
Estos son algunos beneficios del de-
sarrollo de proveedores automotrices:

am.com.mx  /  Miércoles 4 de noviembre de 2015  /  AMagregadoB.8

Fortalecen
cadena
automotriz
›› Grandes empresas del sector 
automotriz, como GKN, Pirelli y PEMSA, 
han lanzado un programa de desarrollo de 
proveedores con empresas locales. En este 
especial se exponen casos de éxito

Rocío Terrasas

De acuerdo a la Secretaría de 
Desarrollo Económico, en los 
últimos siete años aproximada-
mente un 74%  de la inversión 
que ha llegado al estado de Gua-
najuato está vinculada directa o 
indirectamente con la industria 
automotriz. 

Este crecimiento representó 
una oportunidad a empresas lo-
cales que cuentan con capacidad 
de producción para participar 
como proveedores. 

Sin embargo existe un punto a 
atacar para que el potencial de 
las Pequeñas y Medianas Em-
presas (Pymes) del estado au-
mente en el sector automotriz: 
la inversión en maquinaria y 
tecnología, capacitación y cer-
tificación, ya que el mínimo re-
quisito para entrar a la industria 
automotriz es un certificado ISO 
9000. 

Empresas grandes como GKN, 
Pirelli y PEMSA han creado pro-
gramas de desarrollo de provee-
dores, impulsando la certifica-
ción y capacitación de pequeñas 
y medianas empresas que tienen 
potencial de sumarse a la cade-
na de suministro del sector au-
tomotriz.
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GKN es una de las primeras 
empresas de autopartes que 
llegó al estado de Guanajuato, 
y al menos en los últimos diez 
años ha trabajado en el desa-
rrollo de proveedores.

Entre los principales clientes 
de GKN están Ford, General 
Motors y Polaris.

Beatriz Roldán Medrano, 
encargada del área de compras 
de GKN, platicó que cuando se 
toparon con el auge de la in-
dustria automotriz en el esta-
do, la empresa enfrentó incer-
tidumbre al no contar con los 
proveedores suficientes para 
sostener el crecimiento.

La estrategia que siguieron 
fue desarrollar Pymes que 
pudieran servir como provee-
dores, así como impulsar el 
desarrollo de las que ya cola-
boraban con GKN.

En la parte de proveedores 
de material directo para la 
industria automotriz, es nece-
sario estar certificados en ISO 
TS o en ISO 9000.

“Es importante que las em-
presas grandes apoyemos a 
las empresas medianas, que 
exista un acercamiento para 
darles una oportunidad. Al día 
de hoy existen Pymes que le es-
tán surtiendo algunas plantas 
de GKN en Estados Unidos, 
próximamente los promo-
cionaremos para que vayan a 
Europa y Asia”, expuso Beatriz 
Roldán.

Auditan a prospectos

Para los proveedores de ma-
teriales indirectos, como el 

caso de maquinados, el mí-
nimo requisito es ISO 9000. 
Si no cuentan con esa certi-
ficación, el proceso consis-
te en realizar una auditoría 
interna en la planta a fin de 
conocer el estado actual en 
cuestiones como f inanzas, 
capital humano o  capacidad 
de producción. 

“En esta auditoría nos da-
mos cuenta realmente qué 
proveedor está enfocado a la 
industria automotriz. Es muy 
importante que los dueños o 
directivos de estas empresas 
tengan bien enfocado su rum-
bo, si realmente quiere crecer 
en la industria automotriz”. 

Los compromisos

Cuando han encontrado a un 
proveedor potencial, el proce-
so es claro: con ellos se firma 
un contrato en donde se com-
prometen a cumplir con los 
controles de calidad, tiempos 
de entrega, capacidad de solu-
ción, responder positivamente 
ante la inversión que se realizó 
para desarrollarlos.

GKN también pasó por una 
capacitación como compra-
dor, platicó Beatriz Roldán 
Medrano. Esta capacitación 
es importante debido a que la 
planeación interna de proce-
sos debe tener un soporte de 
los proveedores. 

Entre los beneficios que des-
taca la encargada del área de 
compras de tener proveedores 
locales, están el aumento de la 
productividad, reducción de 
costos de transporte y tiem-
pos exactos de entrega a sus 
clientes.
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MPE es un grupo fundado 
en Italia en 1976, enfocado a 
producir materias plásticas, 
que llegó a León en 2008.

El gerente general, Pier-
matteo Barucco, informó que 
su cliente más importante es 
la planta de GKN ubicada en 
Celaya. El acercamiento se 
dio  después de que MPE ob-
tuviera el certificado ISO TS, 
uno de los principales requi-
sitos de la industria automo-
triz. 

“Fabricamos partes plás-
ticas para la industria auto-
motriz que se dividen en dos 
categorías: la de  inyección y 
soplado. Son dos tecnologías 
diferentes enfocadas princi-
palmente para algunas partes 
del motor de carro, la trans-
misión y amortiguadores”.

Una empresa flexible

El directivo destacó que la 
fortaleza de MPE es su tecno-
logía y que al ser una empresa 
pequeña, son f lexibles, esto 
les permite ser un proveedor 
de distintos tipos de piezas. 

Tanto en inyección de plás-
tico se pueden hacer piezas 
pequeñas y grandes con pedi-
dos exprés de 50 toneladas o  
hasta grandes producciones  
de 350 toneladas. 

Un ejemplo de esa f lexibi-
lidad es que desde MPE Mé-
xico se han manufacturado 
productos para GKN en Co-
rea, Tailandia, Francia, Brasil 
y Estados Unidos. 

 Piermatteo Barucco plati-
có que uno de los requisitos 

que pide GKN para con sus 
proveedores es una auditoría 
anual, con el fin de revisar si 
cuentan con nueva tecnolo-
gía, mejoramiento continuo 
en el personal o nuevos pro-
yectos; esto debido a que la 
empresa japonesa cada año 
puede cambiar o aumentar el 
estándar de calidad o la capa-
cidad de producción.

“Somos una pequeña em-
presa pero con un gran grado 
de experiencia y la visión de 
una empresa grande que se 
puede adaptar a la necesidad 
de un cliente de la talla de 
GKN”.

Visualizan desarrollo

El gerente general aseguró 
que hay buena expectativa 
para MPE gracias a que los 
clientes están satisfechos con 
su trabajo y desean aumentar 
la inversión. 

“Estamos listos para reci-
bir más oportunidades de 
nuestros clientes o clientes 
nuevos, por todo el boom de 
la automotriz que está lle-
gando a México, tenemos la 
posibilidad también nosotros 
de invertir para crecer si fuera 
necesario”. 

Actualmente MPE cuenta 
con 22 trabajadores y el año 
pasado renovaron la certifi-
cación ISO TS. Barucco re-
cordó que la empresa fue de 
las pocas que generó inver-
sión en México en el 2008 
debido a la crisis y a pesar 
de ello sostuvieron la visión  
de lo que podría ser el creci-
miento de la automotriz en 
México. 
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Teknocontrol inició como com-
pra y venta de material eléctrico 
en 1983, pero desde hace 18 años 
se especializaron en el área de 
automatización y control, situa-
ción que les ayudó a enfocarse y 
reforzarse en la industria auto-
motriz. 

La gerente de ventas, Rosalba 
Alonso, comentó que Teknocon-
trol tiene como marca principal 
a Siemens, colocándose entre los 
primeros distribuidores a nivel 
estatal. 

Agregó que actualmente ade-
más de la compra y venta de 
materiales, brindan un servicio 
integral que incluye asesoría, 
capacitación, soporte técnico y 
abasto del equipo; este plus se 
ha reflejado en los proyectos que 
han ganado.

Los que se dedican al rubro 

de eléctricos no esperaban  que 
Guanajuato se convirtiera en 
un foco de crecimiento, y aun-
que previamente Siemens les 
aconsejaba que invirtieran en 
automatización,  nadie contaba 
con esa tecnología porque la in-
dustria dominante era calzado y 
cuero.

“Desde hace varios años empe-
zamos a visualizar que tendría-
mos que cambiar el giro y nos 
especializamos en esa área, y es 
hasta ahora que se viene todo 
este auge en la industria auto-
motriz”.

De la mano de Pirelli

Pirelli apoyó a Teknocontrol en 
el proceso de certificación ISO 
9001, que les abrió el panorama 
para encontrar otras áreas de 
oportunidad, entre ellas la  inau-
guración de la primera sucursal 

fuera del estado ubicada en San 
Luis Potosí. 

Uno de los beneficios con los 
que se toparon al convertirse en 
proveedores de Pirelli fue la me-
jora de procesos, la inclusión de 
diplomados para el personal a 
nivel profesional y social y capa-
citaciones continuas. 

“El servicio que ofrecemos hizo 
que Pirelli nos volteara a ver, te-
nemos gente en soporte técnico, 
mecatrónica y estamos capaci-
tados en la marca Siemens, nos 
convirtió en una opción muy 
buena independiente de los con-
venios que hayan traído con pro-
veedores de Europa”.

Actualmente cuentan con 34 
trabajadores, con un crecimien-
to en su personal del 10% anual-
mente.

“La enseñanza es que si quieres 
crecer tienes que fortalecer la ca-
sa desde adentro”, dijo Rosalba.
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En México hay siete plantas 
de PEMSA, dos de ellas en 
el norte con clientes como 
Chrysler, y en el municipio 
de Celaya enfocados al es-
tampado, montaje y pintado 
de diferentes componentes 
metálicos, piezas pequeñas 
en productos como arillos o 
pistones.

El gerente de compras, Ma-
rio de la Cruz, aseguró que 
hacen el esfuerzo porque la 
proveeduría se quede a nivel 
local o regional, o que pueda 
tener un beneficio al alcance 
del estado de Guanajuato. 

Los proveedores potencia-
les de PEMSA deben cumplir 
con un manual de gestión, 
aceptar términos y condicio-
nes, además de contar con las 
aptitudes y habilidades que 
pide el sector automotriz.

“Contamos con un área de 
desarrollo de proveedores 
en cada planta, la cual ayu-
da a identificar, desarrollar 
y  fortalecer los proveedores 
potenciales, lo llamamos au-
to- auditoría y basado en los 
resultados vemos si serán 
aceptables o si ya nos pueden 
surtir su producto en auto-
mático”.

Beneficio común

Mario de la Cruz detalló que 
este sistema de desarrollo de 
proveedores busca tener un 
beneficio en común en la ca-
dena de suministro.

Uno de los puntos que re-
salta PEMSA en sus provee-
dores es la actitud positiva y 
de servicio bajo un enfoque 
comercial; que las acciones 
que ejerzan sean con calidad 
y profesionalismo, además de 
involucrar la innovación tec-
nológica. 

Los beneficios que son tan-
gibles para el gerente de com-
pras es la disminución de  in-
ventario en almacén y ahorro 
en el transporte.

“Desde un inicio ante un 
producto nuevo empezamos 
a buscar quién  lo pueda sur-
tir en la región, en el aspecto 
de materia prima tenemos 
muchos casos de éxito, al fi-
nal queda la satisfacción de 
desarrollar proveedores y 
fortalecerlos o simplemente 
transmitir el mensaje de que 
se puede lograr”.

›› Impulsan 
innovación

›› Se adaptan 
a necesidades

›› Impulsan a Pymes 
como proveedores

›› Cambian de giro con Pirelli

PEMSA

MPEGKN 

Teknocontrol

Rosalba Alonso, gerente de ventas, y el equipo de trabajo de Teknocontrol, empresa leonesa que se transformó 
en proveedora de la industria automotriz, con el apoyo de Pirelli.

Piermatteo Barucco, 
gerente general de 

MPE, empresa de 
origen italiano, que 
tiene una planta de 

producción en León, 
que atiende a la in-

dustria automotriz.

Beneficios

 Aumento de la 
productividad.

 Reducción 
de costos de 

logística.

 Tiempos 
exactos de  

entrega

 Disminución 
de inventarios.

  Control de 
calidad.

  Derrama 
económica en 

la región.

 Transferencia 
de tecnología.

 Profesionali-
za a empresas 

locales.
  Impulsa desarrollo de 

Pymes locales.


