ARGENTINA

PERSPECTIVAS AL FUTURO


Según opiniones de especialistas se vaticina un oscuro porvenir tanto para los empresarios como para los trabajadores. Aquí aportaremos datos ciertos que han cobrado publicidad en las últimas semanas.

1- El F.M.I. volvió a rebajar su proyección de crecimiento económico mundial para 1999. En octubre había pronosticado una baja al 2,5%. Ahora acaba de hacer un segundo retoque al 2,2%. Para América Latina la revisión a la baja fue mayor, hasta quedar en un 1,5%.-

2- Los técnicos del F.M.I. coinciden en que lo peor de la crisis internacional (desatada hace más de una año en Tailandia, que luego se propagó al resto del Este de Asía, Japón, Rusia y América Latina) ya pasó, aunque siguen rebajando sus previsiones de crecimiento económico, y no creen que las  turbulencias hayan concluido. De todas maneras no han aumentado los riesgos de una recesión mundial, aunque para Brasil formulan una previsión negativa, pasan de un magro crecimiento (1,5%) a un descenso del 1%. Para Argentina vaticinan una disminución del crecimiento (5% anterior) a un 3% posible pero no probable, en consonancia a lo admitido por la misión del organismo en Buenos Aires a mediados de diciembre.-

3- Cabe acotar que los consultores privados pronostican caídas mayores en los comportamientos económicos de Brasil y Argentina, pero es necesario puntualizar que la fuerte desaceleración del nivel de actividad, es fruto de la crisis de financiamiento originada en las devaluaciones asiáticas, en la recesión japonesa y en el colapso ruso del pasado mes de agosto, con impacto notorio sobre Brasil y el resto de los países emergentes, (complicada la situación por la fuerte deuda interna de este último país con vencimientos acumulados en el corto plazo) todo lo cual se ha visto reflejado por las sensibles caídas de actividad económica en el último trimestre que estamos cerrando.-

4- Juan José Llach que fue Vice Ministro de economía con Domingo Cavallo y preside actualmente el Instituto leral de la Fundación Mediterránea, dice que ¨ desde el punto de vista de la economía 1999 será, si todo va bien, un año mediocre. Eso porque, en primer lugar, la crisis mundial no ha terminado y en segundo lugar porque la ¨ Brasil incertidumbre ¨ nos acompañará todavía bastante tiempo. Nuestro vecino y principal socio en el Mercosur eligió un camino gradualista y por lo tanto incierto, para enfrentar su grave problema de alto endeudamiento, tasas de interés astronómicas y consecuente déficit fiscal. ¨ 

5- Federico Sturzenegger dice que ¨ si Brasil profundiza su recesión, gran parte de la región también se desacelerará. Ya han sido reducidas significativamente las proyecciones de crecimiento de la región para 1999. En Brasil se espera una caída del producto del 2% y en la Argentina pocos se aventuran a estimar un crecimiento superior al 2%, aún con Brasil bajo control. ¨ De todas maneras este economista estima que nuestro país no tendrá demasiadas dificultades para asegurar su financiamiento futuro a partir de waiver probable que le otorgará el F.M.I. con respecto a las facilidades ampliadas y con las líneas de crédito del Banco Mundial y del BID, aseguradas.-

6- Jorge Remes Lenicov, resume la situación en estos términos: Existe un núcleo de coincidencias básicas: a) la peor parte de la crisis financiera parece haber pasado; b) existe incertidumbre acerca del momento en que pueda proclamarse que la situación critica sobre la economía real ha concluido, así como asegurar que no sobrevendrá otra en un futuro cercano; c) las perspectivas mundiales para 1999 indican desaceleración del ritmo de crecimiento económico y reducción de la expansión del comercio mundial; d) leve aumento del precio de las comodites que, de todas maneras quedaran por debajo de los precios de 1997, y disminución gradual de las tasas de interés para los países emergentes que, no obstante, permanecerán por encima de los niveles vigentes antes de la crisis. No permitimos reproducir textualmente sus comentarios sobre los países emergentes: ¨ Sin duda los países emergentes  son los principalmente afectados por la crisis. Los efectos negativos sobre los mismos operan desde diversos factores: el endurecimiento de la restricción crediticia, el aumento de las tasas de interés, la baja de los precios internacionales de los productos de exportación más importantes, la mayor presión competitiva inducida por los procesos devaluatorios y las prácticas proteccionistas, y los subsidios agrícolas impuestos por los países avanzados. Los países emergentes no controlan ninguno de los canales de transmisión de la crisis antes individualizados. En consecuencia la crisis es para ellos un dato cierto.-

7- Nos permitimos agregar: En 1998, durante los últimos meses, los mercados de capitales estuvieron prácticamente cerrados para los países emergentes. Aunque, en este contexto, Argentina registra ingresos apreciables. El PBI terminará creciendo cerca de un 4,3% en 1998, con un cuarto trimestre muy chato o quizá negativo y un primer trimestre para 1999 que, respecto al año anterior, resultará probablemente también negativo. A la hora de formular nuestros pronósticos, es imposible pasar por alto la situación de Brasil, nuestro principal socio en el Mercosur, porque la volatilidad que genera su situación financiera compromete también nuestro acceso a nuevas financiaciones. Por otra parte, adicionalmente, su recesión deprime nuestras posibilidades exportadoras.-

8- Para concluir estos breves comentarios conviene tomar como referencia de sus posibilidades de acierto, la situación de la industria automotriz, a la que ya hicimos referencia. En efecto, el comportamiento actual del sector en Brasil, que tiene vasos comunicantes directos con Argentina, permite efectuar estimaciones probables sobre el desempeño económico de la actividad en el primer trimestre de 1999. En 1998 cae la producción de automotores en Brasil, en algo más de un 20%. Apenas alcanzó 1.500.000 vehículos que es la cifra más baja en los últimos cinco años (estos son los números de la Asociación de Fabricantes de Autos (Anfaevea)) y naturalmente también caen las ventas en una proporción similar. Se están produciendo despidos (más de 10.000) en las terminales y podrían continuar si los mercados siguen cayendo. Existen comportamientos bastantes simétricos en Argentina, aunque sin los despidos masivos apuntados, todavía. En nuestro país la industria automotriz muestra, en lo que va del año, resultados paradojales: 1998 buen año, algunos hablan de un muy buen año, que termino mal, ambas apreciaciones son ciertas. La producción de automotores en 1998 levemente superior a 1997 que fue muy buen año, pero los tres últimos meses marcan un pronunciado declive. Todo esto se explica si se tiene en cuenta la altísima performance de la industria en el primer semestre del año, pero lo que debe tenerse en cuenta ahora es la altísima dependencia que la economía argentina y en particular esta actividad tiene del Brasil, y la incertidumbre creciente por lo que está ocurriendo en el país hermano. 

Estimamos para 1999 un mercado interno de 415.000 unidades, en el cual se acrecentará la competitividad, debiendo el sector, los concesionarios estar atentos a las diversas variables externas que pretendieron aun más avanzar sobre el concesionario, gestionamos la participación en el Leasing y Plan Canje, propondremos a través de los Organismos Oficiales las mejoras para reactivar el mercado y admitimos por último que los concesionarios deben  extremar las precauciones para evitar que se cercenen sus ingresos como única variable de ajuste en un año en que no  será brillante pero tampoco extremadamente critico.-

ENERO 1999

Cdor. Abel Roberto BOMRAD 

Presidente de A.C.A.R.A.



· INCENTIVOS AL PÚBLICO:

Las Terminales ofrecen descuentos especiales para que sean trasladados al público, haciéndolos conocer por medios públicos. Las diferentes fábricas difieren en su aplicación. Dado un descuento al público algunas terminales le acreditan a la concesionaria el importe descontándole la comisión; otras les descuentan mayor importe haciendo que la concesionaria participe en el descuento otorgado. Las Fábricas a su vez condicionan el crédito con diferentes cláusulas, con la venta certificada, de acuerdo al cumplimiento de compras del mes anterior, acorde al cumplimiento del objetivo de ese vehículo en particular o con la reposición del vehículo vendido. No siempre son en dinero los descuentos. Algunas terminales otorgan una cantidad de litros de combustible con la compra; o le otorgan el aire acondicionado sin costo, otras terminales publican un sobreprecio al usado que se toma como parte de pago, otras otorgan unidades en préstamo a posibles compradores. Otro tipo de ventajas al público son financieras, si se compra tal vehículo se ofrecen tasas de interés bajas o hasta un 0 % a determinados meses. Se ofrecen adicionales sin interés. Se difiere por varios meses el pago de la primera cuota.

· INCENTIVOS AL CONCESIONARIO
· POR OBJETIVOS DE COMPRA
Las terminales les asignan a cada concesionario un objetivo de compra para cada mes. Si se alcanza el mismo les otorgan bonificaciones especiales por cada unidad comprada a la fábrica. Hay además bonificaciones especiales si se supera el objetivo fijado, este incentivo puede ser aplicado a todas las unidades compradas o solamente a las que lo superen; en algunos casos es un porcentaje y en otros es un valor fijo. Algunas terminales permiten que al concesionario negociar sus objetivos, otras los consideran inamovibles, los que en general son modificados mensualmente. Algunas terminales exigen que el concesionario mantenga un stock de unidades equivalente a un mes de ventas para poder recibir incentivos, Otras tienen en cuenta el día en que el concesionario compra, si compra unidades en tercios del mes se le otorga un premio por cada unidad en dinero,  si lo compra en dos bloques el incentivo es menor.  Algunas terminales otorgan un plus si el objetivo es mantenido durante un trimestre.

· POR CONSIGNACIÓN DE UNIDADES
Varias terminales hacen entregas de unidades a los concesionarios hasta un cupo prefijado con anterioridad, que en general les permite contar con 30 días de stock de ventas.  Las condiciones son que una vez vendida la unidad el concesionario debe abonar la misma, aunque se le otorgan 30 días o más sin ningún cargo de interés financiero, vencido dicho plazo, se le aplican intereses ya pactados. Las terminales suelen ampliar los plazos de pago como un incentivo de ventas otorgándoles a los concesionarios una ventaja financiera, pudiendo a su vez diferenciar las unidades que quieren incentivar otorgándoles un plazo mayor en meses sin interés o abonarlo en cuotas, que pueden tener carga financiera o no. 

· POR OBJETIVOS DE VENTAS A PÚBLICO
Se le otorga un incentivo al concesionario que patente un cantidad de unidades prefijada como objetivo para ese mes, siendo las cláusulas, acuerdos y exigencias similares a la de los objetivos por compras a las terminales, a las que se le agrega la demostración fehaciente de la venta exigiendo la documentación correspondiente.

· POR FORMA DE PAGO EN LA COMPRA
Los concesionarios obtienen descuentos especiales si le abonan a la terminal en forma contado. A su vez las terminales para determinados modelos otorgan planes especiales de pago para incentivar su venta al público.

· VARIOS

Algunas terminales les otorgan un incentivo a las concesionarias que demuestran que en la venta se ha recibido una unidad usada, otras bonificaciones son otorgadas si la financiación se realiza por medio de la financiera con la cual opera la terminal.


La mayoría de las terminales han contratado a los transportistas de unidades para que trasladen los vehículos desde las fábricas hasta las concesionarias, teniendo modalidades operativas variadas, obligando en general a operar con el transporte contratado sin permitirles que lo realicen por otro medio. A veces factura la fábrica, en otros casos el transporte. Algunas terminales decidieron unificar los fletes para todo el país, otras lo cobran de acuerdo con las distancias exacta y otras por distancias mínimas y máximas. Las terminales de camiones y buses en general no tienen un transporte contratado y dejan en libertad al concesionario para que decida como trasladar la unidad. 

La unidad al ser trasladada requiere de un seguro. Las terminales contratan en general también el seguro de traslado incluyéndolo o no en la factura del flete.


Las terminales tienen un porcentaje de sus ventas que no las realizan por medio de su red de concesionarios sino que las hacen en forma directa, puediéndose resumir en las siguientes operatorias:

· VENTAS POR MEDIO DE ENTIDADES FINANCIERAS

Los Bancos y Financieras ofrecen vehículos a sus clientes en combinación con algunas terminales, realizando la operatoria la entidad financiera. El cliente puede optar por las marcas y los modelos que desee y a su vez elige el concesionario en dónde desea retirar la unidad adquirida, teniendo en general tasas de financiación bajas, recibiendo el concesionario una comisión.

· VENTAS POR MEDIO DE CENTRO MULTIMARCA
Se está desarrollando en forma reciente un centro integral de ventas, allí se ofrecen varias marcas de vehículos, y las terminales aceptaron estar presentes en un mismo predio, en donde se cuenta con mayores instalaciones, con alta tecnología en servicio y post venta así como un amplio stock de usados. 

· VENTAS A GRANDES EMPRESAS

Cuando la operatoria de venta es por varias unidades, en algunos casos, la terminal participa realizando la facturación directamente al cliente, guardándole una comisión al concesionario. En los casos en que no participara ningún concesionario en la venta se reconoce un beneficio para aquel que realice la entrega de las mismas.

· VENTAS OFICIALES
Las compras del Estado suelen ser facturadas en forma directa por la terminal, salvo los casos en que se asigna un concesionario en forma especial para que atienda al estado o para una licitación en particular.

· VENTAS ESPECIALES
Estas ventas abarcan a los empleados de la terminal, amigos de directivos y gobierno los cuales son atendidos en forma personalizada por las terminales.

Las terminales están facturando en forma directa un promedio del  6.6 % de las ventas totales.


I. GAMA BAJA





13 %
Modelos: Corsa, Uno, Fiesta, 106, Clío, Gol

II. GAMA MEDIA





15 %


Modelos: Golf, Escort, Megane, 306


III. GAMA ALTA





15 %
Modelos: Marea, 405, Mondeo, Passat, Vectra.

IV. PICK UPS






15 %
Modelos: F-100, 504, Silverado, 

V. FURGONES Y COMBIS




15 %
Modelos: Boxer, Ducato, Traffic, Transporter

VI. COMERCIALES LIVIANOS URBANOS

15 %
Modelos: Courier, Partner, Saveiro, Fiorino

VII. CAMIONES






16 %
Modelos: F14000, MB 1622, GM 15190

VIII. BUSES






16 %
Modelos: OH-1620, K113

BRASIL

PERSPECTIVAS AL FUTURO

Nuestra previsión es que hasta 2001 cerca de mil concesionarios dejarán de existir. Fusiones entre concesionarias serán normales, y para eso, nuestra asociación estará empezando un trabajo llamado “ Reestructuración de las redes ”, con la clara intención de orientar y asesorar a los empresarios hacia este nuevo mercado.

Silvia Bella

Asesora de Comunicación y Prensa

CHILE

PERSPECTIVAS AL FUTURO

Antes de entrar al análisis de las proyecciones futuras es necesario establecer que el comportamiento de ventas del sector durante los últimos años fue de una sostenida alza, de una venta de volumen, siendo el gran favorecido el consumidor.

	AÑO
	PASAJEROS
	COMERCIALES
	TOTAL

	1995
	98.736
	47.677
	146.413

	1996
	111.674
	50.610
	162.284

	1997
	121.456
	54097
	175.553


Sin embargo durante 1998 las ventas de vehículos experimentó una fuerte caída derivada de la incidencia de la crisis asiática en nuestra economía, el alza de la tasa de interés y el cambio del 

umbral de requisitos para acceder a crédito.

	AÑO
	PASAJEROS
	COMERCIALES
	TOTAL

	1998
	90.779
	51.342
	141.958


Esta baja en la comercialización provocó un sobre stock de vehículos, agravado por una baja en la demanda, la continuidad de las consecuencias de la crisis hacen prever para 1999 una cifra estimada de venta del orden de las 120.000 unidades.

A futuro se estima para el año 2000 ventas del orden de las 160.000 unidades y para el 2001 de 175.000 unidades.

El comportamiento de venta descrito incidirá favorablemente en la rentabilidad de la gestión automotriz, ya que al producirse la tendencia a la baja, los importadores deben con mayor razón respaldar sus redes de concesionarios, con el objeto de posesionar las respectiva marca y tener una mayor participación de mercado.

En un mercado de volumen se resta relevancia a la gestión de venta de la red de concesionarios, ya que tiende a concentrarse la demanda atraída por las grandes rebajas de precios; hoy la situación es diferente, favorable a la red, debiendo priorizar la rentabilidad sobre el volumen en un mercado disperso.

Por lo tanto 1999 y el futuro debe ser más positivo para los concesionarios de marcas, atendiendo las razones expuestas.

En cuanto a las redes de distribución que están conformadas por los concesionarios, adquiere mayor importancia como lo mencionábamos por los cambios que se generan en un mercado de alta competencia, exigente, en donde la eficiencia de la atención al cliente hacen la diferencia del servicio proporcionado.

El profesionalismo de las redes establece las bases de lo que será su futuro, en el caso de Chile, es tarea de su dirigencia, el propender a la constitución de Asociaciones de Concesionarios por cada una de las macas presentes en el país, ya que en la unidad del sector están establecidas las bases del desarrollo, progreso y la defensa de los intereses del mismo.

Augusto Contreras Castro

Gerente General

 ECUADOR

PERSPECTIVAS AL FUTURO

Consideramos que la actividad distribuidora cada vez más se la quiere convertir en el colchón que debe asumir y soportar los vaivenes que como producto de las cambiantes condiciones económicas internacionales sufre la industria automotriz. Si de pronto un mercado se recesa, las terminales o fabricantes no aceptan que el concesionario disminuya su nivel de compras, obligándolo a sobrestockearse lo cual lo lleva a liquidar mercadería con la consecuente casi desaparición del margen comisional y el daño al mercado en general. Los fabricantes no están dispuestos a compartir las crisis. No se ha visto que en épocas malas bajan los precios al concesionario así como baja su margen. Unicamente el robustecimiento de las Asociaciones, generales o de marcas, podrá dar balance a la relación concesionario – fábrica.

Consideramos que no están en peligro de desaparición las redes de distribución, mas bien es notoria su sobre-explotación. Como muchos otros bienes de capital los vehículos requieren de una atención posventa que únicamente puede ser brindada por una red comercial geográfica y proporcionalmente ubicada. La creciente tendencia a fortalecer y mejorar los servicios posventa, por sobre la calidad misma del producto, justifican aún más la existencia de las redes de distribución.

Clemente Ponce

Director Ejecutivo

MÉXICO

PERSPECTIVAS AL FUTURO

Las redes de distribución en México se encuentran inmersas en cambios relevantes, dentro de los que podríamos destacar los siguientes:

1. Por una parte se ha visto reducido de manera importante los márgenes de comercialización, lo que ha provocado que las agencias busquen una mayor participación en la utilidad de las empresas a través de venta de refacciones y de servicio.

2. El consumidor es ahora mucho más exigente y conocedor del mercado, por lo tanto los distribuidores deben ofrecer un servicio y atención mucho más profesional y eficiente.

3. Otra área del negocio a la que los distribuidores deben enfocar su atención es a la venta de vehículos usados. Este negocio en México es manejado en su mayoría por lotes o por personas que se dedican a comprar y vender vehículos.

4. Las agencias automotrices en el futuro deberán tener espacios más reducidos, actualmente, las inversiones en México son de agencias de gran tamaño, lo que encarece de manera importante las inversión porque además están situadas en avenidas de gran tránsito.

5. Un elemento que deberá modificarse en el futuro es la relación entre plantas y distribuidores, si bien hemos tenido avances recientes en esta materia, creemos que los distribuidores deberán participar más en algunos proyectos de las plantas referentes al mercado interno así como un mayor apoyo en los planes de financiamiento ya que éstos en la actualidad provocan una reducción importante del margen de comercialización de los distribuidores.

6. Deberá buscarse acuerdos de precios para evitar esa competencia tan agresiva entre los distribuidores que se ha dado en los últimos años.

Adicionalmente, el sector distributivo en México enfrenta algunos otros problemas como son:

El problema de competencia desleal de los vehículos ilegales que se internan por la frontera con Estados Unidos y que inhiben ventas en el mercado interno, para solucionar este problema requerimos del apoyo decidido de las autoridades.

Un esquema fiscal poco competitivo que ha frenado el crecimiento del mercado.

Recurrentes crisis económicas que afectan la capacidad de compra de la población además de que no permiten el establecimiento de esquemas de crédito competitivos.

Alicia Jara

Estudios Económicos

PANAMÁ

PERSPECTIVAS AL FUTURO

Las crisis económicas que se dieron durante el año pasado, las de Asia, Rusia y Brasil, así como las de menores dimensiones que se produjeron en los mercados emergentes, se reflejaron de manera negativa en la pujante industria automotriz, y a pesar de que las grandes fábricas continuaron produciendo vehículos, los distribuidores se afectaron, porque las ventas bajaron.

Por otra parte, las alianzas surgidas entre varios de los gigantes de estas fábricas y la competencia agresiva de algunas marcas, como las coreanas, fueron aspectos decisivos y que repercutieron fuertemente en el mercado mundial y, por ende, en el de Panamá, en donde en los últimos años ha florecido el negocio de la distribución de automóviles, con diferentes atractivos y que le brinda muchas opciones a los compradores.

La competencia en la producción de automóviles ha traído como consecuencia el aumento en la producción o el sobredimensionamiento en este sector, brindándole así mayores oportunidades a los distribuidores para ofrecer una gama más amplia a los clientes y aunque esto le crea más responsabilidades a esta parte de la cadena de este negocio, también conlleva a un desafío mayor en el área de las ventas.

Se prevé que esto cambiará en los próximos diez años, debido a las fusiones que ya se iniciaron, por ejemplo la alianza entre Chrysler y Mercedes Benz, porque al no haber competencia para abarcar el mercado, la producción ahora es en conjunto y no habrá necesidad de tener las bodegas repletas de autos en espera de compradores, como había estado sucediendo, los que después tenían que ser subastados en oferta y allí empezaban las enormes pérdidas, como la vivida por la Rover, la que a pesar de haber sido comprada por BMW, no se recupera y, peor aún, su balanza comercial desfavorable amenaza la estabilidad económica BMW.

En Países como el nuestro, que no son fabricantes, ni siquiera ensambladores, pero si poseen un mercado automotriz muy competitivo, el sobredimensionamiento en la producción de vehículos se ha reflejado en un auge en el establecimiento de empresas distribuidoras de las diferentes marcas, las que, a su vez, han generado muchas fuentes de empleo y contribuido positivamente en la economía nacional, ya que también la actividad se refleja en otros rubros como el bancario y de seguros, principalmente.

Y es que varias de las distribuidoras han invertido en remodelaciones y ampliaciones de sus instalaciones y de los productos que ofrecen al mercado, ya que además de la distribución de los vehículos, se adicionan los talleres, ventas de repuestos y accesorios, de tal manera de hacerse más competitivos y así atraer a un número mayor de compradores, no solamente panameños sino también de otros países latinoamericanos.

Las fusiones, compras y alianzas, serán determinantes en el futuro del negocio de distribución de automóviles, si tomamos en consideración que en el futuro cercano ya no habrá necesidad de excederse en la producción mundial de autos, por factores como las crisis económicas y porque otros fabricantes, entre ellos los japoneses, también están pensando en estas uniones para fortalecerse.

Entre tanto, las situaciones que se dan en el mercado contribuyen a respaldar el negocio de las distribuidoras. El hecho de que la clase media obtenga mejores niveles de vida conlleva a que cuente con un poder adquisitivo que, a su vez, le permite invertir en uno o más automóviles por familia y eso hace rentable la situación de las empresas distribuidoras.

Por otra parte, el exceso de dinero en el sistema bancario, a pesar de las crisis económicas, fomenta planes, especialmente para la adquisición del automóvil propio, permitiéndole así al gran público la asequibilidad a esta facilidad para mivilizarse. El crecimiento de la urbe panameña, sin la mediación de un ordenamiento y sin un sistema de transporte colectivo eficiente, hace que los habitantes de la periferia tengan que trasladarse diariamente a sus fuentes de empleo o negocios, desde las grandes distancias y en virtud a ello se forje la necesidad de contar con un vehículo propio para el desplazamiento.

El crecimiento en el parque automotriz panameño ha sido evidente en las últimas dos décadas y todo esto es producto de la eficacia  de las redes de comercialización de los autos, la que incluye varias áreas como anotamos anteriormente, con prominencia en la bancaria y de seguros. Por otro lado, la variedad existente en el mercado induce a los clientes a optar por la compra de estos medios y así vemos que en las urbes y en el campo, vehículos como los todo terreno se apoderan de los caminos, además de los sedanes y hasta los de lujo resultan muy solicitados.

Este crecimiento está ligado, igualmente, a la facilidad que tiene nuestro mercado en recibir las innovaciones que en esta materia se dan a nivel mundial, lo que orienta a los compradores y los hace exigentes. Y si bien es cierto que aprovechan las ofertas que hacen las marcas en diferentes momentos, llámense exhibiciones, ferias, festival de precios, etc., también es cierto que se trata de una clientela vanguardista, deseosa de experimentar lo novedoso de la industria automotriz. 

En Panamá existe una fuerte competencia en el negocio de la distribución de automóviles, incluso dentro de las propias empresas, ya que existen las opciones de comprar autos nuevos, 0 kilómetro, y de los usados, que pueden ser que los han recibido por el sistema del  “ trade in ” o porque han sido importados de otros parques automotrices, especialmente de los Estados Unidos.

Las ventas de autos usados, incluso, en casos específicos cuentan con el financiamiento bancario o de entidades financieras, lo que produce una mayor competencia con las ventas de los totalmente nuevos, de paquete como también se les conoce. Pese a que las aseguradoras son muy estrictas, por ley, en el acto de darle el servicio a los automóviles con más de cinco años de circulación, lo que es una limitante importante en el momento de la decisión de compra de un vehículo de segunda, el negocio ha proliferado por doquier.

Aquí es cuando entra en juego la publicidad agresiva de las ventas del auto 0 kilómetro y, probablemente, un poco lo que es la cultura de las inversiones con mayor visión. En este renglón es importante llamar la atención en el hecho de que antiguamente los propietarios de vehículos del transporte colectivo optaban por comprar su flota en el mercado norteamericano, específicamente los autobuses ya desechados por el transporte escolar de aquel país.

Actualmente, se observa una renovación en esta flota, especialmente por buses completamente nuevos, más confortables, sobre todo en las rutas que cubren del interior hacia la capital. Eso es indicativo de que el usuario exige mejor calidad en el servicio y la competencia se ha hecho sentir, aparte de todas las facilidades existentes.

La llegada del nuevo milenio es indicativa de que deberán hacerse cambios en los patrones de vida, porque así lo exige el crecimiento, la globalización económica y los adelantos tecnológicos, factores que han estado presentes en la última década del siglo XX, y que han dado resultados diversos, pero que a la postre han sido aceptados por la gran masa.

Estos cambios también son evidentes en el mercado local y se profundizarán más en la medida en que la tecnología se haga accesible a todos los sectores. Actualmente en otros países de Europa y Estados Unidos, el uso de Internet para realizar ventas es lo novedoso, y los que habían acumulado fortunas a través de las ventas directas y después a través de la televisión o catálogos, se percataron que la informática es la que está dominando al mundo y hacia allá se han encaminado.

Un selecto grupo de compradores panameños está aprovechando las posibilidades que ofrece Internet, pero esos beneficios aún se mantienen para un círculo cerrado. Entonces el resto se encamina hacia esa dirección, por lo tanto, hay que trabajar en ese futuro cercano, porque la competencia no tiene tregua y aprovecha todos los medios para lograr sus fines. El año dos mil está a solo unos nueve meses.

Simón de la Rosa

PARAGUAY

PERSPECTIVAS AL FUTURO

La situación económica-política del Paraguay, está atravesando por la crisis más fuerte de los últimos 15 años. Según las previsiones del Banco Central, las expectativas de crecimiento del P.B.I. para el presente año se redujeron sustancialmente y se espera que sea nulo debido al menor ritmo de crecimiento del sector agrícola, industrial y ganadero, que incidirá en los demás sectores de la economía.

Además, apreciamos que la devaluación del Real ( Brasil ), afectará sún más a nuestra débil economía, ya que nuestras exportaciones dependen en mayor porcentaje del dinamismo del mercado vecino, por lo que consideramos, a corto plazo, un futuro lleno de incertidumbre y de muy difícil pronóstico.

Nuestro sector, aguarda con expectativa, tanto a nivel nacional como del Mercosur, correcciones oportunas e inteligentes en el rumbo a seguir, de tal suerte de atenuar y superar los efectos de la presente situación que permitan una recuperación firme y sostenida del mercado automotor.

Juan A. De Brix

Gerente

URUGUAY

PERSPECTIVAS AL FUTURO

Si bien ASCOMA ha trabajado apostando hacia el futuro de forma confiadamente optimista, no podemos dejar de reconocer que,  la actividad del sector en nuestro país está pasando y pasará en el correr del año 1999 por momentos muy difíciles.

Nuestro mercado depende en la totalidad de productos importados, por lo tanto de las condiciones imperantes en cada País Exportador y de las exigencias que los señores Importadores impongan a sus concesionarios, conformarán uno de los principales motivos para que las redes de distribución (concesionarios) puedan mantenerse seguras en su futuro y también del personal que ocupan. La industria automotriz de nuestro País existe dedicándose exclusivamente a la exportación.

ASCOMA mantiene en forma continua reuniones con el resto de las Cámaras que integran el sector: ADEAM (Asociación de Empresas Automotrices del Mercosur), CADIVA (Cámara de Importadores de Vehículos Automotores) y CIAI (Cámara de Industriales Automotrices del Uruguay), así como con los Organismos Estatales que regulan la actividad comercial y financiera del País, sin duda la excelente relación y la consideración que estos Organismos tienen para con ACOMA hace posible que la tarea de la Asociación sea eficiente y pueda brindar a sus asociados informaciones veraces que ayuden a la toma de decisiones.

Adriana Do Reis

VENEZUELA

PERSPECTIVAS AL FUTURO

Estimamos que el mercado venezolano podría crecer en un 10 % para el segundo semestre del 99, ó en el año 2000, dependiendo del programa y la acción económica del nuevo Gobierno, que apunte a la recuperación de la severa contracción económica que en estos momentos sufre Venezuela, entre otras causas, por la importante reducción de los ingresos fiscales por la caída de los precios del petróleo.

En general, estimamos que el sistema de redes automotrices en Venezuela, se mantendrá en lo macro, sólo que se esperan reacomodos estratégicos dentro del contexto general por las fusiones de Concesionarios pequeños y en los medianos, también por fusiones, buscando fortalecerse en mayores capitales u recursos financieros con mayor eficiencia y rentabilidad a través de economías de escala.

Rafael Carías

Vicepresidente Ejecutivo
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