EMPRESAS

JAMES MUIR, CONSEJERO DELEGADO DE LA FILIAL EUROPEA DE LA COMPANIA

“Mazda es actualmente un activo
estratégico para el grupo Ford”

El directivo defiende los beneficios que la firma nipona reporta al gigante americano, que estudia
desprenderse del resto de sus filiales —Jaguar, Land Rover y Volvo- para elevar su rentabilidad.

AMARIMON. Madrid

La crisis financiera de Ford
ha obligado a su consejero
delegado, Alan Mulally, a
colgar el cartel de se vende a
las marcas que se compraron
en los afios de bonanza (Ja-
guar, Land Rover y Volvo; el
pasado marzo, ya se despren-
dieron de Aston Martin), sal-
vo una: Mazda. Fl fabricante
japonés, en el que Ford con-
trola un 33,9%, se ha quedado
fuera, al menos por ahora, de
la voracidad vendedora de la
compania americana.

“Sélo puedo hablar desde
el punto de vista de Mazda,
Ppero creo que somos un acti-
vo estratégico para ellos. Les
proporcionamos un buen di-
videndo hoy en dia. La rela-

“ Volveremos a
producir en Europa
cuando tengamos
un volumen
suficiente de ventas”

cién entre ambas compaiiias
es muy estrecha, beneficiosa
y productiva. Ford esta ga-
nando dinero con Mazda y
no tiene que invertir nada en
la empresa”, subraya James
Muir, consejero delegado de
la filial europea del grupo ja-
ponés.

Gracias al apoyo del fabri-
cante americanoy sus ejecu-
tivos, Mazda ha pasado de
una situacién critica, con
unas pérdidas de 1552 millo-
nes de euros en 2001, a ganar
491 millones en el ejercicio fi-
nalizado en marzo de este
afio, el sexto consecutivo en
beneficios.
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James Muir, consejero delegado de Mazda Europa.

Cambio de marcha en Espana

La filial espafiola de Mazda ha matriculado en
los ocho primeros meses 11.900 unidades, lo
que supone un descenso del 3,73%, seguin
datos de Aniacam, la asociacién de
importadores de vehiculos.Este descenso se
explica, seguin James Muir, porque ‘el 40% de
nuestra gama esta renovandose con la llegada

“Si miras todas las marcas
del grupo, nosotros ofrece-
mos a Ford las mayores siner-
gias. Vendemos 1,3 millones
de vehiculos, el mismo na-
mero que, por ejemplo,
BMW, y eso no lo ofrece ni Ja-
guar, ni Land Rover, ni Volvo.

un 1,4% hasta agosto.

de nuevos turismos,como el Mazda2, lo que
provoca una normal caida en las ventas de esos
modelos hasta que llegan los nuevos’El
ejecutivo también reconoce que laempresa
esta sufriendo los efectos de la ralentizacién

del mercado espafiol, que ha retrocedido

tecnologia. Ellos aprenden de
nosotros y viceversa. La rela-
cion hoy es mas sana que en
el pasado, porque los dos
aportamos algo”.

Plantas

La compaiifa japonesa tam-
bién se ha aprovechado de las
fabricas de Ford: la antigua
version del Mazdaz se montd
en las instalaciones del grupo
americano en Valencia, aun-
que la nueva generacion del
utilitario sale de Jap6n. “Deja-
mos de producir el modelo
en Europa, porque no gana-
bamos dinero. La calidad del
turismo que salia de la facto-
ria de Valencia era fantastica,
comparable con la de Japén,
pero s6lo podiamos disponer

“ Vendemos
1,3 millones de
vehiculos y eso no
lo ofrece ninguna
otrafilial de Ford”

de una capacidad de 40.000
unidades. Este nivel no era
suficiente para disponer de
una amplia red de proveedo-
res en Valencia, asi que tenfa-
mos que traer por barco mu-
chos componentes desde Ja-
pon con los consiguientes
costes logisticos y aduaneros.
Tienes que producir 150.000
coches en una planta para

Ademas, nuestra fuerte pre-
sencia en Asia es muy positi-
va para Ford”, afiade el direc-
tivo inglés, que llegd a Mazda,
en 2001, procedente de Ford.

Ford y Mazda mantienen
una estrecha relacién indus-
trial basada, fundamental-

mente, en el desarrollo de
plataformas (la estructura de
los vehiculos) comunes para
algunos de sus modelos, co-
mo el Fiesta y el Mazdaz, con
el consiguiente ahorro. “Ford
ha sido y es un buen socio pa-
ra nosotros. Compartimos

amortizar los costes”, destaca
Muir.

El directivo, sin embargo,
reconoce que, a largo plazo,
cuando la firma aumente su
volumen de ventas en Euro-
pa, se volveran a plantear
montar algtin vehiculo.

Relaciones

M Mazda es la Ginica marca
que se halogrado librar
de lafiebre vendedora
del grupo Ford.

M Lajaponesa ha pasado
de unasituacion critica
en 2001 a conseguir
seis afios consecutivos
con beneficios.

M Larelaciénentre Ford y la
compafiia de James Muir es
estrecha, debido a la
estructura comun entre
algunos de sus modelos.

B Lanueva generacion de
Mazda sale de las factorias
de Japon, pero la version
antigua se montaba en las
instalaciones del grupo en
Valencia.

M Por ahora,Mazda se ha
fijado la prioridad de seguir
creciendo en Europay de
vender mas de 321.000
vehiculos.

Por lo tanto, la prioridad
de Mazda, ahora mismo, es
seguir creciendo en el Viejo
Continente. “Este afio, el ob-
jetivo era vender 321.000 uni-
dades, pero creo que final-
mente vamos a estar por en-
cima de esa cifra, aunque to-
do depende de la llegada de
los nuevos modelos (el
Mazdazy Mazda6 y el CX-7)
en la segunda mitad del afo.
Estos lanzamientos represen-
tan el principio del nuevo
plan de lanzamiento de pro-
ductos”.

Objetivo

En 2010 ¥, seglin la nueva es-
trategia aprobada este afio, la
meta es alcanzar las 400.000
unidades. Para lograrlo, Muir
cree que Mazda tiene que se-
guir ampliando su familia
con més versiones y motori-
zaciones. “Vamos a reforzar
nuestra red de ventas con fi-
liales propias en Turquia y
Polonia; ademas, vamos a en-
trar en nuevos paises del Este
de Europa”. La firma espera
alcanzar los 1,6 millones de
vehiculos en 2010 en todo el
mundo.

............................................................................................................................................................................................................................................

Instituto
de Empresa

| W, Dusiness School

Programas de Alta Direccion

AMP Fecha: D 16 da noviembre al 11 de abeil de 2008
papmp Formato: Viemas de 9:00 a 9500 hre
Admnead  Ydloma: Espanol
Mansgemant  Lugar: Madrid
Program HMacionalidad Participantes: Esparia
AMP Focoha: Modulo | presencial: Del 21al 29 de enaro SMP Faecha: bl 18 da enarm al 5ode abrl cs $O0H
BLEMDED ¢ 2008, Modulo Il an-Ene: Dal 4 de febraro al 14 Bonbor Formato: Viemes de 9:00 a 19:00 hrs. y sibados
Advanced 9% abil de 2008, Modulo I presencial: Del 5 al 13 Monagement  O2 9:00 2 14:00 hrs
Mansgement 09 Mayo de 2008 Progeam  Idiomas Espanol
Program  Idiomia: ingles Lugmr: Fdadrid

Macionalidad Participantas: Espafia
Rango de edad: 38-60.
Con una sspeniancia an gesticn supanor a 15 aflos.

Lugar: badrid
Hacionalidad Participantes: Inlermacional

Rango de aded: 34-45.

Con una axperianca en geslidn superior a 10 afios

Programas dirfigido a: Lirectivos de 8090 potancial an transio hacis
al primer nivel iecutivo ¥ 8 amprendedones en fasa de lanzamianto
de sus proyectos, con un claro enfogque intermacional

Programa dirigido a: Miembros de la alta
direccian, con responsabilidad sobre o asumos
egiralogicos 0a Sug companias,

Hasta donda ti quiaras llagar.

Trmscidn:
u T}

PROXIMOS DESAYUNOS INFORMATIVOS:

07 & Hoararo de 915 a 10:00 K

Juaves 27 de sepliembre v 4 de




