ENTREGA DEL PREMIO “CoCHE FAMILIAR Y DE Ocio DEL ANO 2013” AL FORD B-Max

E ENTRADA, plante-

amos el impacto y

significado en las

ventas de Ford de
un vehiculo tan innovador como
el B-MAX, galardonado con nues-
tro premio, cuya funcionalidad y
eficiencia motriz esta revolucio-
nando el segmento de los poliva-
lentes del segmento B.

¢Cuales son las versiones mas
vendidas, las gasolina o las die-
sel? Y respecto a los nuevos
motores EcoBoost, stienen un
largo futuro de conquista de
mercado frente al diesel?

Para el presidente de Ford Espa-
na, “el B-MAX es el monovolumen
mas innovador, practico y funcio-
nal del mercado, por la singulari-
dad de sus puertas laterales en-
frentadas sin pilar central (que-
dando este integrado en el marco
vertical de las puertas delanteras)
y su oferta del motor de gasolina
1.0 de 3 cilindros EcoBoost, el
mas eficiente del mercado, que
rinde 100 y 120 CV con un mini-
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(Deusto, Bilbao) y en Ciencias Economicas y
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Elcorredor del Mediterraneo
es esencial para Espafia”.

EN LA sede de Ford Espafa (Madrid), tuvo lugar la

entrega de nuestro premio al “Coche Familiar y de

Ocio del Ano 2013” al Ford B-MAX, que recogio el
presidente de la filial espanola de la marca, José Manuel
Machado, de manos de nuestro presidente, Gerardo Ro-
mero-Requejo, ocasion que aprovechamos para tratar
con €l acerca de las especificas particularidades de
nuestro mercado de automoviles, acompainados por la
directora de comunicacion de Ford, Eva Vicente y de su

mo nivel de consumo. Hasta junio
pasado Ford ha vendido 1.650
unidades desde su lanzamiento,
escalando ya a los primeros pues-
tos de su segmento y de ellas el
71% con motores de gasolina, la
mayoria a particulares que han
elegido el motor EcoBoost”.
Pasamos a analizar somera-
mente el fenémeno del traspa-
so de la demanda desde los
segmentos tradicionales a los
nuevos como el de los mono-
volimenes y los todo camino
(SUV), que a veces compiten
entre si por la misma clientela.
El presidente de Ford tiene claro
que son dos mercados muy distin-
tos. “Representan dos clientelas
muy distintas,y en nuestro caso,
es cierto que el cliente del mono-
volumen ha dado lugar a un cam-
bio de demanda, evolucionando
en nuestro caso desde el Focus
hacia el C-MAX, como un vehiculo
mas adaptado hacia lo que repre-
senta, por habitabilidad y espacio,
su cambio de estilo de vida. Encaja

responsable de prensa y producto, Victor Piccione.

perfectamente en las necesidades
de una familia joven actual, con
dos nifos, por ejemplo, es un “tar-
get” muy tipico de nuestras ventas
de los C-MAX y S-MAX. En cambio,
los todo terreno y los SUV se ven-
den mucho mas como un cambio

de forma de vida, de expresion,
como coches que se adaptan mu-
cho mas a como uno quiere ser
visto, van mas unidos a la persona-
lidad de la gente que a sus necesi-
dades. Son dos mundos distintos y
complementarios, al menos asi lo
entendemos en Ford”.

Surge el tema de la famosa
iniciativa promovida por el
presidente de Ford Espaiia
desde ANFAC en torno a la
produccion de tres millones
de vehiculos al afio por las in-
dustrias automovilisticas ins-
taladas en nuestro pais.

“La iniciativa «tres millones» fue
mi iniciativa en ANFAC cuando
entré en la presidencia el ano pa-
sado, y l6gicamente mi compro-
miso fue estar pendiente de ella
todo el tiempo,y de hecho en to-
das nuestras juntas directivas de
ANFAC lo primero que hacemos
al reunirnos es revisar como mar-
cha el plan “tres millones”. Con
este plan lo que pretendemos es
llamar la atencion en la sociedad
espafola de que nuestro pais pue-
de ser perfectamente uno de los
mayores fabricantes de automovi-
les, y de que en esta época de cri-
sis podiamos ayudar desde nues-
tro sector a la recuperacion de la
economia espafola.Y pusimos la
cifra tres millones de unidades
porque para nosotros significa
volver a fabricar lo que ya estaba-
mos fabricando antes.Y lo cierto
es que, con un lenguaje muy di-
recto y muy claro, hemos conse-

LA INICIATIVA TRES MILLONES SUPONE VOLVER A FABRICAR

LO QUE YA ESTABAMOS FABRICANDO ANTES DE LA CRISIS”




guido llamar la atencion de la so-
ciedad y del gobierno, habiendo
encontrado apoyo por ambos la-
dos, por parte del Gobierno a tra-
vés de los seis ministerios que
interactiian con nosotros a este
fin (Fomento, Industria, Medio
Ambiente, Economia, Hacienda e
Interior),y con todos ellos hemos
lanzado nuevas iniciativas, hemos
progresado y avanzado, viviendo
una etapa muy interesante y pro-
ductiva dentro de ANFAC, no es
solo el plan PIVE y el PIMA, sino
que con todo lo demas hemos he-
cho muchisimas cosas”.

Hablamos a continuacién de
la planta espaiiola de Ford en
Almusafes, donde se producen
los Ford Kuga y C-MAX en dos
turnos de trabajo, y va a abrir-
se un tercero nocturno con
mil empleos mas para dar ca-
bida a la produccién de los
nuevos Mondeo y Galaxy, ade-
mas de la Transit Connect.
¢Qué supone esta actitud coo-
perativa con los sindicatos?

“Simplemente lo que sucede es
que en medio de la crisis estamos
viviendo un clima laboral muy res-
ponsable. Hemos firmado un nue-
VO convenio muy importante para
asegurar nuestra productividad,y
me alegro de poder decir que la
responsabilidad de nuestros traba-
jadores ha estado a la altura de la
situacion. Si queremos atraer in-
versiones y recuperar nuestro lu-
gar de produccion tenemos que
asegurar las condiciones laborales
que hagan atractivas las mismas”.

Inversiones que en todo caso
también estan condicionadas por
otros factores, como por ejemplo
el del prometido “corredor” del
Mediterraneo, una via de conexion
principal por ferrocarril rapido
con Europa que deberia beneficiar
directamente a la logistica y pro-
duccion de las fabricas espafolas...
Machado lo tiene muy claro.

“El corredor del Mediterraneo es
esencial para Ford,y también para
Espafa por su gran importancia
logistica. No podemos olvidar que
una gran parte de la produccion
industrial de Espafa (cerca del
50%) se da en el area mediterra-
nea, por supuesto sin olvidar las
conexiones maritimas de especial
importancia que hay en el Canta-
brico, que también requieren otro
corredor, el del Cantabrico. Pero el
del Mediterraneo urge mas y es
clave en estos momentos. Para la
industria del automovil se trata de
las instalaciones de Valencia
(Ford), Barcelona (Seat), ademas
del ramal desde Zaragoza (Opel)...

HEMOS HE-
CHO TODOS LOS
AJUSTES QUE
TENIAMOS QUE
HACER, AHORA
SOLO NOS FAL-
TA VENDER CO-
CHES”.

Por otra parte, Renault (Valladolid
y Palencia) esta aprovechando su
salida exterior por el puerto de
Santander,y PSA cuenta con el de
Vigo (PSA Madrid esta bien conec-
tado con Valencia), etc”.

Pasamos a hablar de la gama
Ford en nuestro mercado, del
retraso de la llegada del nuevo
Mondeo, de la posible llegada
del nuevo Mustang norteame-
ricano, y sobre todo del relan-
zamiento del Fiesta, con inte-
resantes promociones (pese a
no ser un coche fabricado en
Espaiia).

José Manuel Machado se mues-
tra rotundo: de entrada, no hay na-
da todavia fijo sobre la llegada del
nuevo Mondeo y tampoco sobre
la futura importacion del Mus-
tang.Y respecto al Fiesta, afirma
convencido de que esta viviendo
“una segunda primavera, con la
incorporacion de las nuevas me-
canicas tricilindricas EcoBoost
1.0, con un rendimiento especta-
cular, y la oferta de equipamien-
tos muy originales”.

“El Fiesta es un coche esencial
en nuestro mercado, y gracias al
plan PIVE hemos logrado poten-
ciar mucho sus ventas. No hay que
olvidar que pese a ser un segmen-
to especialmente competido, el B
es clave para lograr volumen en
nuestro mercado, aunque la com-
petencia en el mismo es terrible y
de una gran calidad... En cuanto a
las ofertas y promociones, el Fiesta
no esta recibiendo ningun trato es-
pecial, simplemente han coincidi-
do con las remotorizaciones de los
EcoBoost, lo mismo que su “res-
tyling”, por otra parte previsto ya
desde el dia de su lanzamiento. No
hay pues ningun factor adicional
de abaratamiento, simplemente un
ajuste mas agresivo de su oferta en
funcion de las circunstancias del
mercado”.

SI o NO

- ¢Esta considerando Ford
crear una segunda marca
de bajo coste?

- ¢Deberian los concesionarios
oficiales de las marcas poder
pasar la ITV?

- ¢La nueva calandra de Ford
esta inspirada en la de
Aston Martin?

- ¢Se puede decir con criterio
que “Ford va mas lejos” en
su posicionamiento ante
sus clientes? Si

- ¢Cerrar concesionarios y
servicios en tiempos de
crisis mejora la calidad de
atencion al cliente?

Otra pregunta obligada en
tiempos de crisis: el recorte de
la red oficial de concesiona-
rios con motivo de la crisis.
¢Se han cerrado muchos?
¢Cuantos de ellos son filiales
Ford? ;El nimero actual es el
adecuado para el mercado en
que nos encontramos?

NO HAY NA-
DA FIJO SOBRE LA
LLEGADA DEL
NUEVO MONDEO
Y TAMPOCO SO-
BRE LA FUTURA
IMPORTACION
DEL MUSTANG”.

“En estos momentos tenemos
un total de 95 concesionarios y
180 instalaciones, sumando en-
tre todos un conjunto de 450
servicios oficiales. En realidad,
considero que hemos hecho to-
dos los ajustes que teniamos que
hacer, ahora s6lo nos falta ven-
der coches”, replica rotundo Ma-
chado.Y en cuanto a concesio-
narios propios de Ford, simple-
mente no tenemos ninguno, €s
algo que no forma parte de nues-
tra filosofia”.

Sacamos a colacion el tema
de la renovacion del acuerdo
comercial con Japén y las
consecuencias del firmado
con Corea del Sur, asi como
las expectativas que levanta el
acuerdo de libre comercio en-
tre la UE y EE.UU.

“Seria de una importancia vital
para los dos mercados, el euro-
peo y el norteamericano, que
juntos sumarian el mayor del
mundo, y sobre todo, con reglas
claras de juego limpio, sin tram-
pas ni letra pequena. El acuerdo
que se cerr6 con Corea fue un
mal acuerdo, cortado a la medi-
da de los gobernantes surcorea-
nos que lograron un trato de fa-
VOr europeo sin ninguna contra-
partida por su parte. En el caso
de Japon, nunca ha existido reci-
procidad, la bilateralidad de los
acuerdos firmados con ellos s6lo
ha servido a sus intereses, y aho-
ra conviene que dada su poten-
cia industrial instalada en Euro-
pa, se vayan corrigiendo las des-
igualdades. Ya es hora de acabar
con que a la hora de cerrar acuer-
dos industriales bilaterales, la UE
sea siempre la gran perdedora,
en especial frente a sus rivales
asiaticos”.Ud
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