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AUTOMOVILES
HIBRIDOS

La industria automotriz toma marcha.
Los autos eléctricos son una realidad
factible, pues permiten el cuidado del
ambiente y ayudan a la sustitucion de
la gasolina como combustible

Por Alefandro fuster y Ricardo Valencia®

Los especialistas sostienen
que el futuro inmediato de la indus-
tria BuEomolrd son los autos EIECI]-
[cod. Baste revisar sus argumentos:
En primer lugar, el crecimiento de
los vehiculos [elécificod motorizados
dard lugar a un cambio fundamental

en el paisaje existente en areas como
disefio, fabricacion, distribucion vy
servicio posventa y el suministro de
energia e infraestructura. Tan es asi
que la mayoria de los principales fa-
bricantes invierten de forma impor-
tante en el disefio y fabricacién de
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estos vehiculos.

En segundo lugar, los gobiernos y
organismos del sector publico de Es-
tados Unidos, Francia, Reino Unido y
otros palses hacen importantes inver-
siones en el desarrollo de vehiculos
y en la introduccion de cré-
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ditos fiscales, incentivos y subsidios. Hibridos: peso de la baterfa, el corto ciclo de

En Francia, por ejemplo, el Gabinete
de Desarrollo Sustentable puso en
marcha recientemente un plan na-
cional para el desarrollo de vehiculos
e hibridos recargables.

En tercer lugar, las firmas de ener-
gla y otras industrias han puesto sus
0jos en los vehiculos [eléctricod, pero
lo mas importante es que el desarrollo
del vehiculo eléctrico estd siendo fuer-
temente impulsado por la demanda
de los consumidores derivada de fac-
tores econdmicos y ambientales.

De hecho, en el estudio Autos On-
line 09/10, realizado por Capgemini
—consultora en tecnologia y servicios
de outsourcing-, 41% de los consu-
midores entrevistados dijo que ac-
tualmente poseen un automévil de
bajo consumo de combustible y/o de
combustible alternativo, frente a un
36% del afio anterior. Otro 30% dijo
que planea comprar un vehiculo eco-
némico en combustible y/o un auto de
combustible alternativo.

{Queesun
vehiculo eléctrico?
En un sentido general, son
automaviles alimentados por
energia eléctrica en un grado
u otro, Basicamente se pueden
agrupar en dos tipos:

1) Gasolina o vehiculo eléc-
trico hibrido. Tiene un motor
eléctrico y otro de gasoling,
y s& basa en dos portadores
de energia: liquido y bateria.
Normalmente tiene un alcance
limitado. La propulsién eléctri-
a puede ser movilizada para
recorridos urbanos, pero la uti-
lidad real de I3 energia eléctrica
25 servir como un impulso para
el motor de gasofina.

2) Vehiculo hibrido recar-
gable. También llamado plug-
in. Por lo general, este tipo de
automovil no requiere termi-
nales complicadas de recarga;
pueden ser suficientes los en-
chufes Bléciricod existentes en
la mayoria de las areas de esta-
cionamiento publico y privado.

nuevos lideres
Los automaviles ETECErcod, en particu-
lar los El&ctricog/de gasolina hibridos,
son los mas comerciales y viables en-
tre los diferentes tipos de autos alter-
nativos, por una simple razén: han de-
mostrado tener el potencial de reducir
el consumo de combustible y emisio-
nes de escape. Mejor aun: son el prin-
cipal tipo de vehiculos de combustible
alternativo que el consumidor actual
posee o esta dispuesto a comprar.
Los vehiculos hibridos
aun representan una pequefia parte
de las ventas de automodviles en ge-
neral; se estima en alrededor de 1%
en Europa y 2% en Estados Unidos. Su
colocacion en el mercado, al igual que
la del resto de los autos, ha sufrido re-

cientemente a causa de Ia crisis. Sin
embargo, se espera que la demanda
futura crezca, sobre todo en Estados
Unidos y Japén, ya que los precios de
los hibridos y otros vehiculos Eléctd-
Eod ya comenzaron a disminuir.

Segun estimaciones, las ventas
mundiales de vehiculos EIEctricod hi-
bridos pueden aumentar a una tasa
compuesta de crecimiento anual de
hasta un 12% en los proximos afios. E
desarrollo de mercados como Brasil,
India y China también podria contribuir
al crecimiento, ya que se pone mayor
atencion a cuestiones medioambien-
tales como la reduccién de CO,.

Seis retos urgentes

La mala noticia es que México todavia
no estd preparade para recibir autos
gléctricod, porque no existe infraes-
tructura publica para recargar las ba-
terfas, como en otros paises. Ademas,

el gobierno no ha disefiado estrate-
gias para incentivar su compra, como
la eliminacidn del pago de la tenencia
y la verificacion vehicular, por ejemplo.
Aunque hay un considerable inte-
rés por los vehlculos [eléctricod, exis-
ten seis retos que se deben superar:
1) Rendimiento de las bater(as.
La industria debe resolver proble-
mas tales como la baja capacidad de
distancia, la duracién de recarga, el
Continda en siguiente hoja

vida y el alto costo de las bater(as.
2) Inversidn en infraestructura.

E! desarrollo del vehiculo eléctrico de-

pende del desarrollo paralelo de una

infraestructura de recarga. La actual
capacidad de distancias cortas y fre-
cuentes recargas requiere un numero
significativo de puntos de carga, lo
que requerird una considerable plani-
ficacién e inversidn,

3) Aceptacion del mercado. Los
vehiculos actuales no cum-
plen aun las expectativas del consu-
midor respecto a velocidad, potencia,
rendimiento, capacidad de recarga,
distancia y, especialmente, precio.

4) Precio. Los costos de los nue-
vos vehiculos hibridos [eléctricod han
empezado a caer un poco, pero aun
es muy temprano en la curva de re-

duccién. Los programas guberna-
mentales patrocinados en forma de
créditos al consumo, descuentos e
incentivos proporcionan algo de ali-
vio al costo. Sin embargo, la diferen-
cia de precios entre los vehiculos con
rotor de gas y electricidad se tendrd
que reducir si la mayoria del mercado
acepta los coches [el&ctricog.

El estudio de Capgemini, Autos
Online 09/10 pone en evidencia que
los consumidores muestran una cier-
ta disposicion a pagar por una mavyor
eficiencia energética. Por otro lado,
muchos no estdn dispuestos a pagar
un sobreprecio de mas del 10%.

5) Valor ecolégico. Si bien Ia per-
cepcion general es que los autos Eléd-
son mMas ecoldgicos que los mo-
tores de combustidn, su valor ecologico
actual es cuestionado por algunos. Las
preocupaciones ambientales aumen-
tan si el vehiculo consume electricidad
de una central de carbon, Otros facto-
res, como el reciclaje de baterfas usa-
das también incide en el tema,

6) Avances tecnoldgicos. Los
vehiculos léctricod han entrado tar-
diamente en el mercado Eutomotrid
y. como tal, la estandarizacién de
componentes, tecnologfa y métodos
de prueba aun no estan listos.

Otras alternativas. Los coches
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Eléctricod no son los Gnicos vehiculos €n algunas ciudades. Por ejemplo, en * Alejandro Fuster es director de SAP de Capgemini México
de combustible alternativo en el mer- Brasil, el 22% de los consumidores y Ricardo Valencia ey director de manufactura, retail y dis-
cado. Otras opciones, como el etanol dijo que actualmente posee o pien-
y la gasolina/etanol y los vehiculos S8 comprar un vehiculo flex fuel, el
flex-fuel, han crecido en popularidad resultado mas alto entre los paises

encuestados.

Las ventas

mundiales de

vehiculos leléctricos

aumentara a una

tasa anual de 12%

en el mediano plazo

Pilares fundamentales

General Motors presenta un crecimiento en lo que va de este afio de alre-

dedor de 14% por encima del afio pasado, con una penetracion de mercado

que alcanza el 18.4% en el acumulado anual. En entrevista con Alto Nivel,

Grace D. Lieblein, presidenta y directora general del fabricante [aufomolrig en

México, sefiala que estos resuttados se deben a tres pilares fundamentales:

1) Una buena mezcla de producto, con enfoque en la calidad. Un cliente que
compra yn auta nuevo desea tener un vehiculo con un disefia atractivo,

que incluya un buen desempefio y con altos estandares de calidad.
2) Una experiencia extraordinaria al momento de comprar su auto. Si bien

tribucion de Capgemini México,

el disefio cautiva al cliente, la atencion y capacitacion del personal de

ventas es el factor decisivo para que el consumidor compre un vehiculo.

Los clientes deben sentirse bien atendidos y asesorados.

3) Una extraordinaria experiencia de posesion def vehiculo. “Nuestros clien-
tes se sienten respaldados por una red de servicio que atiende sus nece-
sidades, toda vez que estamos enfocados en dar un servicio rapido, de
calidad, con partes y accesorios disponibles a un precio justo”.

Todas las empresas buscan un crecimiento en ventas. La meta para 2011
se alcanzard cumpliendo con el objetivo primordial de tener clientes satis-
fechos. Para lograrlo, es prioritario ofrecer los vehiculos que la gente desea,
con disedio atractivo, fa mejor tecnologia y desempeiio. —isabel del Angel
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La clave para 2011: venta y posventa

Los consumidores con posibilidades de adquirir un coche ya no lo hacen
slo por el disefio. El servicio de venta y posventa puede hacer la diferencia.
Renault, por ejemplo, estuvo presente en nuestro pais hasta marzo de 1986.
A su regreso, en 2001, sus clientes esperaban algo mds que los autos de su
marca favorita; deseaban también una mejor atencion en el area de servicio
posventa... pero eso no estaba sucediendo.

Esta situacién mind sus ventas. En respuesta, Bruno Pasquet, director ge-
neral de Renault México, explica que la estrategia para 2011 estd comanda-
da por el Plan de Excelencia Renault. Dicho plan se basa en nuevos procesos,
acciones de mejora continua y una mejor calidad en el servicio, dando un
seguimiento puntal a la experiencia de un cliente con la marca.

Pasquet comenta; “En 2009 la tendencia positiva de recomendacion
fue continua. Hoy, el 81.2% de nuestros clientes recomendar(a a Renault

y aprueba la atencion que recibieron, ya sea al momento de comprar un
vehiculo o llevarlo a servicio”.

Para reforzar las ventas, Pasquet presentd un ambicioso plan de creci-
miento en 2009 con un total de siete lanzamientos en ese aiio y hasta 2012,
de los cuales cuatro se hicieran en 2010; Sandero, Stepway, Scala y Fluence,
productos en linea con 13 estrategia de crecimiento del grupo Renault; co-
mercializar vehiculos que respondan a las necesidades de mercados locales,
competitivos y que sumen a los objetivos de rentabilidad de la empresa.

Con estos lanzamientos, Renault México espera aumentar sus ventas en
2010 entre un 20 y 30%. En septiembre, ef crecimiento de ls marca fue de
36.6%, con una participacion en el mercado del 2.49%, ocupando la posicion
nimero 9 en la industria. Ahora debemos esperar los lanzamientos y las
novedades que presentardn en 2011. ~isabel del Angel

Las empresas de
energia y de otras
industrias tambiéen
han puesto sus

0j0s en l0s autos
electricod

AUTOS VERDES

{oy los co ndores

Continda en siguiente hoja

FUERTE DEMANDA
tos consumidores prefieren
los autos por

factores economicos y de
cuidado del medio ambiente
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