrezca efectos ambientales beneficiosos. 

La trayectoria de FAA a NGATS esta definida en el plan de implementación del NextGen. El plan 

contiene el completo financiamiento de los cambios propuestos, nuevas infraestructuras de 

aeropuerto, y mejoras para la seguridad, y el medio ambiente. 

 

El FAA financia los numerosos proyectos de desarrollo, a menudo en participación con la industria 

aeronáutica. Esto incluye proyectos en equipos de peligro de colisión, equipos de visión nocturna 

par pilotos y navegación y equipos de comunicación. Sin embargo, no hay información publicada 

de los fondos del FAA atribuidos a la industria aeronáutica. 
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La NASA concentra su actividad de investigación aeronáutica en el Aeronautics Research Misión 

Derectorate. Este programa se organiza en tres programas de investigación y un programa de 

prueba de facilidad: El Programa Aeronáutico Fundamental, el Programa de seguridad en la 

aviación, el programa de sistemas del espacio aéreo y el Programa de Pruebas Aeronáuticas. 

 

Como se ha mencionado anteriormente, no existe una política nacional del espacio aéreo en los 

Estados Unidos aunque la necesidad de ésta fue señalada por la Comisión para el Futuro de la 

Industria Aeroespacial de los Estados Unidos en el año 2002. Además, la comisión observó que la 

estructura organizativa vertical del gobierno de los Estados Unidos no permite una visión 

integrada de la industria nacional aeroespacial. Por lo tanto, la comisión recomendó la formación 

de una estructura gubernamental grande que es un prerrequisito para implementar una política 

nacional con más eficacia. 

 

La política espacial de los Estados Unidos definió metas claras para el sector espacial y hizo de 

éste una prioridad nacional en 2006. Pero en lo que concierne al sector de aviación civil aun no 

hay una política. Hasta día de hoy, se han centrado en crear y mantener un ambiente favorable 

para las inversiones privadas. Éste es, en parte, el resultado de la idea extendida en Estados 

Unidos de que las intervenciones de estado dando soporte a programas sin un feedback de la 

industria distorsionan los mercados libres y hace más mal que bien. Existe el miedo de que los 

fondos se usen ineficientemente y consecuentemente, lleven a un doloroso reajuste estructural a 

largo plazo. Como resultado, la implementación de programas de soporte a menudo se hace en 

función de las opiniones de las industrias en lo que concierne a la rentabilidad del programa. 

 

La política también describe la responsabilidad de los departamentos ejecutivos y agencias 

involucradas en cuatro áreas de I+D: Establecer los cimientos de la investigación a largo plazo, 

desarrollar sistemas avanzados para aviones, búsqueda de sistemas de gestión del transporte 

aéreo, desarrollo y pruebas de evaluación de las infraestructuras. 

 

Esto aún llama más a un plan para saber las prioridades, objetivos y el tiempo invertido. El 21 de 

diciembre de 2007, el plan nacional para I+D aeronáutico e infraestructuras relacionadas fue 

aprobado por el presidente. Este proyecto, el cual será revisado cada dos años, ofrece un primer 

plan integrado para la actividad federal en I+D aeronáutico y las infraestructuras relacionadas. 

Éste establece máxima prioridad en actividades y metas en relación a I+D hasta el 2020 en las 

áreas de movilidad, seguridad nacional, seguridad de fronteras, seguridad aérea, energía y medio 

ambiente. 

 

A nivel regional muchos estados tienen sus propios programas dirigidos a la industria 

aeroespacial. Grandes incentivos financieros, especialmente medidas fiscales, son usados por 

algunos estados para dar soporte, atraer firmas y establecer clústeres aeroespaciales. A parte de 
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estos programas, muchos estados ayudan, analizando cada caso, a establecer empleo y a 

promover el desarrollo económico.  

 

Clústeres de industria aeroespacial 

 

 
Fuente: Washington State Employment Security Department, US Bureau of Labour Statistics 

 

Hay varios clústeres aeroespaciales en los Estados Unidos. Esta sección ofrece una visión 

general del estado y de las regiones con más industrias aeroespaciales. 

 

California es la nación líder en aviación y aeroespacio. La parte aeroespacial se encuentra 

especialmente en el sur de California, en el 2001 tenia casi 300.000 empleados. 

 

En la costa éste, la región de Washington (incluyendo Washington D.C, norte de Virginia y las 

zonas suburbanas de Maryland) tiene cerca de 125.000 empleados en puestos relacionados con 

el aeroespacio. 

 

En la costa oeste, el estado de Washington, es otro punto fuerte de la industria aeroespacial. Más 

de 100.000 trabajadores y 600 empresas se encuentran allí. El más importante es Boeing, pero 

también Goodrich y GE contribuyen a este cluster. Pero también se han interesado empresas 

europeas, como pueden ser Safran y RR. 

 

La industria aeroespacial de Texas tiene 48.924 trabajadores. Las empresas que más contratan 

son Lockheed Martin, Bell Helicopter Textron y Vought Aircraft Industries. Si se le añade la 

industria de defensa, el total de empleados es de unos 186.000. Para mantener este liderazgo en 

la industria aeroespacial, Texas ha creado la oficina del gobierno del espacio aéreo, aviación y 

defensa y se centra en el crecimiento del clúster de defensa y aeroespacio. 
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Colorado también apunta como Estado influyente en la industria aeroespacial. En el 2006 había 

un total de 164.500 empleados. Colorado es el segundo estado con más presencia del sector 

espacial. Se encuentran las seis mayores contratistas de este sector.  

 

Otros Estados como Carolina del Sur, están buscando incrementar la fabricación de aeronaves. 

En Octubre del 2009 Boeing anunció que localizaría una segunda línea de producción del nuevo 

787 Dreamliner en North Charleston. Boeing anunció que esta planta estaría operativa en julio de 

2011 y entregará el primer avión el primer trimestre del 2012. Boeing ha anunciado que esta línea 

creará más de 3.800 nuevos empleos. Esto significará un futuro aumento de la cuota de mercado 

de este estado. 

 

Estructura industrial 

La industria aeroespacial americana esta claramente consolidada. Después de dos olas de 

fusiones en los años 60 y en los años 90, esta dominada por grandes firmas que ofrecen 

productos muy integrados. A parte de estas grandes firmas, las pymes tienen el rol de 

proveedores Tier 2 o Tier 3, pero no tienen el tamaño ni la capacidad para ser proveedores de 

OEMs. 

 

El sector militar es un campo importante dentro de la mayoría de firmas aeroespaciales en los 

EEUU. Lockheed Martin, Northrop Grumman y Raytheon, generan cerca del 75% del total de 

ingresos de este sector. Incluso Boeing (la compañía más grande del mundo dedicada a la 

defensa) y Airbus (proveedor líder en aviones civiles) generan casi la mitad de sus ingresos en el 

sector de defensa. 

 

Los principales fabricantes OEM son Boeing y Lockheed Martin. Después de su fusión con 

McDonnell Douglas en 1997, Boeing es el único fabricante de grandes aviones comerciales en 

Estados Unidos que queda. En otros sectores, hay otras OEMs como Cessna y Hawker 

Beechcraft para los Jets privados y General Aviation, Bell y Silorsky para helicópteros. Sin 

embargo, no hay fabricantes de aviones regionales. 

 

El American GE Aviation (ingresos: 16.800 millones de dólares) y Pratt&Whitney (58.700 millones 

de dólares) son, junto con Rolls-Royce (UK) las empresas líderes mundiales en motores de avión, 

tanto para aviones militares como para comerciales. Te Allianc, una Joint Venture  50/50 entre GE 

Aviation y Pratt & Whitney, desarrolla, fabrica, vende y financia el GP7200, un motor ideado para 

el A380. GE Aviation también desarrolla el GEnx para el 787 y suministra el jet regional chino 

ARJ21 con un motor. Estos son los proyectos más importantes del gran rango de productos de los 

fabricantes de motores. 
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Los proveedores Tier 1 americanos son predominantemente, grandes compañías. Éstas pueden 

ofrecer sistemas integrados que las OEMs piden y actuar socios que compartan gastos y riesgos 

(RRSP) para largos proyectos de cooperación con las OEMs. Los mayores proveedores Tier 1 en 

el mercado de los aviones comerciales son: Honeywell Aerospace (12.810 millones), Goodrich 

(7.100 millones) Rockwell Collins (4.770 millones), ATK (4.600 millones), Spirit Aerosystem (3.770 

millones) B/E Aerospace (2.110 millones), Hamilton Sundstrand (6.200 millones), Kaman (1.200 

millones) y Vought Aircraft Industries. Una gran parte de la estrategia de estas firmas es la de 

crecer a base de adquisiciones. Un ejemplo de esta manera de pensar es B/E. Esta empresa fue 

fundada en 1987 y ha evolucionado de ser una compañía con unos ingresos de 3 millones de 

dólares a una de 2.000 millones. En un periodo de siete años, B/E ha adquirido más de 20 

compañías. Otro ejemplo es Spirirt Aerosystems: formada por Wichita, una división de Boeing en 

Kansas en el 2005, adquirió las instalaciones de Prestwick (Escocia)  de la empresa BAE 

System´s Aeroestructures y un año más tarde las de Samlesbury (Inglaterra). Gracias a estas 

instalaciones en Europa, Spirit Aerosystems, ha sido capaz de reducir su dependencia de Boeing 

y convertirse en un proveedor importante de Airbus. Ahora Spirit Aerosystems es el proveedor 

más grande del mundo en montaje y componentes de aviones comerciales. 

 

Las inversiones de las compañías estadounidenses en el mercado europeo están creciendo 

fuertemente durante esta década. En particular las empresas que están en el mercado de los 

aviones civiles han intentado diversificar la base de sus clientes después de la fusión de 

McDonnell Douglas y Boeing. Algunas de ellas han sido, recientemente, integradas con éxito en la 

cadena de valores. Esto ha contribuido también a la estrategia de Airbus para aumentar la 

cobertura de mercado. Otros factores, como pueden ser las capacidades limitadas en Europa, las 

empresas pequeñas que consiguen entrar en un gran proyecto o la experiencia de las firmas 

estadounidenses en el desarrollo y producción de partes ligeras y componentes, también han 

contribuido a este desarrollo. 

 

Incluso dentro del grupo de los proveedores Tier 2 y Tier 3, las grandes compañías están 

presentes. Hay proveedores de componentes metálicos, como Alcoa Aerospace (3.100 millones 

de dólares) y Precision Castparts (6.700 millones) o proveedores de composites, como Excel 

(1.300 millones). Esterlina (1.500 millones) esta especializado en aero-electrónica. Otros 

fabricantes de componentes son empresas como Triumph Group. Cobham es un proveedor Tier 3 

que ha conseguido convertirse en Tier 2 con la estrategia de adquisiciones y un I+D específico. 

 

El comercio exterior de la industria aeroespacial de los Estados Unidos 

Los EEUU han estado liderando, de largo, las exportaciones hasta ahora y durante la última 

década ha aumentado más aún su superávit en el comercio global con aviones civiles y militares. 

Hoy el mercado mundial se ha convertido en un duopolio entre Airbus y Boeing. Además la 

industria norteamericana aeroespacial depende de muchas otras empresas no estadounidenses. 
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Componentes del nuevo 787 están siendo fabricados por proveedores en Australia, Canadá, 

China, Italia y Japón.  

 

Fabricantes como Boeing tienen una fuerte dependencia de las ventas en el mercado 

internacional. Por ejemplo, el 70% de los aviones comerciales de Boeing son vendidos a clientes 

de fuera de los EEUU. Las exportaciones de estas partidas se han incrementado en el 2003 de 

53.000 millones USD hasta los 97.400 millones de USD en 2007. Durante el 2008 el crecimiento 

en las exportaciones se detuvo con una caída de las ventas del 3%. 

 

Como destinos principales de los productos norteamericanos: Japón, Francia, Reino Unido, 

Canadá y Alemania. Destacan la continua presencia que los productos norteamericanos tienen en 

mercados como Brasil y China, con incrementos de más del 300% durante el mismo período. 

 

Referente a las importaciones, Francia, Canadá, Reino Unido, Alemania y Japón cuentan con el 

75% del total importaciones.  

 

Las importaciones de productos aeroespaciales en los Estados Unidos han aumentado 

ligeramente durante los últimos diez años, pero significativamente menos que las exportaciones. 

 

Desarrollo del comercio aeroespacial de los Estados Unidos, desde 1998 hasta 2007. 

 

 
Fuente: UN Comtrade. 
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Entrevistas realizadas a empresas, expertos y asociaciones del sector de la 

aeronáutica en EEUU: 

·  INDRA USA 

·  IFG 

·  AIA 

·  NORTHROP – GRUMMAN 

·  AEROMERCADO 

·  CIMSA 

·  BUTZEL LONG 

·  TRADE DEVELOPMENT ALLIANCE of GREATER SEATTLE 

·  WASHINGTON STATE. 
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INDRA USA 
Ignacio Ortiz-Petit 
Vicepresidente 

www.indra-usa.com 
iortiz-petit@indrausa.com 
T. 305 373 7749 
F. 305 373 7754 

Compañía dedicada a las 
tecnologías de la 
información. 

 

Indra es una compañía global de tecnología, para los sectores de Transporte y Tráfico, Energía e 

Industria, Administración Pública y Sanidad, Servicios Financieros, Seguridad y Defensa y 

Telecomunicaciones y Media. Opera en más de 100 países y cuenta con más de 30.000 

trabajadores. 

 

Entre otros servicios, se dedica a la gestión de tráfico aéreo (ATM), comunicación, navegación y 

vigilancia (CNS), defensa aérea, etc. 

 

Nos reunimos con el Sr. Ignacio Ortiz vicepresidente de la compañía, en la sede central de Indra 

en EEUU, en Miami. La oficina se encarga de los proyectos de EEUU y Canadá para los sectores 

aeronáutico, energía, infraestructuras, salubridad digital y banca y finanzas. Además, disponen de 

120 personas en Orlando donde trabajan proyectos de simulación. Otras de las oficinas que Indra 

dispone en EEUU son una pequeña oficina en New York dedicada a la tecnología de Asset 

Management, otra en Philadeplhia otra dedicada a plantas nucleares y en Dallas. 

  
Sobre las ventajas de elegir Miami como centro de negocios para EEUU, el Sr. Ortiz nos enumera 

los siguientes aspectos que fueron tomados en cuenta por la dirección: 

·  El español es el idioma de comunicación. 

·  Ciudad acogedora, internacional, cosmopolita. 

·  El presupuesto gubernamental es elevado, así como también el del estado de Florida. 

·  Se trata del tercer mayor estado de EEUU. 

·  La forma de hacer negocios, establecer relaciones personales, es similar a la mentalidad 

española. 

·  Son más flexibles que el resto de EEUU. 

·  En Florida, especialmente en el Sur, existe una gran confianza con la empresa española. 

 
Sobre la posibilidad de vender desde España, el Sr. Ortiz nos afirma que es bastante complicado. 

Tener una oficina en EEUU facilita enormemente la comercialización de los servicios, 

especialmente adecuado para ingenierías. El cliente norteamericano valora notablemente el 

apoyo desde el propio país. Además si se quiere optar a los proyectos estatales vía concurso 

público, es obligatorio disponer de una filial. 

 

Para el Sr. Ortiz el networking es muy importante. Conocer a personas del sector es esencial y 

forma parte de la forma de entender los negocios de los norteamericanos. Aconseja que la 
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empresa española que quiera invertir en EEUU socialice y haga contactos con otras empresas ya 

sea a través de convenciones, seminarios, ser miembro de asociaciones, Cámaras convenciones 

o actos públicos. 

 

Para el Sr. Ortiz es importante tener a alguien local. Si bien es cierto que en Miami y todo el Sur 

de Florida, las relaciones entre hispanos son habituales, en el Norte y el resto de EEUU es 

importante que sea alguien autóctono. Especialmente en el ámbito de la aeronáutica. 

 

Consideraciones acerca de los concursos públicos 

Existe una figura en EEUU que actúa de enlace entre el ente que saca a subasta el concurso 

público y la empresa que opta; se trata del Lobista, Esta figura actúa como mediador y cobra unos 

honorarios –que son públicos-, su función es introducir a la empresa en el proceso de subasta del 

concursos públicos. 

 

Para que una empresa extranjera opte a un contrato público es condición indispensable que lo 

haga a través de su filial en EEUU. De no ser así ya no puede optar a la puja. Además, son muy 

estrictos y se requiere de una gran formalidad en la presentación de documentos así como 

también las fechas de presentación.  

 
 

IFG 
 
Oscar S. García 
Presidente 
 
Cyntia García 
Directora ejecutiva 

www.interflightglobal.com 
oscargarcia@interflightglobal.com 
T. 305 400 6749 
F. 305 904 5183 

Grupo de compañías dedicadas 
a la intermediación de capital y 
a la consultoría de logística de 
negocios para las industrias de 
aviación y aeroespacial. 

 

InterFlight Global se dedica a la intermediación de capital y a la asesoría en la logística de 

negocios de las empresas dedicadas a la aviación y aeroespacial. IFG adquiere y dirige 

oportunidades de negocio en la industria. La firma crea empresas de servicios, operacionales y 

otros tipos relacionados con la aviación o vehículos. 

IFG tiene las siguientes compañías: 

 

Interflight brokerage: soluciones comerciales y financieras relacionadas con el transporte aéreo. 

Interflight consulting: ofrece soluciones empresariales a los distintos sectores de la industria de la 

aviación y aeroespacial.  

Interflight Ocean: Promocionar y desarrollar la aviación comercial con hidroaviones en todo el 

mundo. 

Interflight studio: organización dedicada a promocionar el sector de la aviación. 
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Para el Sr. García la decisión de ubicarse en Miami fue principalmente la calidad de vida que 

existe en este Estado. Para el Sr. García existen en EEUU los siguientes clusters aeronáuticos: 

·  Florida: Centros de aviación, transporte, aerolíneas y simulación. 

·  Wichita: En los que se encuentra Cesna y Bombarider. 

·  Seattle: Boeing. 

·  New York: Centros de decisión en el ámbito de la defensa. 

·  Texas: Importante centro manufacturero. 

 

Para el Sr. García es importante la presencia para poder acceder a este mercado y especialmente 

en este sector. Una presencia que puede ser  únicamente un código postal, un correo, un 

teléfono. El norteamericano se siente mucho más cómodo trabajando con alguien del país. 

 

Para el Sr. García un segmento que puede ser interesante para el mercado norteamericano es el 

turismo espacial. 

 
 

AIA  
 
David Mandell 
Vicepresidente 
 
Brian McDermott 
Vicepresidente 

www.aia-aerospace.org 
david.mandell@aia-erospace.org 
T: (703)358 1005 
F. (703)358 1105 

Asociación de industrias  
aeroespaciales y  de 
defensa. 

 

La AIA (asociación industrial aeroespacial) representa los mayores fabricantes de defensa y 

aeroespacial de la nación. Se trata de una asociación de más de 100 empresas que se dividen en 

los sectores explicados a continuación: 

 

·  Defensa nacional: investigación y desarrollo para los sistemas más innovadores, modernizar 

los sistemas de control para la defensa, fabricación de armamento, misiles y equipos tanto de 

defensa como de ataque, mantenimiento del poder aéreo de los Estados Unidos, helicópteros 

de cualquier tipo y controladores aéreos. 

·  Aviación civil: ayuda a la creación del NextGen, un nuevo sistema de transporte aéreo que se 

está creando, desarrollo de aviones hechos de composite, producción de aviones para la 

agricultura que funcionan con biocombustible. 

·  Sistemas del espacio: ayuda en la fabricación de misiles y satélites espaciales, así como otras 

actividades relacionadas con el espacio. 

 

El Sr. Mandell nos proporciona una lista de las iniciativas que algunos estados están llevando a 

cabo en el ámbito aeronáutico la Universidad y los Centros Tecnológicos. Ello nos da una idea del 

peso que están teniendo algunos estados en detrimento de los centros tradicionales. Como por 

ejemplo los estados de Arkansas con la Universidad técnica de Arkansas y centros tecnológicos, 
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que han desarrollado un consorcio para desarrollar un programa para graduar a ingenieros en 

aeronáutica. Alabama, con una inversión federal de 71 millones de dólares para crear el 

Advanced Technology Robotics Research and Development Complex. El estado de Kansas con 

una inversión de 54 millones de dólares para crear el National Center for Aviation Training. El 

Estado de North Carolina con la creación del Institute of Aeronautical Technology o el North 

Carolina’s Advanced Machining Center. O en el caso de Texas con el ya conocido The Alamo 

Area Aerospace Academy. 

 

 

 
NORTHROP-GRUMMAN 
 

Washington DC 
Grupo empresarial de 
defensa 

 

Por deseo expreso de nuestro interlocutor omitimos los datos de contacto de la persona 

entrevistada. 

 

Multinacional estadounidense especializada en el diseño, integrador de sistemas y fabricante de 

de aviación militar, electrónica de defensa, sistemas de precisión y aeroestructuras militares 

 

La formación de este gran grupo empresarial comienza en el año 1992 cuando la constructora de 

aeronaves Northrop Corporation adquiere el 49% de la empresa Vought Aircraft. A mediados de 

los 90, decide cambiar su estrategia de mercado para ampliar sus negocios hacia el sector de los 

sistemas electrónicos de defensa. Para ello adquiere en 1994 Grumman Corporation, una 

importante empresa de sistemas electrónicos. Siguiendo este camino compra en 1996 

Westinghouse´s Electronics Systems Group, aumentando notablemente sus recursos. En 1997 

adquiere Logicon Inc., una empresa líder en tecnología de información de defensa. En el año 

1999 vio frenada por las autoridades antimonopolio su intento de integración en Lockheed-Martin. 

En el año 2000 adquirió una serie de pequeñas compañías (Navia Aviation AS, Comptek 

Research, Sterling Software,...) que fortalecieron al grupo en el mercado. Con el nuevo milenio la 

compañía ha decidido ampliar aún más sus horizontes, para lo que ha comprado en el año 2001 

Litton Industries y la constructora de barcos Newport News, convirtiéndose en el mayor proveedor 

de la U.S.Navy. 

 

En el año 2000 tuvo unas ventas de 7.618 millones de $, con unos beneficios de 429 millones de 

$. Su plantilla ascendía a 39.300 trabajadores, descendiendo notablemente en los últimos años. 

 

La empresa está estudiando la posibilidad de colaborar con empresas españolas con un doble 

objetivo: 

·  Para poder acceder al mercado europeo, es necesario contar con colaboradores 

europeos, esto es proveedores para que la solución sea “más europea”. Es decir, en los 
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concursos que el Ministerio de Defensa elabora, se ve mucho más favorable que la 

propuesta presentada sea un binomio entre empresas europeas y norteamericanas. 

·  El poder conocer otras empresas con las que llevar a cabo esta colaboración que no sean 

las “típicas”: Aernova, Indra…para poder desarrollar nuevos productos y más baratos. 

 

Fruto de la decisión del gobierno de Washington en modificar las condiciones de contratación del 

concurso público para fabricar aviones cisterna a favor de Boeing y en detrimento del consorcio 

Northrop Grumman /EADS, las restricciones serán mayores y el proteccionismo mayor. 

 

Consideraciones acerca del consorcio Northrop Grumman /EADS 

En febrero de 2008, el consorcio Northrop Grumman /EADS logró el contrato para fabricar 179 

aviones cisterna para la Fuerza Aérea de EEUU por un importe global cercano a los 40.000 

millones de dólares en un concurso público, algo que el Ejecutivo comunitario calificó de muy 

positivo sobre una competencia transatlántica más libre y abierta. Sin embargo en septiembre de 

ese mismo año el Pentágono, reabrió la puja ante las protestas de Boeing, principal fabricante 

estadounidense y máximo rival de EADS. Esta apertura incluyó nuevas normas avaladas por el 

gobierno de EEUU. 

 

Fruto de las presiones políticas que estaba sufriendo Northrop, finalmente decidió no acudir al 

concurso de estos aviones. La retirada puede suponer un mayor proteccionismo entre Europa y 

EEUU, además de la ocasión perdida por EADS en entrar en el mercado norteamericano. 

 

 

AEROMERCADO 
 
J. Antonio Varea Ángel 

www.aeromercado.com 
jvarea@aeromercado.com 
T. 34 941 431 225 

Empresa dedicada a 
gestionar la compraventa 
de aeronaves. 

 

Aeromercado es una empresa dedicada a la gestión integral de la compraventa de aeronaves 

tanto nuevas como usadas. Realiza el estudio de las partes técnicos del producto, horas de vuelo, 

incidencias... Para valorar e informar puntualmente del estado del avión Tasa a través de este 

estudio el producto y gestiona el seguro del avión-helicóptero. El tipo de transportes que se 

pueden encontrar son jets, mono hélice, multi hélice, helicópteros y aviónica y partes. 

 

Su misión es la compraventa de aeronaves. Llevan más de 12 años trabajando en EEUU.  

 

Para el Sr. Varea las ventajas de comprar en EEUU en el ámbito del Aftermarket, es la 

depreciación del dólar con respecto al Euro y la elevada oferta para ofrecer componentes de 

segunda mano.  
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CIMSA 
 
Fernando Caralt 
Presidente 

www.cimsa.com 
fernando.caralt@cimsa.com 
T. +34 915 631 744 
F. +34 915 633 623 

Empresa fabricadora de 
paracaídas. 

 

CIMSA Ingeniería de sistemas, es una empresa dedicada a la fabricación de paracaídas. Sus 

productos se pueden clasificar en los siguientes sectores: 

 

Paracaídas: sistemas militares personales, sistemas de desaceleración, entregas aéreas, 

vehículos a motor, sistemas de salto en paracaídas, formación de paracaídas. 

 

Defensa y seguridad: vehículos aéreos no tripulados, sistemas de posicinamiento, guía y 

seguridad, plataformas móviles de soluciones. 

 

Consultoría y servicios: ingeniería aeronáutica, de telecomunicaciones, GNSS, LBS y seguridad, 

codificación NATO. 

 

Investigación y desarrollo: participa en proyectos nacionales e internacionales con relación a 

actividades aerodinámicas. 

 

Según el Sr. Caralt, CIMSA había desarrollado en el año 2005/2006, un elevado nivel tecnológico 

que le permitía ser competitivo y disponer de un producto muy atractivo para el mercado 

internacional. El problema era que únicamente estaban implantados en España, con lo que se 

encontraban muy limitados en el mercado. 

 

Después de un análisis exhaustivo de mercado vieron que el mercado norteamericano era muy 

atractivo y empezaron a examinar las formas de entrada.  

 

Dado que su producto tiene un elevado componente tecnológico no era factible fabricarlo en 

países donde la mano de obra no fuera cualificada, por lo que optaron comprar una empresa 

norteamericana. 

 

El Sr. Caralt menciona los siguientes aspectos que una empresa debe tener en cuenta si quiere 

entrar en el mercado norteamericano: 

 

·  Aunque existen diferencias entre Estados, debe verse el mercado norteamericano como 

un único mercado. 

 

·  Es importante que la empresa que quiera entrar en el mercado americano se implante. A 

mayor grado de compromiso mayores expectativas de entrada. 
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·  Realizar un análisis de mercado en profundidad previa decisión de invertir en el mercado. 

Valorar un sinfín de variables que permitan disponer de información suficiente para saber 

qué estrategia de mercado llevar a cabo. 

·  Analizar la opción de inversión y producción local. Aunque sea un mercado maduro. 

Dependiendo del sector, puede ser que producir en EEUU resulte mucho más barato que 

en España. 

·  Disponer de un apoyo técnico en EEUU es fundamental. 

·  Tienes que aportar alguna cosa diferente. Es un mercado que te permite crecer rápido si 

lo que ofreces es tecnología diferente. 

·  Es mejor que venga alguien de la empresa con poder de decisión, como el presidente.  

·  La empresa debe jugar con las reglas de EEUU, se debe conocer antes el mercado para 

saber cuáles son estas reglas, sino el mercado te echa. 

·  A diferencia de otros países, en el caso del mercado norteamericano el concepto de 

colaboración, cooperación tecnológica, en definitiva el Win-Win  funciona.  

 

 

BUTZEL LONG 
 
Clara DeMatteis Pager 
 
Nicholas J. Stasevich 

www.butzel.com 
mager@butzer.com 
T. 313 225 7000 
F. 313 225 7080 

Bufete de abogados 

 

Butzel long es un bufete de abogados con más de 220 abogados y oficinas a lo largo de Michigan 

y con ubicación en New York, Washington D.C, Florida, México y China. Este bufete practica en 

ámbitos desde clientes de tecnología innovadora hasta industrial tradicional y fabricantes. 

También tienen experiencia en asuntos de comercio global y negocio internacional. 

�

Los clientes de este bufete engloban muchos sectores, incluyendo el automotriz, fabricación y 

trasporte, energía, servicios financieros y de banca, sanidad, seguro y farmacia, servicios 

profesionales, construcción e inmobiliaria, distribución, medios de comunicación, editorial y 

publicidad, tecnología y servicio público. 

 

Ofrece sus servicios a aquellas empresas españolas que deseen invertir en EEUU. 

 

Consideraciones acerca del Car Allowance Rebate System (CARS) 

El Car Allowance Rebate System es un programa de renovación de vehículos que se llevó a cabo 

en EEUU en el año 2009. Éste programa tenia como objetivo estimular la economía 

estadounidense aumentando las vendas de los coches y a su vez, renovar los vehículos antiguos 

por coches más seguros y eficientes en el consumo de energía. 

 

Los requisitos necesarios para poder acogerse al programa eran: 
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·  Los vehículos entregados para hacerlos chatarra, podían ser turismos, vehículos todoterreno y 

camiones pequeños, fabricados en cualquier parte del mundo. 

·  Debían tener un mínimo de 25 años. 

·  Con un mínimo de 5 años, se podía tanto comprar como alquilar. 

·  El consumo tenía que ser, como mínimo, de 13.7litros/100Km. para turismos y 

14.7litros/100Km. para otros vehículos. 

·  Tener los papeles del vehículo en regla y acreditar la propiedad durante un año, así como que 

se encontrara en condiciones de conducirlo. 

·  El precio del coche nuevo no puede ser superior a 45.000 $ del precio de venta al público. 

·   

Si se mejoraba el consumo en 4mpg (millas por galón) de los turismos, se obtenían 3.500 dólares, 

si se mejoraba en 10mpg, se obtenían 4.500 $. En el caso de los todoterrenos, 2mpg suponían 

3500 $ y 5mpg 4.500 $. Si se tenía un pick-up anterior al año 2000, había 1000$ de ayuda 

directos. 

 

Durante el 2009 las ventas disminuyeron en un 41% respecto al mismo mes del año anterior. En 

los meses de julio y agosto hubo un efecto positivo del programa aumentando en más de 4 

millones las ventas de vehículos durante esos dos meses. Una vez finalizado el programa, las 

ventas volvieron al estado anterior. Se han invertido 3000 millones de dólares y se han llegado a 

reemplazar en torno a 700.000 vehículos. 

 

 

TRADE DEVELOPMENT 
ALLIANCE of GREATER 
SEATTLE 
 
William B. Stafford 
Presidente 
 
Samantha Paxon 
Jefa de programa 

www.seattletradealliance.com 
bills@seattlechamber.com 
T. 206 389 7307 
F. 206 624 5689 

Promoción de Seattle. 

 

La Alianza de Desarrollo Comercial de la zona metropolitana de Seattle (Trade Development 

Alliance of Greater Seattle) está dedicada a mejorar el reconocimiento internacional de esta región 

y a promocionarla como uno de los principales centros comerciales y accesos internacionales de 

los Estados Unidos. Para conseguir este objetivo, ha desarrollado estrategias de promoción para 

realzar la identidad de Seattle en los mercados mundiales a través de publicaciones de marketing, 

misiones comerciales, así como otras actividades. 

 

La alianza comercial está estableciendo relaciones laborales con promoción de exportaciones, 

turismo internacional y comercios internacionales y organizaciones de inversión para coordinar 

este marketing. 
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WASHINGTON STATE. 
 
Larry K. Williams 
Subdirector 

www.choosewashington.com 
larry.williams@commerce.wa.gov 
T. 206 256 6129 
F. 206 256 6158 

Organismo de promoción 
empresarial 

 

El departamento de comercio de Washington tiene como objetivo ayudar a las empresas de 

Washington en las necesidades que puedan tener, entre ellas hacer crecer el comercio, exportar 

los productos, empezar una nueva empresa, encontrar incentivos y financiación, encontrar un 

emplazamiento o edificio, etc. 

 

Destacan algunos de los sectores que en el ámbito aeronáutico se están desarrollando en EEUU: 

 

·  Espuma para aeroestructuras con el objetivo de reducir el peso del avión: Boeing está 

muy interesado en contactar con empresas que desarrollen esta clase de proyectos. 

·  Estudios sobe el ciclo de vida de una aeronave: las fuerzas aéreas están interesadas en 

contactar con empresas que desarrollen estudios en este ámbito. 

·  Materiales compuestos y medios de fabricación.  

·  Nuevos materiales con el objetivo de reducir costes de producción, reducción de peso o 

elevar las prestaciones mecánicas.  

·  Nanofotónica para servicios de comunicación y control. Especialmente entidades de 

investigación como el Devices for Information Technology Research (MDITR) y Center for 

Nanotechnology. de Washington. 

·  Métodos innovadores para la prevención de hielo en la aeronave. 

·  Desarrollo de los Unmanned aerial vehicles (uavs.)  
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Clusters más importantes del sector 
 

Florida. 
Estado situado al sur de los EEUU cuya capital es Tayahassee��Tiene una superficie de 170.305 

Km2 y una población de unos 18.538.000 habitantes. En términos económicos fue el segundo 

estado del sudeste con más ingresos per cápita (39.070 $). Este estado es líder en el ámbito de 

industria internacional e investigación. 

�

El cluster de la industria de aviación y aeroespacio de Florida es el cuarto de los Estados Unidos y 

tiene empleados a 83.000 trabajadores de Florida en más de 1800 empresas con una nómina 

anual total de 4.600 millones de dólares. Esto se encuentra reforzado por varias instalaciones 

militares que sirven también para I+D de nuevas tecnologías. La gran variedad de industria de 

aviación y aeroespacio de Florida, es difícil de encontrar en cualquier otro sitio. En el 2007, las 

empresas de Florida exportaron productos espaciales y aeroespaciales por el precio de 3.300 

millones $ a todo el mundo. 

 

Cluster de Aviación y aeroespacio de Florida: 

 
Fuente: www.eflorida.com.  Aviation & aerospace market brief.  

 

Si se analiza por partes, la zona noroeste tiene instituciones como Pensacola NAS o English AFB 

(una de las instalaciones de las Fuerzas Aereas mas grandes del mundo). Compañías de alta 

tecnología como BAE Systems, Honeywell, Raytheon y Rockwell Collins se han instalado allí 

centrándose en actividades OEM, I+D y RTD&E. También se encuentra en esta zona L-3 
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Crestview Aerospace (uno de los proveedores más importantes de ensamblajes y modificaciones 

estructurales de aviones). La parte nordeste del estado, tiene grandes instalaciones de aviación 

civil y militar así como muchas compañías que se dedican al desarrollo de cualquier aspecto, 

desde electrónica de defensa o equipos de navegación hasta el ensamblaje final tanto de aviones 

tripulados como sin tripular. La parte central posee una de las mayores concentraciones de 

compañías relacionadas con aeronáutica, defensa, electrónica y tecnologías del espacio. Hay 

empresas del orden de Boeing, Lockheed Martin y Harris Corporation, así cómo uno de los 

clústeres más importantes de los Estados Unidos de compañías de moldura, simulación y 

entrenamiento (MS&T). Por último, la zona sur contiene la base de una industria grande y diversa, 

posee el mayor centro de entrenamiento aéreo (se encuentran las academias de vuelo de Airbus, 

FlightSafety y Pan Am Internacional). Y también se conoce como el primer centro de operaciones 

de mantenimiento, reparación y revisión (MRO). 

 

A nivel militar y de defensa, este estado contiene cuatro estaciones aéreas navales (NAS 

Jacksonville, NAS Key West, NAS Pensacola y NAS Whiting Field), cuatro bases de las fuerzas 

aéreas (Eglin AFB, MacDill AFB, Patrick AFB y Tyndall AFB) y una base reserva de las fuerzas 

aéreas (Homestead ARB). Se tienen empleadas más de 67.000 personas.  

 

Se puede decir que cualquier gran empresa dedicada al aerospacio o contratista de defensa de 

los EEUU, así como muchos países aliados, tiene presencia en Florida. Los contratistas de 

defensa más importantes de Florida son: BAE Systems (Reino Unido), Boeing, CAE (Canada), 

DRS Technologies, Inc, General Dynamics, Harris Corporation, Honeywell Internacional, Indra 

Systems (España), Jacobs Engineering Group, L-3, Communications, Lockheed Martin, Northrop 

Grumman, Raytheon, Thales (Francia). 

 

Por lo que se refiere a aviones y partes de aviones, hay unas 100 firmas en Florida dedicadas a 

cualquier aspecto del diseño de sistemas, producción y pruebas de cualquier tipo de aviones. (de 

pasajeros, jets, helicópteros, VLJs…). Algunas de las empresas más conocidas son: B/E 

Aerospace, Boeing, Bombardier (Canada) EADS/Airbus(Pan-European), embrear (Brazil), Piaggio 

(Italia), Piper Aircraft y Sikorsky. 

 

Hay fabricantes que están innovando en aspectos como pueden ser los motores de aviones eco-

eficientes, sistemas de propulsión, fuentes de combustible alternativas. Algunos ejemplos son, 

Pratt & Whitney Rocketdyne que esta desarrollando una nueva generación de tecnologías de 

propulsión. Unison Industries, empresa secundaria de GE Aviation, tiene más de 100 patentes 

que la sitúan en el frente de las nuevas tecnologías. 

 

Embraer, un fabricante de jets ejecutivos y comerciales de Brasil, situará su primera planta de 

ensamblaje estadounidense en el Aeropuerto Internacional de Melbourne para impulsar una 

nueva línea de aviones muy ligeros y jets ligeros. Se espera, para el 2011, una expansión de 50 
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millones $ y 200 puestos de trabajo en distintos campos. Esta empresa es el cuarto fabricante de 

aviones más grande del mundo. 

 

En el sector aviónico, Florida tiene el tercer cluster más grande de Estados Unidos en fabricación 

de instrumentos de búsqueda, detección y navegación. Algunos de los fabricantes que se 

encuentran en este estado son Hamilton Sundstrand, Honeywell, L-3 Communications y Rockwell 

Collins. 
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Texas 
 

Este estado se encuentra situado en la región Sur de Estados Unidos. Tanto en extensión como 

en población es el segundo más grande; abarca 696.200 km² y posee una población de 24,7 

millones de habitantes. Tejas continúa siendo líder nacional en la industria aeroespacial y de 

aviación. Este estado se encuentra entre los 10 mejores de USA en empleo, fabricación e 

inversión de capital para I+D, patentes y otros aspectos relacionados con la industria 

aeroespacial. 

 

La industria aeroespacial y de aviación de Tejas, tiene empleadas a 169.983 personas en 1.665 

establecimientos con un sueldo de aproximadamente 62.785 $ anuales. 

 

Clusters de aeroespacio y defensa en Texas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: TWC Clusters Geographic Information System (GIS) 2009 

 

A continuación se explican algunas de las empresas más importantes de cada sector que tienen 

sede en Tejas:  

 

Fabricación de productos y partes 

·  Lockheed Martin: aviones militares, misiles, vehículos espaciales. (14.400 empleados) 

·  L-3 Communications: sistemas integrales para aviones tanto militares como comerciales. 

(12.000 empleados) 

·  Bell Helicopter Textron: Corporate HQ. Partes y componentes de aviones y helicópteros. (7000 

empleados). 

·  Raytheon: componentes de avión electrónicos (4.500 empleados). 

·  Vought Aircraft Industries: Corporate HQ. Partes de aviones (3.400 empleados). 
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·  Boeing: aviones comerciales y militares. (3.300 empleados). 

·  BAE Systems: componentes de avión electrónicos (1.400 empleados). 

·  Gulfstream Aerospace Services: Corporate HQ . customización y jets (650 empleados). 

 

Transporte aéreo: Texas es el hogar de cuatro compañías aéreas de gran importancia, incluyendo 

la más grande del mundo, dos de los aeropuertos más transitados del mundo y el Centro Espacial 

Jonson de la NASA. Hay empresas tan importantes como AMR Corporation (6.500 trabajadores), 

ExpressJet Holdings (5.000 trabajadores), Continental Airlines (3000 trabajadores), Southwest 

Airlines (3000 trabajadores) o American Airlines (2.500 trabajadores). 

 

Otras actividades de aeroespacio y aviación  

·  StandardAero: servicios de soporte y reparación para helicópteros y aviones tanto comerciales 

como militares. (846 trabajadores). 

·  United Space Alliance: Corporrate HQ, programa espacial del gobierno en fabricación y 

servicios (750 trabajadores) 

·  Pratt & Whitney: diseño, fabricación y servicios de motores de aviones, turbinas industriales de 

gas y sistemas de propulsión espacial. (630 trabajadores). 

·  M7 Aerospace: corporate HQ, relaciones gubernamentales, mantenimiento y soporte. (500 

trabajadores). 

·  American Eurocopter: EADS subsidiary HQ, fabricación y servicios de helicópteros. (375 

trabajadores). 

·  Sikorsky Aircraft: fabricación de helicópteros comerciales y militares y relaciones 

gubernamentales. (177 trabajadores). 

·  Bell/ Agusta Aerospace: fabricación de Bell helicopter, y Agusto Wesland JV y motores. 

 

Defensa  

Este estado se considera líder en la industria de aeroespacio y aviación relacionada con la 

defensa desde 1910. Desde investigación y entrenamientos de vuelo hasta exploración del 

espacio, es un sitio muy importante para las compañías dedicadas a este sector. Tiene seis bases 

de las Fuerzas Aéreas, tres estaciones de Naval aéreo y 457 bases de aviones militares, teniendo 

más instalaciones de aeroespacio militar que cualquier otro estado. 

 

A continuación se expone un cuadro en el que se pueden ver algunas de las empresas más 

importantes de Tejas dedicadas a la defensa y los programas que utilizan: 
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Fuente: Master Plan Supplement: 2007 publicado por Texas Military Preparedness Commission, Oficina de desarrollo 

económico del gobierno y turismo aeroespacial,  departamento de aviación y defensa. 
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Washington 
 

Localizado en la Región del Noroeste, tiene una superficie de 184,666 km²  y una población de 

6.468.424 hab.�Limita al oeste con el Océano Pacífico, al norte con la provincia canadiense de 

Columbia Británica, al este con Idaho y al sur con Oregón. 

 

El estado de Washington es líder global en aeroespacio, seguido de Tejas y de Kansas. Hay unas 

160 empresas en este estado especializadas en el trabajo aeroespacial y 500 empresas más 

proporcionando servicios de ingeniería y fabricación. Este estado es también hogar de algunos de 

los sectores más innovadores (tanto públicos como privados) y de actividades de I+D  

aeroespaciales de todo el mundo. 

 

En el 2008 la industria aeroespacial contrató más de 82.000 trabajadores y exportó más de 

33.800 millones de $ convirtiendo este estado en el mayor exportador aeroespacial de los EEUU. 

La empresa Boeing Comercial se encuentra localizada en este estado. Tiene contratados a más 

de 75.000 trabajadores. Se estima que el impacto de esta empresa en Washington es de 285.000 

trabajos. Están ubicados un gran número de proveedores Tier 1 así como programas espaciales y 

de defensa de Boeing. Ella sola crea el 91,2% de los puestos de trabajo directa o indirectamente. 

Algunas de las compañías aeroespaciales con una fuerte presencia en Washington son: Safran, 

Rolls-Royce, GE, Lockheed Martin, BAE Systems, y Honeywell. Over. 

 

Empresas aeroespaciales en el estado de Washington. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Washington State Department of Commerce International Trade and Economic Development 
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Este estado, sin embargo, esta empezando a perder peso frente a otros. Algunos de los motivos 

por los que se está dando esta situación son: los costes laborales, considerablemente más caros 

respecto a los otros estados competidores; conflictos dentro de la empresa Boeing y los efectos 

que causa a la cadena de abastecimiento; despidos continuados que provocan una sensación de 

inseguridad laboral en los trabajadores; aumento de la competencia a nivel nacional, donde los 

estado interesados en esta industria ofrecen muy buenos incentivos, entre otros factores. 

 

Recientemente, se han hecho en Washington algunas inversiones en el sector aeroespacial. 

Algunas de las compañías que han hecho estas inversiones son Messier-Bugatti, que ha invertido 

en instalaciones para transportar y recibir ruedas y frenos, los cuales iran a las OEMs, entre ellas 

Embrear y Airbus. Otro caso es Goodrich que invirtió en la fabricación del carenado de motores 

787. Otros casos de empresas que han invertido son  Fokker Elmo, Messier-Dowty�  y Cascade 

Aerospace USA.� 

 

En lo que se refiere a academias de I+D, WA se encuentra en el puesto në 14 a nivel nacional, sin 

embargo, la mayoría de éstas, están enfocadas a las ciencias de la vida (salud, comida y 

medioambiente) sólo el 15% de estas academias son para ingeniería encontrándose en el puesto 

në 25 y en lo que se refiere a aeroespacial, en el në 30. 

 

Los subsectores más importantes dentro del clúster aeroespacial son estructuras, materiales y 

composites avanzados, aviónica, herramientas, interiores y ingeniería e investigación. 

 

Empresas más importantes dedicadas a estos subsectores: 

Fuente:�Washington State Department of Commerce 
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Kansas 
 

Kansas es un estado situado en la región medio oeste con una extensión de 213,096 km² y una 

población de 2.775.997 habitantes. 

 

Este estado tiene una gran tradición en lo que a la industria del aeroespacio se refiere. Cuenta, 

principalmente, con la fabricación de: partes de aviones comerciales, defensa aeroespacial, 

aviónicos, aviación general, así como un gran número de proveedores de todos los subsectores 

de la industria. Entre ellas se encuentran empresas del orden de Spirit AeroSystems, Boeing 

Integrated Defense Systems, Garmin International, Honeywell, Raytheon, Bombardier-Learjet and 

Cessna. La gran mayoría de estas empresas así como muchas otras se encuentran en el 

condado de Wichita/Sedgwick. El total de trabajadores es de 36.500. 

 

La fabricación aeroespacial es uno de los sectores más importante de Kansas. El sueldo anual es 

de uno 2.370 millones de dólares cada año y se estima que en diez años se alcance los 5.520 

millones de dólares. El sueldo medio de un empleado que se dedique a la manufactura 

aeroespacial es de $65,041, en comparación con el sueldo medio global que es de $27,551. Y 

cada trabajo en el sector aeroespacial, implica un adicional de 2.9 trabajos. Hay 142.350 trabajos 

que están apoyados directa o indirectamente por la fabricación aeroespacial. Los ingresos fiscales 

del estado fueron 208 millones de dólares en el 2006. Si se generan los puestos de trabajo 

estimados, esta cifra alcanzará en breve los 900 millones de dólares. 

 

Por lo que hace a la aviación comercial, con la venta de la planta comercial de Boeing en Wichita, 

Kansas se ha convertido en un proveedor de los fabricantes de aerolíneas comerciales. 

Compañías como Spirit AeroSystems a Airbus Engineering, Garmin y Honeywell, así como otras 

empresas más pequeñas dependen en mayor o menor medida de la industria de los aviones 

comerciales.  

 

Por lo que hace a la industria militar y de defensa, los gastos dedicados, los cuales dan soporte a 

la planta Boeing Integrated Defense Systems (IDS) y a muchos otros proveedores, están sujetos a 

muchos cambios. Mientras que empresas matrices de mucho fabricantes de Kansas (por ejemplo 

Boeing, Raytheon, Textron, y Honeywell) se pueden beneficiar de los aumentos en los gastos de 

defensa, los empleados de Kansas que están especializados pueden o no estar solicitados 

dependiendo de los programas que respalde el Congreso. Muy poca producción para la defensa 

de compañías como Raytheon o Textron esta centrada en Kansas, y Boeing IDS planeó reducir 

su personal en un 25 % por falta de trabajo. 

 

Las expectativas para los próximos años son favorables, se espera una crecida del empleo de un 

2.07 al 2.74 en el periodo 2006-2016, este estado continuará siendo un centro de actividad de 

fabricación aeroespacial. Las firmas mantendrán su nivel de mercado tanto en fabricación de 
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aviones comerciales como generales y partes de aviones. Tampoco se esperan acontecimientos 

negativos. 
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Carolina del Norte / Sur 
�
Hay otros estados que están ganando cuota de mercado en el sector aeronáutico y están 

atrayendo inversiones importantes en detrimento de los estados “habituales”. Este es el caso de 

los Estado de Carolina del Norte y del Sur. 

 

Los incentivos que el Estado de Carolina del Sur ha dado a Boeing para la fabricación del nuevo 

787 es un ejemplo. O también el Honda Jet en Carolina del Sur. Otros ejemplos son las 

inversiones de Spirit en Carolina del Norte o la Joint Venture de Vought-Alenia en Carolina del 

Sur. 

 

A continuación se resumen estas inversiones: 

 

Honda Jet program (North Carolina)  

El gobierno del estado de Carolina del Norte subvencionó con 8 millones de dólares, además de 

otros incentivos, a Honda con el objetivo que el fabricante japonés produjera el jet Honda en este 

Estado. Se estima que se empleará a 293 trabajadores. 

�
Spirit Aerosystems 

En mayo del 2008 el fabricante Spirit decidió implantar su fábrica en Kinston, Carolina del Norte, 

con el objetivo de proveer a Airbus y Gulfstream en la costa oeste. El gobierno incentivó con 200 

millones de dólares la implantación. 

 

Global Aeronautica (Carolina del Sur) 

En el 2004 y con la ayuda de un paquete de medidas del gobierno del estado que incluían una 

ayuda de 116 millones de dólares en incentivos, el fabricante Global Aeronautica implantó su 

fábrica en Carolina del Sur. 
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California 
 

California es un estado situado en la costa suroeste del país. Cuenta con una población de 38 

millones de habitantes y ocupa una superficie de 410.000 km². Es el estado más poblado de 

Estados Unidos y el tercero con mayor extensión. 

 

Este estado tiene más de 42.000 empresas y proveedores dedicados al aeroespacio, con una 

presencia de proveedores en toda California. Algunas de las empresas más importantes 

trabajando en este estado son Boeing, Lockheed Martin, Raytheon, Northrop Grumman y TRW 

así como miles de compañías pequeñas que ayudan a proveer a la ingeniería, diseño y 

fabricación de componentes de la industria espacial.  

 

California se considera uno de los estados líderes en el mundo en el amplitud y el alcance de su 

investigación, desarrollo, pruebas y evaluación. Hay más de 50 laboratorio federales, incluyendo 

la NASA, así cómo muchos otros privados. 

 

Este estado tiene 4 bases de las fuerzas aéreas: Vandenberg, Edwards (se encuentran 

trabajando 3000 militares y alrededor de 7.500 civiles. Su contribución a la economía del estado 

es de 1.100 millones de dólares) Los Angeles (Se trata de una operación de 5.500 millones de 

dólares. 1500 militares y 2.900 civiles trabajan allí) y la Air Force 42. También se encuentran 3 

centros de la NASA (NASA Ames Research Center, Jet Propulsion Laboratory y NASA Dryden 

Flight Research Center)  

 

California tiene aproximadamente el 50% del mercado de satélites y es el hogar de los mayores 

fabricantes de satélites, como pueden ser Boeing Satellite Systems, Lockheed Martin Commercial 

Space Systems y Space Systems/Loral. Estas empresas tienen más de cuarenta años de 

experiencia en innovación de aplicaciones civiles, militares y comerciales de satélites. 
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Un apunte sobre la industria aeroespacial y del automóvil canadiense. 
 

OFICINA QUEBEC 
Alfons Calderón 

Departamento de asuntos 
económicos y comerciales 

www.quebec.org.es 
Alfons.Calderon@mri.gouv.qc.ca 
T. (+34) 93 476 42 58 
F (+34) 93 476 47 74 

Ayuda las relaciones entre 
Québec y España. 

 

El Sr. Alfons Calderón es el agregado comercial de la Oficina Comercial de Quebec en Barcelona. 

Su misión consiste en defensar los intereses del gobierno de Quebec en España, en todos los 

ámbitos: 

·  Económico 

·  Institucional 

·  Turismo 

·  Educación 

 

En lo referente a asuntos económicos, la Oficina ayuda a las empresas canadienses a 

introducirse en España y a las españolas a invertir en Canadá. 

 

El Sr. Calderón indica que la empresa española, debería tener en cuenta Canadá como puerta de 

entrada al mercado norteamericano. Teniendo en cuenta que, si bien Quebec sólo tiene 7 

millones de habitantes, Canadá 33 millones de habitantes, y el conjunto de la región NAFTA 400 

millones.  

 

Aconseja a la empresa que quiera invertir en Canadá un estudio previo, aunque recomienda la 

región de Quebec a aquellas empresas que trabajen el sector de la aeronáutica y la electrónica. 

Esta región también aglutina importantes fabricantes de vehículos especiales como autocares, 

autobuses, camiones, vehículos recreativos i ambulancias. En el ámbito del automóvil, Ontario, a 

priori es la más adecuada, por la concentración de fabricantes que allí se encuentran. 

 

A la pregunta si la crisis está afectando Canadá, el Sr. Calderón nos responde que sí, debemos 

tener en cuenta la elevada dependencia del mercado en EEUU y especialmente la región de 

Ontario por sus relaciones con el sector del automóvil. La recuperación es más rápida que en 

otros mercados. Básicamente por los siguientes motivos: 

No hay ningún banco canadiense en bancarrota o que hubiera sido rescatado 

No ha habido burbuja inmobiliaria. 

  

Como aspectos negativos de la economía canadiense, el Sr. Calderón menciona la inflación y la 

apreciación del dólar canadiense que está llegando a la paridad de 1:1 con el USD. 
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El Sr. Calderón, nos hace una presentación sobre los aspectos clave de la economía canadiense 

y Quebequesa, de los que destacan: 

·  Acuerdo de libre comercio con EEUU y México. Muy pronto, Canadá, firmará un acuerdo 

con Europa para eliminar las barreras no arancelarias. Será el primer acuerdo que Europa 

firma con un país desarrollado. 

·  Teniendo como punto de partida Montreal, en un radio de menos de 1.000 Km. Se 

encuentra la mayor concentración de población (13 millones de habitantes) con el más 

elevado poder adquisitivo del planeta.  

·  Canadá tiene como principal destino de sus exportaciones EEUU. 

·  Es el segundo exportador de aluminio y magnesio a nivel mundial. 

·  Montreal es el tercer polo aeronáutico, después de Washington y Toulouse, a nivel 

mundial. 

·  Canadá ofrece importantes ayudas a la inversión extranjera: importantes incentivos a la 

I+D, exención tributaria para investigadores extranjeros, ventajas fiscales territoriales, 

programas de créditos. 

·  Coste de la energía muy por debajo en comparación a EEUU y Europa. 

·  En la región de Ontario y Quebec existe mano de obra muy cualificada. 

 

La devaluación del dólar y EEUU 

En el 2007 el dólar empezó a devaluarse. Esta debilitación provocó más exportaciones de partes 

del automóvil y motivó a los proveedores extranjeros a producir en los Estados Unidos tanto 

nacional como internacionalmente. Sin embargo, un dólar debilitado, que bajó hasta tener el 

mismo valor que el dólar canadiense, hiere especialmente a los proveedores canadienses y 

trastocará la red de proveedores canadienses en plantas estadounidenses. Los Detroit 3 compran 

cerca del 90 % de las partes de Canadá. Solamente GM adquiere 10.000 millones de dólares de 

auto partes canadienses en un año. Pero, con cortes en la producción y el dólar estadounidense 

debilitado, el coste de las exportaciones canadienses a las plantas estadounidense aumenta, 

dando como resultado un aumento de las ventas para los Estados Unidos. 

 

Consideraciones acerca de la economía canadiense 

Durante el primer trimestre del año, Canadá ha sido la economía desarrollada que mayor 

crecimiento ha tenido. Considerando que el resto de economías desarrolladas ha crecido con una 

media del 1,9%, Canadá lo ha hecho al 6,2%. Al ser una economía productiva ha hecho que salga 

antes que otras de la crisis. 

 

Canadá es uno de los primeros productores de minerales del mundo, sector que ha crecido un 

7,6% en este primer trimestre del 2010. Las estimaciones de la OCDE indican que Canadá 

crecerá un 2% este año. La economía canadiense también se ha visto favorecida por el positivo 

impacto de los Juegos Olímpicos de Invierno en Vancouver y por las mejoras en la economía de 

EEUU, su principal socio comercial que durante el primer trimestre de 2010 ha crecido a una tasa 
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anual del 3,2%. Aunque uno de sus principales puntos fuertes del mercado canadiense, ha sido la 

impermeabilidad a la crisis financiera. Sus bancos no han resultado afectados. 

 

Como indicadores negativos a tener en cuenta por la economía canadiense son los tipos de 

interés, la inflación y la apreciación de su moneda. Aunque actualmente las tasa se encuentran en 

mínimos históricos: 0,25%, el Banco Central de Canadá tiene previsto elevarlas medio punto. Por 

otro lado el dólar canadiense se ha revalorizado respecto al dólar hasta llegar casi a la paridad 

1:1.  

 

Consideraciones acerca de la industria aeronáutica canadiense. 

La industria aeroespacial canadiense se encuentra localizada, principalmente, en la región de 

Quebec. Durante el año 2009 la industria aeroespacial en Montreal registró unas ventas de 12.3 

mil millones USD, y empleó a 42.400 personas. Aproximadamente el 60% de toda la producción 

aeronáutica canadiense. La región de Québec está en la quinta posición en producción 

aeroespacial después de los Estados Unidos, Francia, Reino Unido y Alemania. Más del 80% de 

la producción en Quebec se exporta.  

 

Algunas de las empresas del sector ubicadas en la región de Quebec: 

·  Esterline CMC Electronique (aviónica) 

·  Bombardier Aeronautique (aeronaves) 

·  Pratt & Whitney (motores) 

·  Aveos (aviónica) 

·  Heroux-Devtek (tren aterrizaje) 

·  CAE (simuladores) 

·  Rolls Ryce (motores) 

·  Goodrich (aviónica /militar) 

·  MDA Space (satélites) 

·  GE (motores) 

·  Lockheed Martin (sistemas defensa) 

·  Bell Helicopter (helicópteros) 

·  L-3 Communications (telecomunicaciones) 

·  Messier-Dowty Groupe Safran (aeronaves) 

·  Sonaca Canadá 

·  Thales (aviónica) 

·  Turbomeca Groupe Safran 

·  Macachrome Canadá 

 

Algunos de ellos son líderes mundiales en sus segmento y fabrican sus productos en Canadá 

como Bombardier en aviación civil regional, Bell Helicopter en helicópteros comerciales, CAE en 

simuladores y Pratt & Whitney en motores para aeronaves y helicópteros. 
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El clúster aeronáutico en Quebec está formado por un grupo de aproximadamente 215 pequeñas 

y medianas empresas actuando como subcontratistas o proveedores de producto directo en un 

rango amplio de actividades que va desde piezas mecanizadas hasta software muy sofisticado, 

prototipaje, composites, tratamientos superficiales, aviónica, opto-electrónica,etc. 

 

El 90% de los proveedores acreditan certificaciones ISO9100. En el ámbito de la investigación y el 

desarrollo, más del 70% de las empresas ubicadas en Quebec lo realizan en Canadá. 

 

Consideraciones acerca de la industria del automóvil en Canadá  

La industria automovilística representa el sector industrial más grande de Canadá y supone el 

16.7% de la producción de coches de Norte América con 2.6 millones de unidades. Canadá es el 

tercer país más grande exportador de productos automotrices después de Japón y de EEUU . Del 

total de su producción, el 84% de los vehículos son destinados a  la exportación. En 2009 los 

ingresos totales ascendieron a  96.7 billones de $, de los cuales 70.5 billones de $ fueron de las 

exportaciones. 

 

La industria canadiense emplea 153.000 trabajadores en 1.300 instalaciones. En los últimos diez 

años, la industria manufacturera ha atraído inversión foránea,  principalmente  de EEUU, Japón y 

Alemania. Básicamente el empleo y la inversión se concentra en las zonas de Ontario, Quebec y 

en British Columbia. 

 

Factores  clave 

I + D: en el 2009 las empresas que operaban en Canadá destinaron unos 524$ millones en I+D.  

Los puntos fuertes de Canadá en la innovación relacionada con los automóviles incluyen 

procesamiento de metales, materiales avanzados, diseño avanzado así como información y 

tecnologías de la comunicación.  

 

Canadá ha desarrollado magníficos Clusters en I+D. Facilita créditos fiscales a la inversión  y 

financiamiento a las compañías de automoción para desarrollar proyectos de I+D. Además de 

llevar planes de I+D de forma independiente, las empresas privadas también colaboran con las 

universidades, institutos y centros públicos de investigación para trabajar conjuntamente en 

investigación. Entre estas organizaciones se incluyen AUTO21 Red de centros de excelencia, 

Consejo Nacional de Investigación y los laboratorios de materiales y metales del Centro de 

Recursos Naturales de Canadá. 

 

Cadenas de montaje: Canadá acoge la segunda, tercera y quinta planta de ensamblaje de 

vehículos ligeros más productiva de Norte América. Las cadenas de ensamblaje canadienses 

tienen gran reputación por su excepcional calidad, siendo premiados en varias ocasiones.  
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La planta de ensamblaje de Canadá fue reconocida con el premio J.D Planta de energía de 

calidad de EEUU. 

 

En 7 años, en 5 ocasiones las plantas de Toyota y General Motos ubicadas en Canadá fueron 

consideraras las mejores del hemisferio occidental en el estudio anual de JD calidad de la 

energía. 

 

Recientes inversiones en Canadá 

·  Toyota abrió en el 2008 en Woodstock, Ontorio una planta de ensamblaje por valor de 1.1 

billones de $, creando 1.200 puestos de trabajo. 

·  Honda abrió en el 2008 una planta de fabricación de motores en Alliston, Ontario por valor 

de 154 millones de dólares. 

·  Ford anunció en el 2008 una inversión de 730 millones de dólares para actualizar la 

planta actual de fabricación de motores y crear un centro de I+D  en Windsor para 

actividades relativas al diseño y fabricación de motores y tranmisiones. 

·  Takagi Manufacturing creó 100 puestos de trabajo en su nueva planta de estampación en 

Ontorio en el 2007. 

·  Alsin Seiki abrió su segunda planta de componentes en Ontorio creando 100 puestos de 

trabajos. 

·  Toyota Boshoku invirtió 87 millones de dólares en abrir una planta de asientos y tapizados 

de  interiores en Ontario.  

·  Denso invirtió 64$ millones para ampliar su planta de componentes en Guelph en el 2007. 

·  Hino Motors abrió una planta de ensamblaje de camiones in Woodstock creando 45 

nuevos puestos de trabajo. 

 

Los fabricantes líderes en Canadá 

·  CAMI Automotive Inc.(GM-Suzuki) 

·  Chrysler Canada Inc. 

·  Continental AG ( formely Siemens VDO) 

·  Denso Corporation 

·  Ford Motor Company of Canada Ltd. 

·  General Motors of Canada Ltd. 

·  Honda Canada Inc. 

·  Johnson Controls Inc. 

·  Linamar Corporation 

·  Magna International Inc. 

·  Martinrea International Inc. 

·  PACCAR of Canada Ltd. 

·  Toyota Canada Inc. 

·  TRW Inc. 
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Conclusiones  
 

Sobre el capital humano 
En las entrevistas realizadas a empresas extranjeras implantadas en EEUU existía unanimidad 

sobre la cualificación de los trabajadores y la seriedad en el trabajo. Aunque es cierto que la 

rotación de personal era más elevada que en sus respectivos países. Así como en otros países 

podían existir elementos de motivación que no fueran estrictamente monetarios, en EEUU, la 

“cultura del dólar” es la que imperaba. La flexibilidad laboral permitía a las empresas adaptar sus 

plantillas a la coyuntura económica y por otro los trabajadores no tenían inconveniente en 

desplazarse a otros Estados si veían oportunidades mejores. 

 

Sobre las infraestructuras 
Excelentes infraestructuras, especialmente visibles durante las visitas a parques industriales. 

Amplios corredores, que permiten la entrada y circulación de camiones sin restricciones. Amplias 

plataformas de carga y descarga y salidas a las principales autopistas que conectan con los 

principales puntos de distribución. Nada que ver con lo que estamos acostumbrados. 

 

Sobre la forma de entrada 

Atendiendo a las entrevistas realizadas, estos fueron sus consejos para las empresas que 

quisieran instalarse en los EEUU 

 

1. Realizar un análisis de mercado en profundidad, previa decisión de invertir en el mercado. 

Valorar un sinfín de variables que permitan disponer de información suficiente para saber 

qué estrategia de mercado llevar a cabo. 

2. Ir paso a paso. Es un inmenso mercado y podemos “morir de éxito”. Debemos empezar 

por aquellos Estados donde se encuentren nuestros clientes o proveedores. También 

hemos de tener en cuenta las distancias internas que pueden hacer poco competitivo 

nuestro producto, incluso si nos instalamos en EEUU. 

3. Tener en cuenta las diferencias entre Estados.  

4. La empresa que quiera entrar en EEUU debe irse creando una imagen seria. Dado que 

de igual forma la entrada en el mercado es rápida, si tu imagen se deteriora, puedes 

quedar fuera muy rápido. 

5. La venta directa es difícil, especialmente en los sectores analizados y casi imposible en el 

mercado aeronáutico. Además si conseguimos vender desde Europa, probablemente 

tarde o temprano estaremos fuera del mercado ya que nuestro cliente seguro encontrará 

una alternativa a nuestro producto. Es importante que la empresa que quiera entrar en el 

mercado americano se implante. A mayor grado de compromiso mayores expectativas de 

entrada. 

6. Es un mercado muy competitivo y muy cambiante. Dada la competencia que existe en el 

mercado y las oportunidades que existen, la empresa debe estar en una constante mejora 

de procesos. 
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7. La imagen de la empresa europea en el sector del automóvil es buena. 

8. Es necesario disponer de un buen asesoramiento legal. Aunque es un mercado muy 

transparente, los litigios están a la orden del día. Normalmente hay reglas y políticas para 

todo. Existen una infinidad de leyes prácticamente para cada sector de la industria y la 

sociedad. Por lo tanto, hay abogados para cualquier cosa.  

9. Analizar la opción de inversión y producción local. Aunque sea un mercado maduro. 

Dependiendo del sector, puede ser que producir en EEUU resulte mucho más barato que 

en España. 

10. Tienes que aportar alguna cosa diferente. Es un mercado que te permite crecer rápido si 

lo que ofreces es tecnología diferente. 

11. Es mejor que venga alguien de la empresa con poder de decisión, como el presidente.  

12. La empresa debe jugar con las reglas del mercado estadounidense, se debe conocer 

antes el mercado para saber cuáles son estas reglas, sino el mercado te echa. 

13. A diferencia de otros países, en el caso del mercado norteamericano el concepto de 

colaboración, cooperación tecnológica, en definitiva el Win-Win  funciona.  

 

Sobre las formas de negociación 

·  La negociación en inglés. Hay que tener en  cuenta que la mayoría de los americanos sólo 

habla inglés. 

·  Normalmente es necesaria una cita previa. La puntualidad es extremadamente importante, 

sobre todo para cuestiones de negocios. 

·  Si le invitan a una comida de negocios, deberá llegar a tiempo. 

·  El ritual de intercambio de tarjetas que se acostumbra en otras culturas, no es tan rígido en 

los Estados Unidos. Su tarjeta no será rechazada pero no siempre recibirá una a cambio. 

Frecuentemente no se intercambian tarjetas a menos que se desee hacer negocios más 

adelante. 

·  Normalmente el ritmo de negociación es muy rápido. Generalmente las reuniones empiezan 

después de una breve conversación informal. 

·  La frase “tiempo es dinero” se toma muy en serio en el ámbito de los negocios. Siempre vaya 

al grano. Al momento de hacer negocios, normalmente la tendencia es analítica y se llega 

rápidamente a los puntos principales. 

·  La opinión de los expertos siempre se toma muy en cuenta. 

·  Siempre se sigue la política de la compañía sin importar quien sea el negociador. 

·  En Estados Unidos uno de los factores de decisión más importante es el dinero. Normalmente 

las cuestiones financieras serán utilizadas para ganar la mayoría de los argumentos. Los 

americanos no siempre se dan cuenta que en muchas otras culturas el estatus, protocolo u 

honor nacional raramente se sacrifican por una ganancia financiera. 

·  Las fechas límite y los resultados son muy importantes, la ética profesional muy alta y en 

algunos casos parece que la vida gira alrededor del trabajo. 

·  Absténgase de discutir asuntos personales durante una negociación 
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·  Son buenos negociadores, sobretodo cuando los beneficios obtenidos se pueden traducir en 

dólares. 

·  Los conceptos como el “quedar bien”, así como las formalidades y sutilezas frecuentemente 

observadas en otras culturas no son de tanta importancia en los Estados Unidos. 

·  A la gente de negocios en los Estados Unidos le gusta aprovechar buenas oportunidades y 

frecuentemente están abiertos a tomar riesgos que los lleven a quedarse con la “rebanada 

más grande del pastel”, el 100% de ser posible. Sin embargo y sin importar el riesgo, siempre 

deberá haber un Plan de Negocios a seguir. 

·  A los americanos no les gustan los periodos de silencio durante una negociación; están 

acostumbrados a tomar decisiones rápidas y concluyentes. 

·  La persistencia es otra característica que encontrará frecuentemente. Existe la creencia de 

que siempre hay una solución. En la mayoría de los casos se explorarán otras opciones 

cuando las negociaciones llegan a un callejón sin salida/punto muerto. 

·  La consistencia es otra característica de la gente de negocios en los Estados Unidos: 

normalmente cuando se llega a un acuerdo, rara vez se cambia de opinión. 

·  Normalmente los americanos tienden a ver hacia el futuro y la innovación, que 

frecuentemente se impone ante la tradición. 

·  Formalidad: Fuera de la oficina, los americanos son normalmente informales y tienden a 

tutearse. Sin embargo, es importante entender las jerarquías de la empresa y el visitante 

deberá aprender los diferentes rangos y títulos de los miembros de la organización. 

·  Vestimenta: Para la primera reunión Usted no se equivocará si viste de manera formal y 

conservadora. Después fíjese en el estilo de sus contrapartes estadounidenses y si lo desea 

siga su ejemplo.  

·  ¿De tu o de Usted?: Cuando conozca una persona por primera vez use el titulo (“Dr.”, Ms., 

Miss, Mr.) seguido del apellido hasta que se indique usar el nombre. En muchos casos los 

americanos insistirán en usar el primer nombre prácticamente de manera inmediata, esto más 

que un signo de acercamiento es una norma cultural. 

 

Sobre las expectativas de crecimiento económico  
Una ligera mejora en el primer trimestre 2010 confirma que EEUU ha abandonado la pesadilla de 

la recesión. La Reserva Federal ha comunicado que la economía estadounidense está, en 

términos generales, en la senda de la recuperación, aunque no por ello sin obstáculos que debe 

salvar. Entre éstos se encuentra la debilidad del sector inmobiliario, el mercado laboral y el alto 

déficit. 

 

El mercado laboral ha sido duramente castigado durante la crisis. Si bien el ritmo de despidos se 

ha ralentizado, llevará tiempo restaurar los 8,5 millones de empleos que se han perdido en los dos 

últimos años. La tasa actual de desempleo en EEUU es del 9,7% (porcentaje que ha permitido 

abandonar el 10%, el peor de dato en 26 años) Se espera que quede estancado en un margen 

entre 9,5% y 9,7%. 
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El alto déficit que arrastra el país, que en el 2009 alcanzó los 1,4 billones de dólares (9,9% del 

PIB) es otro gran obstáculo. Las previsiones pasan por reducir el déficit hasta el 4 o 5% en 10 

años; estos mismos supuestos reubican la deuda pública en torno al 70% del PIB. 

 

La Reserva Federal con todas estas cifras prevé  un panorama  para 2010 de “crecimiento 

moderado e inflación limitada”. 

 

Sobre la estructura obsoleta de la industria automovilística 
Si bien es cierto que la crisis ha agravado la situación de los denominados Big Three, en los 

últimos tiempos se ha puesto en evidencia la “obsolescencia” de la industria estadounidense en 

cuanto a modelos – grandísimos –y su desentendimiento por la investigación y el desarrollo (I+D) 

a la “agresividad” y la “visión” para proponer modelos mucho más atractivos desde el punto de 

vista del medio ambiente de los fabricantes japoneses, como Toyota, que han acabado con por 

arrebatarles cuota de mercado. Los Big Three ofrecían a sus trabadores un seguro médico y una 

jubilación que no tenía nada que envidiar a la de sus homólogos europeos. Estos contratos 

encarecían cada automóvil fabricado por GM, Ford o Chrysler en unos 1.200 dólares (al cambio 

actual unos 900 euros) respecto a los vehículos fabricados en Estados Unidos por competidores 

asiáticos. 

 

Las inyecciones de capital del gobierno de Obama, la reestructuración de las compañías y la crisis 

de los modelos asiáticos, están resultando clave en la recuperación del sector. 

 

Sobre los 3 de Detroit 
GM 

A través de la aportación pública de 30.000 millones de dólares al capital del grupo automovilístico 

y el control del 60% del capital de la empresa, el presidente de EEUU declaró que la suspensión 

de pagos tenía como objetivo reestructurar GM, para hacerla más pequeña – con menos 

empleados, plantas, marcas y concesionarios- reducir su deuda y garantizar que sea competitiva 

vendiendo coches eficientes. 

 

Las marcas más importantes (Chevrolet, Cadillac, Buick y GMC) pasaron de la vieja GM a la 

nueva GM y, por lo tanto, salieron del estado de quiebra. Mientras tanto, la vieja GM seguirá en 

quiebra hasta cancelar sus deudas. En el futuro, GM estará formada por cuatro marcas ( en vez 

de ocho actuales) tras la eliminación el Saturn, Saab, Hummer y Pontiac. Las supervivientes son 

Chevrolet, Cadilla, Buick y GMC. 

 

Las perspectivas para GM son buenas. En enero GM elevó sus ventas un 14% y alcanzó una 

cuota de mercado del 21%. 

�
Ford   
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Ford se encuentra mejor posicionado entre los 3 de Detroit. El plan establecido por Ford es el más 

claro y bien definido de los tres planes; la empresa pretende recuperar beneficio en 2011.  

 

Denota claramente un intento para distanciarse de la precaria situación de liquidez en que GM y 

Chrysler se encuentran. Para estimular la demanda, Ford propone la creación de incentivos a los 

consumidores para renovar sus coches viejos, menos eficientes en el consumo de combustible. 

Esta propuesta, también sugerida por GM, favorece a los 3 de Detroit en contraposición a la 

propuesta de cancelación de intereses de los préstamos del automóvil por cambiar coches viejos. 

 

Ford ha estado trabajando agresivamente para transformar su cartera de productos en el marco 

de "One Ford". Visión planteada por Alan Mulally, a pesar de estar sujeta a las peores condiciones 

de mercado de los últimos 25 años. Hace dos años, Ford comenzó a desprenderse de numerosos 

activos para asegurar 23.5 millones de dólares. A raíz de la venta de Aston Martin, Land Rover y 

Jaguar, es probable que Ford venda Volvo para recaudar fondos adicionales mientras se centra 

en la misión "One Ford”. 

 

Debido a la crisis actual de la industria, Ford continúa su plan de reforma agresiva con una 

reducción mayor de trabajadores, fábricas y concesionarios previstos para el próximo año. GM ha 

concentrado recursos y energía para convertirse en la compañía "verde" (automóviles caros 

aunque con una demanda menor). Por su parte Ford también se ha centrado en los vehículos 

eléctricos. Ford persigue su desarrollo hacia tecnologías "verdes" con el anuncio de dos nuevas 

baterías para vehículos eléctricos (BEV) a partir de 2010 y también tiene nuevos planes dirigidos 

hacia la mejora del motor y el ahorro de peso para optimizar el consumo y las emisiones  de 

combustible de los vehículos.  

 

Chrysler  

La dirección de Chrysler no ha proporcionado un plan claro de cómo va a sobrevivir. De la misma 

forma que GM es demasiado grande, Chrysler es demasiado pequeño para sobrevivir sin mejorar 

significativamente las economías de escala globales. Los analistas ven con escepticismo los 

planes de Chrysler de poner en marcha 24 principales productos en el 2012 debido al poco 

conocimiento del plan de desarrollo de éstos. A su vez, la introducción de Chrysler de varios 

vehículos de accionamiento eléctrico también hay reticencias respecto al plan de negocios que los 

hagan viables. También se duda de la capacidad de la empresa para producir más de 500.000 

unidades en 2013.  

 

La actual posición competitiva de Chrysler es insostenible en el futuro. Se está planeando una 

reducción mayor del volumen, que reflejaría la finalización anticipada de los programas de 

numerosos vehículos al final de 2009. El tercer fabricante estadounidense registró unas pérdidas 

de 3.780 millones de dólares desde que superó la suspensión de pagos, hace ahora diez meses.   
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Sobre las barreras arancelarias / no arancelarias 

No sólo son las barreras arancelarias las que deben tenerse en cuenta para exportar nuestro 

producto a EEUU sinó también aquellas relacionadas con aspectos técnicos. La Aduana 

estadounidense, U.S. Customs and Border Protection (www.cbp.gov), administra el arancel 

aduanero de EE.UU.  

 

El Territorio Aduanero de los EEUU comprende los 50 Estados de la Unión organizándose en 

siete regiones, cada una de ellas dividida en Distritos con sus correspondientes puntos de 

entrada.  Para interpretar el arancel estadounidense, que se puede consultar en Internet 

(www.usitc.gov/tata/hts/bychapter/index.htm), hay que tener en cuenta los diferentes derechos 

(¨Rate of Duty¨) que se aplican en función del país de origen de la mercancía. 

 
 

Sobre el tipo de sociedades: 
La apertura de una sociedad mercantil se encuentra sujeta a las leyes y normas del Estado en el 

que se establezca, ya que en EE.UU. no existen leyes de carácter federal que regulen las 

sociedades. En todo caso, y aunque puedan existir diferencias entre las leyes aplicables en los 

distintos Estados, las estructuras empresariales y los procedimientos para el establecimiento de 

las mismas son básicamente los mismos en todo el país. 

 

Una vez constituida la empresa en cualquiera de los 50 Estados, ésta puede desarrollar su 

actividad en más de un Estado, e incluso tener su sede central fuera del Estado en el que se 

constituyó legalmente. No obstante, todas las operaciones estarían sujetas a las leyes de 

sociedades y a los impuestos del Estado de constitución. 

 

Para operar en un Estado distinto al de origen, la empresa tiene que presentar ante la oficina del 

Secretario del Estado correspondiente, entre otros documentos, su Documento de Constitución 

"Certificate of Incorporation", y pagar una tasa anual. 

Existen varias estructuras jurídicas para la creación de sociedades: 

 

·  Sociedad Anónima (Corporation C ) 

·  Sociedad Anónima (Corporation S) 

·  Sociedad Colectiva (General Partnership) 

·  Sociedad Comanditaria (Limited Partnership) 

·  Sociedad de Responsabilidad Limitada (Limited Liability Company (LLC)) 

·  Propietario individual (Sole Proprietorship) 

·  Sucursal de una empresa extranjera (Branch) 

·  Joint Venture  

 

 

Principales diferencias con el modelo español 
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La creación de una entidad mercantil en los Estados Unidos difiere sensiblemente del proceso a 

seguir en España. En general, se puede decir que el procedimiento es más rápido y fácil en los 

Estados Unidos y que los requisitos fundacionales son menores. Las principales diferencias son: 

·  No existe un capital mínimo para la constitución de ningún tipo de entidad. 

·  Su constitución se realiza ante una serie de instituciones en cada Estado federal y 

municipio, sin intervención de una figura como la del notario público en España. 

·  La intervención de un abogado no es necesaria aunque sí conveniente. Todos los 

trámites pueden llevarse a cabo sin la presencia de un letrado, pero existen detalles en el 

proceso a seguir, en la configuración de los estatutos de la sociedad (by-laws), y otros 

que pueden resultar confusos o complicados sin la participación de un abogado. 

 

Sobre los incentivos en EE.UU. 
En los Estados Unidos, el Gobierno Federal se limita a favorecer la existencia de un ambiente 

propicio a la inversión extranjera. Una compañía extranjera gozará de las mismas ventajas y 

obligaciones que una empresa estadounidense que opere en el mismo tipo de negocio y en el 

mismo lugar. 

 

No existen incentivos a escala federal para la inversión procedente del exterior, por lo que este 

aspecto no constituye un factor determinante en la planificación de la inversión. Sin embargo, sí 

existen programas de incentivos en el ámbito estatal y local, aspecto importante en la decisión 

sobre el emplazamiento. 

 

Los incentivos más comúnmente utilizados por los estados, condados o municipios que compiten 

por la presencia de una determinada empresa en su jurisdicción, son los beneficios fiscales y 

condiciones favorables para la financiación de la inversión. Asimismo, en algunos casos existen 

incentivos por la creación de empleo y la formación profesional. 

 

Los principales beneficiarios de estos incentivos son las inversiones en plantas productivas y/o 

filiales que conlleven la contratación de un alto número de empleados. Hay que tener en cuenta, 

sin embargo, que en principio no existe ningún incentivo para la creación de una filial comercial o 

sucursal comercial. Casi todos los Estados, y en muchos casos los condados e incluso los 

municipios, tienen agencias dedicadas exclusivamente a la promoción de dichos territorios como 

destino para la inversión foránea (de otro Estado o extranjera). 

 

La National Association of State Development Agencies (NASDA) (www.nasda.com) publica un 

directorio donde se detallan los incentivos que ofrecen los estados, a través de las agencias de 

desarrollo económico. 
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Direcciones de interés 
 

Asociaciones sectoriales 

 

AAIA, AUTOMOTIVE AFTERMARKET INDUSTRY ASSOCIATION (Asociación del sector de los 

recambios y accesorios de automoción) 

www.aftermarket.org 

 

MEMA, MOTOR & EQUIPMENT MANUFACTURERS ASSOCIATION (Asociación de fabricantes 

de motores y equipamientos) 

www.mema.org 

 

SEMA, SPECIALTY EQUIPMENT MARKET ASSOCIATION (Asociación del mercado de 

equipamientos especializados) 

www.sema.org 

 

ASAA, AUTOMOTIVE AFTERMARKET SUPPLIERS ASSOCIATION (Asociación de proveedores 

de recambios y accesorios de automoción) 

www.aftermarketsuppliers.org 

 

OESA, ORIGINAL EQUIPMENT SUPPLIERS ASSOCIATION (Asociación de proveedores de 

equipamientos originales) 

www.oesa.org 

 

OICA, INTERNATIONAL ORGANIZATION OF MOTOR VEHICLE MANUFACTURERS 

(Organización internacional de fabricantes de vehículos a motor) 

www.oica.net 

 

AERA, ENGINE REBUILDERS ASSOCIATION (Asociación de reconstructores de motores) 

www.aera.org 

 

ASA, AUTOMOTIVE SERVICE ASSOCIATION (Asociación de servicio de automoción) 

www.asashop.org 

 

ATRA, AUTOMATIC TRANSMISSION REBUILDERS ASSOCIATION (Asociación de 

reconstructores de transmisiones automáticas). 

www.atra-gears.com 

 

ETI, EQUIPMENT AND TOOL INSTITUTE (Instituto de equipamiento y herramienta) 

www.etools.org 
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Ferias del sector 

AAIW, Automotive Aftermarket Industry Week (Semana Internacional de los recambios y 

Accesorios de Automoción) 

Noviembre, Las Vegas, Nevada 

www.aaiwshow.com 

www.apeexshow.com 

www.SEMAshow.com 

 

 En AAIW se celebran paralelamente dos ferias: AAPEX, Automotive Aftermarket 

Products Expo (Sands Expo Center) y SEMA Show (Las Vegas Convention 

Center). 

 

AAPEX (Exposición de Productos Recambios y Accesorio de Automoción) es la feria más 

importante del sector de los recambios y accesorios de Estados Unidos y una de las ferias más 

importantes del sector en el mundo. La feria está organizada por las asociaciones AAIA 

(Automotive Aftermarket Industry Association) y MEMA (Motor and Equipment Manufacturers 

Association). 

 

SEMA SHOW feria organizada por la asociación SEMA (Specialty Equipment Manufacturers 

Association). La feria está centrada en los accesorios especiales de automoción tales como 

llantas, neumáticos, pulidos, complementos para “tunning”, etc. Dentro de SEMA Show se celebra 

la International Tire Expo Show (Feria Internacional del Neumático). 

 

SAE, Society of Automotive Engineers Show (Feria de la Sociedad de Ingenieros de Automoción) 

Abril, Detroit, Michigan 

www.sae.org/congress/ 

En la feria se exponen los últimos equipos, sistemas y componentes de ingeniería de automoción. 

 

TIA WORLD TIRE EXPO (Exposición Mundial del Neumático) Abril 2005, Louisville, Kentucky 

www.worldtireexpo.com 

Feria patrocinada por la asociación ITRA, International Tire and Rubber Association (Asociación 

Internacional de Neumáticos y Gomas). En ella se puede encontrar todo lo relativo al neumático, 

estoes, maquinaria, neumáticos recauchutados, distribuidores de neumáticos, etc. 

 

INTERNATIONAL BIG R SHOW 

Octubre-noviembre, Las Vegas, Nevada 

www.bigrshow.com 

Feria patrocinada por APRA, Automotive Parts Rebuilders Association (Asociación de 

Reconstructores de componentes de automoción) centrada en la reparación de piezas y 

componentes. 
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NusuariACE Expo, NATIONAL AUTOBODY CONGRESS AND EXPOSITION (Congreso y 

Exposición Nacional de Carrocerías) Noviembre, Las Vegas, Nevada 

www.naceexpo.com 

Feria organizada por la asociación ASA, Automotive Service Association (Asociación de Servicios 

de Automoción) centrada en la reparación de vehículos. 

�
Prensa especializada 

AUTOMOTIVE INDUSTRIES 

www.ai-onlin.com 

Revista dirigida a fabricantes de componentes originales de automoción. 

 

AUTOMOTIVE NEWS 

www.autonews.com 

Revista semanal centrada en el sector de la automoción. 

 

AUTOMOTIE AFTERMARKET WORLD 

www.babcox.com/magintro/ 

Revista dirigida al sector de los recambios y accesorios de automoción. 

DELEGACIÓN DE LA CAMARA DE COMERCIO DE MADRID – IFEMA EN MIAMI 32 

 

AUTOMOTIVE INDUSTRIES 

www.aftermarketbusiness.com 

Revista dirigida a las empresas de distribución de recambios y accesorios de automoción. 

 

 

Sector aeroespacial 

 

www.commerce.gov/ Departamento de comercio de los Estados Unidos.  
 
http://www.trade.gov/ Internacional Trade Administration. 
 
http://www.buyusa.gov/  U.S. Department of Commerce. 
 
 
 
Prensa especializada 
 
AEROSPACE MARKET NEWS 

www.aerospace-market-news.com 
 

AEROSPACE NEWS 

www.aviationweek.com 

 

AEROSPACE INDUSTRY 
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http://www.aia-aerospace.org/ 

 

Ferias del sector 

http://www.bvents.com  
base de datos de los diferentes eventos que hay en cada país dependiendo del sector. 
 
http://www.sae.org/ 
Aporta información sobre las distintas ferias y eventos en Estados Unidos relacionados con los 
sectores estudiados. 
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