b2

“SALIMOS A CAPTURAR EL
MERCADO DE BUSES™

ANTONID TORAL, GERENTE DE VENTRS PARA AMERICA DEL SUR, DE LA DIVISION PRODUCTOS INDUSTRIALES
OE FIRESTONE, AFIRMO QUE OFRECEN “MAS CALIDAD, MEJOR SERVICID Y UN STOCK DISPONIBLE” PARA ESTE

SECTOR QUE SE RENUEVA Y TECNIFICA.

and Rubber Company, para fabricar neumaticos. En aquel momento

llegd a un acuerdo con Henry Ford, el primer fabricante que usé téc-
nicas de produccién en cadena, para proveer de neumaticos a los automo-
viles de su fabrica.
La compafia fue comprada por la japonesa Bridgestone, en el afo 1988 y
se posicionod a nivel internacional con fuerte presencia en América, Europa
y Asia. “Somos lideres en el mercado fuelles neuméticos para suspension y esto
se debe a la calidad que presentamos como fabricantes”, sostuvo Alessandra
Guidi, responsable de Ventas, de la Divisién de Productos Industriales.
Mientras, Antonio Toral, Gerente de Ventas para América del sur de la
misma division afirmd que entre el 3y el 4 por ciento de la facturacion se
invierte en ingenieria y técnica (reseach & development). “Hoy tenemos pro-
ductos que se trabajan por 2 o 3 afios, sin necesidad de sustitucion, eso es todo
un valor agregado”, dijo Toral.

H arvey Samuel Firestone fundé a finales del siglo XIX, la Firestone Tire

Luego de esa primera alianza, un siglo mas tarde, la estrategia sigue sien-
do la misma, alcanzar acuerdos con las grandes terminales automotrices, en
Argentina, para ser proveedores de equipos originales, dado que eso impli-
ca cumplir con las normas y estandares de calidad mas avanzados.

Luego de contar que en los Ultimos 5 anos se registrd un crecimiento del
140% ambos coincidieron que en América del sur los cambios y actualiza-
ciones de normativas garantizan la expansion del mercado. En el caso de
Argentina el uso obligatorio de suspension neumdtica se dio hace afos
pero ahora se reglament6 la incorporacién de mas ejes para transportar
mas carga y eso impacta en la demanda de repuestos.

Respecto a las expectativas en la Argentina, Toral, vaticind “una oportunidad
para el crecimiento del mercado”, y asegurd que apuestan a “una presencia
mas fuerte para obtener mayores resultados”.
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DE 120, A DE. ALESSANDRR GUIDI, VENTAS DIVISIGN DE PRODUCTOS INDUSTRIRLES, ANTONIO TORAL, GERENTE DE VENTRS AMERICA DEL SUR DIVISIGN PRODUCTOS INDUSTRIALES , FERNANDD, MARIO Y CARLOS DI GILID.

R.A.: £COMD SE DIVIDE EL NEGOCID A NIVEL MUNDIAL?

ALESSANDRA GUIDI[A.G.): Actualmente tenemos la division Bridgestone América,
norte, central y sur; Europa comprende centro Europa, Oriente y Africa; y
Asia con Japon, China y otros paises. Particularmente reportamos a Estados
Unidos donde estd nuestra casa matriz pero tenemos plantas distribuidas
por todo el mundo. Hoy somos la Unica planta multinacional en Brasil para
lo que es fuelles neumaticos, estd ubicada en Santo Andre, en un parque
industrial con 3.700 empleados, contando todo el personal de Bridgestone.
Somos una industria dentro de una fabrica muy grande.

R.A: ¢EN QUE OTROS PUNTOS TIENEN FABRICAS?

.G Se han desarrollado fabricas también en Costa Rica, Estados Unidos,
Polonia, China y Japén. Ademas existen centros de distribucién por todo el
continente, donde hacemos alianzas estratégicas para que nuestros pro-
ductos puedan llegar a cada punto y abastecer los mercados.

R.A: ¢A DONDE ESTA ORIENTADA PRINCIPALMENTE LA PRODUCCION DE FUELLES?

A.G: Hoy lo que es el mercado de fuelles neumaticos esté direccionado prin-
cipalmente a camiones, buses y semi remolques pero también abastecemos
equipos industriales agricolas, metros (subtes) y trenes. En América del Sur
los trenes también llevan muelles neumaticos, son mas grandes, se utilizan
para embargue y desembarque de pasajeros a la altura de la plataforma.
El sector de equipos industriales también es muy fuerte para nosotros y para
exportadores de madera, y otros similares, tenemos una linea muy impor-
tante. Entre otros productos tenemos el sistema que llamamos gripper pic-
ker, son como sistemas de gomitas que ingresan por la botella se inflan con

aire para trasladarlas de un lugar a otro de forma segura. Para el uso indus-
trial mas delicado donde no se puede tener contacto manual tenemos estos
sistemas que son ideales para el sector, abarcamos infinidad de aplicaciones.

RA.: ECUAL ES LA DIFERENCIA ENTRE FUELLES Y MUELLES?

AE: Cuando hablamos de fuelles se trata solamente de la goma, cuando
nos referimos a muelle es la parte compuesta; son tres partes: tapa, fuelle
y pistén o base.

ANTONID TORAL [A.T): Estos muelles lo proveemos para equipo original, directa-
mente a las terminales; el 51 por ciento de nuestro negocio hoy lo ocupan
las automotrices. Somos proveedores de las principales marcas de camio-
nes, semi remoques, buses y pulverizadoras. En algunos casos como ya
somos proveedores de equipo original en Brasil estamos buscando ingresar
en las mismas condiciones con las sedes que estan en Argentina, solo se
debe adecuar los proyectos.

R.A.; £COMO SE REALIZA LA DISTRIBUCION?

fl.G.: Manejamos el mercado desde Brasil, para eso tenemos tres canales de
venta; equipo original; reposicion del mercado brasilefio que se divide en
buses, camiones y remolques; y por ultimo, reposicion de América de Sur,
gue es donde manejamos el mercado de exportacién.

A.T: Minimo contamos con tres distribuidores en cada pais manejando toda
la parte de reposicion.
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R.A: ¢CUALES SON LAS EXPECTATIVAS EN ARGENTINA?

A.T: En Argentina hay una oportunidad muy clara a partir de los cambios de
la reglamentacién, que indica que se tienen que agregar ejes para que se
pueda transportar mas carga. Entonces vemos una oportunidad para el cre-
cimiento del mercado por eso queremos tener una presencia mas fuerte
para obtener mas resultados.

R.A.: £COMD SE COMPORTA EL MERCADD EL AND PASADD?

A.T: Los ultimos 5 anos hicimos un crecimiento del 140 por ciento; logramos
un buen posicionamiento por dos motivos particulares. Primero, porque los
productos se estan utilizando cada vez mas, tienen crecimiento porque
estan sustituyendo cada vez mas las ballestas por la tecnologia de suspen-
sibn neumatica

A.T: Ademas las reglamentaciones locales también estan cambiando bastan-
te. Por ejemplo en San Pablo, Brasil, los buses tienen que tener frenos ABS
y suspension neumatica. En Argentina se hizo obligatoria la suspensién
neumatica en el ano 94, pero cada vez mas las companias quieren proveer
confort, seguridad y tecnologia. Por eso es una oportunidad.

R.A: EREALIZAN INVERSIDNES EN INNDVACION?
A.T: En Brasil también tenemos desarrollada el area de laboratorios y prue-
bas. Entre el 3y el 4 por ciento de nuestra facturacion se invierte en inge-

ALESSANDRA GUIDI,
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nieria y técnica. Los productos son ciclados entre 2 o 3 millones de veces
para testear su vida til antes de ser lanzados al mercado, esto garantiza la
calidad del producto. Y otro punto muy importante es que utilizamos toda
la tecnologia de la goma y de los cauchos de Bridgestone, de los neumati-
cos HIGH PERFORMANCE. Entonces tenemos una vida mas alargada. Es de
conocimiento que la durabilidad de productos de la competencia no alcan-
cen la vida util de los productos que nosotros producimos y que pueden tra-
bajar por 2 o 3 anos, sin fallas, eso es todo un valor agregado.

RA.: ¢0UE EXPECTATIVAS ABRE EL 2018 DESPUES DE TAN PRONUNCIRDO CRECIMIENTO?

AT Lo que nosotros queremos a partir de la alianza que tenemos con Di
Gilio es llegar este afo a doblar la participacién en el mercado argentino.
Lo que sucedid es que en los Ultimos anos estdbamos muy centrados con
remolques para camiones y dejamos un poco de lado los buses. Ahora sali-
mos a capturar ese sector para que prueben que Firestone tiene una ofer-
ta de mas calidad, mejor servicio, un stock disponible y una gestién de mar-
keting que estamos discutiendo constantemente, porque queremos estar
mas cerca de los transportistas de buses principalmente.

RA.: INVERTIR UN POCD MAS RINDE MAS

A.T: Claro, que se evalte el costo-beneficio, un repuesto se puede pagar un
poco mas barato pero el costo va a aumentar cuando tenga que cambiar-
lo 2 0 3 veces en un proceso de 250 mil kildmetros.

RA.: ZPOR QUE VINIERON A LA ARGENTINA?

fl.G.: Estamos cambiando toda nuestra Imagen y comunicacion, y estamos
fortaleciendo la alianza con Di Gilio. Toda la parte de comunicacion y capa-
citacién para las flotas para que comprendan este mismo mensaje.

RA.: ECUALES SON LAS NOVEDRDES?

MARID DI GILID [M.0): La estrategia basicamente es mostrar los beneficios del
producto, comparar la calidad con las otras opciones que pueden encontrar
disponibles los clientes en el mercado. En primer lugar anunciar la nueva
oferta y luego como nosotros siempre nos enfocamos en la parte técnica,
también resaltar las mejoras a partir del cambio entre un equipo original de
renombre mundial con calidad cien por ciento comprobada, y las mejorfas
que puede tener, que principalmente al tener mayores periodos entre cam-
bio y cambio se bajan los costos de operaciones.

RA. £COMD PLANEAN LLEGAR A LOS CLIENTES?

MDD Lo que planeamos es hacer test en conjunto con las empresas y ellas
mismas puedan constatar la bondad del producto y la mejoria. Eso en cuan-
to al trabajo de campo, también desarrollamos una estrategia de marketing
con algunas propuestas concretas. Estaremos participando en las ferias para
mostrar el producto y que llegue a la gente que antes no le llegaba.



