1] 8] I ESE Executive
q|lV Education

Business School
Universidad de Navarra

IESE AUTO

Industry Trends — 2014

;POR QUE UN AUTOMOVIL?

Industry Meetings

Help create the future of your Industry



INDICE

RESUMEN EJECUTIVO 3
DiA1- MARTES, 11 DE NOVIEMBRE DE 2014 5
Situacién de la economia: andlisi de la economia espafiola, europea y mundial
Nuevos actores: branding, calidad y satisfaccion del cliente
Valory sostenibilidad
La generacion «gpor qué comprar un coche?»
Los fabricantes en Espafa (I)
La convergencia entre sectores
Tomando el pulso al sector
El canal de distribucién en Espaia
Los fabricantes en Espana (II)
DIA 2 - MIERCOLES, 12 DE NOVIEMBRE DE 2014 17
La perspectiva de ANFAC: el camino hacia los 3 millones. Claves y reflexiones
Los proveedores y la innovacion
El punto de vista de SERNAUTO
Clusteres, talento e innovacion

Innovaciéon TIC: empresas de comunicacién y empresas informaticas

Clausura
PROGRAMA 50
TRANSPARENCIAS 51
PONENTES 54

Executive Education — Industry Meetings 3



RESUMEN
EJECUTIVO

Los dias 6 y 7 de noviembre de
2013 celebramos en Barcelona
la 28.% edicion del IESE AUTO,
coorganizado con KPMG. El
IESE AUTO 2014 continuo con
la tradicion de este encuentro
anual, instaurado en 1985 por
el profesor Pedro Nueno y Joan
Llorens, expresidente de SEAT.

El lema del IESE AUTO 2014 fue «;Por qué un
automovil?». Al escogerlo quisimos abordar dos
cuestiones importantes. En primer lugar, el interés de
los jovenes por los coches, que tiende a ser menor que
en generaciones anteriores; al parecer, la conectividad
y la tecnologia mévil (teléfonos inteligentes y tabletas)
les resultan méas importantes. En segundo lugar,
tratamos de reflejar que la industria automovilistica
continta siendo un sector muy importante —si no el
gue mas— en los paises que desean tener o disfrutan
ya de una sélida base industrial. Durante el evento,
fueron muchas las presentaciones, discusiones y
cuestiones que nos ayudaron a analizar la cuestion
«iPor qué un automdvil?». Todas ellas se resumen

en el presente documento.

Al comienzo del encuentro, el Honorable sefior Felip
Puig, conseller de Empresa i Ocupacié de la Generalitat
de Catalunya, manifesté su firme apoyo a la industria
del automévil como factor de crecimiento y empleo.
Este punto de vista fue respaldado por las declaraciones
y los datos presentados por varios de los oradores.

En los Ultimos afios, la situacion econdémica de Espafia
ha mejorado notablemente, algo en lo que coincidié la
mayoria de los ponentes. La industria automovilistica ha
desempefiado un importante papel en esta evolucién:
ha creado méas de 20.000 puestos de trabajo en los
Gltimos dos afios; ha dado a los ingenieros espafioles

la posibilidad de generar contenido de I+D original

en Espafa; y ha realizado importantes esfuerzos para
mejorar la eficiencia y reducir costes, permitiendo

a las fabricas espafiolas obtener volimenes de

4 1ESE Business School

produccién muy superiores a los de otros paises.
Ademas, algunos de los fabricantes con instalaciones
en Espafa pretenden alcanzar de nuevo la plena
produccién en 2016. Estos acontecimientos son muy
positivos para el sector y su objetivo de alcanzar una
produccién de 3 millones de unidades. Sin embargo,
no todos los integrantes de la cadena de valor parecen
beneficiarse por igual de los avances actuales; asi, los
concesionarios espafioles estan lejos de las ganancias
objetivo (situadas en el 3% del rendimiento de ventas),
lo cual se debe, en parte, a las importantes inversiones
realizadas en los Ultimos afios.

El futuro de la industria fue objeto de debate en

varias de las sesiones. Los ponentes observaron la
necesidad de comprender mejor a unos clientes mas
atraidos por la «experiencia» con el producto que

por el rendimiento del mismo. Segln algunos de los
datos mostrados durante la reunién, podria haber un
desajuste entre lo que los fabricantes piensan que los
jévenes quieren tener en sus coches y lo que éstos
desean realmente. Un cliente que busque soluciones
de movilidad en lugar de tener su propio coche en el
garaje dara un uso diferente al automovil, y podria no
estar siquiera interesado en conducirlo. Estos hechos
(incluida la continua proliferaciéon de productos en

el sector) requerirdn nuevas formas de gestién del
canal de distribucién. La constante digitalizacién del
automdvil, impulsada en gran medida por la necesidad
de conectividad de los clientes (temerosos de «perder»
oportunidades si no estan conectados), traera consigo
un mayor riesgo de mercantilizacioén del producto,

y precisara al mismo tiempo una respuesta clara a la
cuestion de quién es el propietario de los datos. Este
Gltimo punto refleja la creciente sensibilidad del sector al
respecto, y podria suponer un desafio para las compafiias
de Silicon Valley que basan su modelo de negocio en la
recopilacién y la venta de datos de los clientes.

Al igual que en afios anteriores, el tema de la
movilidad eléctrica fue sometido a debate en diferentes
contextos. La mayoria de ponentes y la audiencia
coincidieron en que ofrece una solucién a los retos

de sostenibilidad, pero las opiniones sobre los plazos
difieren. Como ejemplo se cit6 a Tesla, empresa pionera
en vehiculos eléctricos de California (Estados Unidos).
Su junta ejecutiva esta integrada por directivos que

poseen importantes conocimientos en innovacién

y tecnologia digital, lo cual se ha visto reflejado en
algunos de los proyectos emprendidos por la compafiia
en el area de la conectividad con las empresas de
telecomunicaciones europeas. Al mismo tiempo, varios
ponentes y miembros del pablico pusieron en entredicho
la sostenibilidad del modelo de negocio de Tesla.

Los ponentes también identificaron una serie de
desafios para las industrias automovilisticas europea
y espafiola: por un lado, es necesario incrementar la
productividad y asegurar la flexibilidad laboral (en
colaboraciéon con los sindicatos); por otro, la industria
ha de continuar trabajando para reducir las emisiones,
encontrar nuevas formas de adaptar sus ventas y
distribucién a los paradigmas cambiantes, abordar el
problema del exceso de capacidad y reflejar la creciente
digitalizacion de sus productos en sus estructuras
organizativas y los perfiles de los altos cargos.

Me gustaria dar las gracias a todos los ponentes del
IESE AUTO 2014 por sus valiosas contribuciones, y

a Francisco Roger, socio y coordinador del Sector de
Automocién de KPMG en Espafia, por su extraordinaria
y continua colaboracién, que permitié que el encuentro
fuese un éxito.

La edicién que se celebrara en noviembre de 2015
tendra un caracter muy especial, ya que celebraremos
los 30 afios de encuentros en Barcelona. Su lema, que
sera «Los préximos 30 afios», nos dara la oportunidad
de debatir sobre numerosos temas relacionados con el
sector. jEsperamos poder contar con su presencia!l

™ g Profesor Marc Sachon

% " g Presidente del IESE AUTO
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DIiA 1- MARTES,
11 DE NOVIEMBRE
DE 2014

IESE Business School

Situacion de la economia:
analisis de la economia
espanola, europea y mundial

“Una economia es eficiente
porque lo son sus empresas”

Z

“Se ha recuperado competitividad para
exportary cuando la exportacion tira
es hora de invertir”

/

Prof. Antonio Argandoiia
IESE Business School

El profesor Argandofia abrié su intervencion
presentando las expectativas de crecimiento de los
principales paises y constat6 la necesidad de hacer
frente a una situacién de cierta debilidad coyuntural de
la economia internacional debido a unas tasas bajas de
crecimiento a largo plazo. No se trata de una recesion,
sino de una vuelta a la realidad tras unas expectativas
demasiado positivas. Los bancos centrales evitaron

una gran depresion; no obstante, en su opinién, es
necesario acompafar la politica monetaria de politicas
fiscales y reformas. Explicé que la preocupacion por la
seguridad financiera y la ausencia de incentivos frenan
la prestacion de dinero de los bancos que, a su vez
tampoco tienen claro recibirlo de los mercados.

Tras dar cuenta de las bajas expectativas de crecimiento
de los paises de la eurozona, se detuvo en Espafia, un
pais que presenta una situacién algo mejor: destacé

el papel de las empresas, las cuales, al sanear sus
cuentas de resultados durante la crisis, hicieron posible
la recuperacion; sefial6 que el consumo evolucionaba
positivamente, pero que las familias seguian endeudadas
y con poco margen de maniobra; ty subrayé que el rol
de las empresas volvia a ser clave para mantener el
empleo y la confianza en el futuro Dijo que, en Espafia,
las medidas fiscales, aunque insuficientes, serviran

para mantener ritmo crecimiento consumo, pero que

ha llegado la hora de invertir. Indicé que, a corto plazo,
habra que sortear las dificultades que el contexto global

pueda presentar y, a largo plazo, nos enfrentaremos

a ser mas pobres, a una reduccion de la capacidad
productiva y a poca inversion, especialmente en capital
humano, y que la capacidad futura de crecimiento es
limitada. Dado que no parece plausible que el Gobierno
siga acometiendo las reformas necesarias, reiter6 que
correspondera a las empresas cuidar, a largo plazo, de
la situacion de la economia espafiola. Las empresas han
de seguir mejorando en eficiencia, cuidar los balances y
poner en practica las reformas.

Los asistentes le pidieron valorar la reforma fiscal y
su impacto en el crecimiento y le preguntaron si ésta
redundaria en el consumo y si contemplaba la deflacion.

El profesor Argandofia respondié que la preocupacién
principal de la reforma es el corto plazo, el déficit
publico y la deuda, y que, si bien para las empresas,
quiza, no era lo mas adecuado, consigue equilibrar
sectores y deja aclarado el panorama para los préximos
afios. En cuanto al consumo, explicé que algunos
expertos razonan que la reforma va a beneficiar la
renta familiar, pero dijo que, con un crecimiento
moderado de las rentas familiares, dificilmente
veremos un gran crecimiento del consumo.
Finalmente, afiadié que, para él, el riesgo de la
deflacion era muy pequefio, argumentando que una
caida del 0,5% apenas deberia notarse en el consumo
y, en el caso de la banca, el peligro se limitaria a los
créditos existentes, pero no al crédito nuevo.

Intervencion del Conseller
d’Empresa i Ocupacio de la
Generalitat de Catalunya

“Espero que nunca mas nadie vuelva a
minimizar la importancia de la industrias”

/

Hble. Sr. Felip Puig

Conseller d’Empresa i Ocupacio,
Generalitat de Catalunya

El Honorable conseller manifest6 su apuesta

decidida por la industria como factor de crecimiento

y de ocupacion y sefialé que la historia industrial

de Catalufia no se puede explicar sin el sector de

la automocion, la joya de la corona que lidera la
innovacién y la internacionalizacién, y permite afrontar
los retos econdémicos que se presentan. Mas alla de
que en Catalufa la industria supere el 50% de su
capacidad econdémica, se mostré convencido de que, sin
industria, no se puede garantizar el bienestar pablico de
la sociedad. Contando con el liderazgo privado, hablé
del impulso de un nuevo marco estrategia industrial
desde el sector publico que identifica siete sectores
industriales y representa el desarrollo de una politica
de cllsteres que permita agregar inteligencia y ganar
dimensioén; es decir, competir colaborando, para estar
cada vez mas presentes en el mercado global. También
explicé que se estaba avanzando en el proceso de
construccién de un gran centro tecnolégico. Concluyé
su intervencion defendiendo la importancia del factor
de sostenibilidad ética, del valor compartido, ante el
reto de las economias occidentales de contribuir a

la disminucién de las desigualdades, y de ganar en
cohesion, justicia y equidad sociales.

Executive Education — Industry Meetings
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Nuevos actores: branding,
calidad y satisfaccion
del cliente

“La sociedad esta cambiando, y
ellos estan cambiando la industria”.

/

““La calidad empieza en el disefio”.

Gert Volker Hildebrand

Responsable de Disefio
Qoros Auto

\!

Hildebrand hablé de los elementos que confieren a
Qoros su particular originalidad. Formada a partir

de una joint venture al 50% entre Chery e Israel
Corporation, la compafiia trabaja para combinar
estandares técnicos de ingenieria europea, disefio
aleméan para ser mas especificos, con el espiritu

de Shanghai, una ciudad en movimiento. En su
presentacion destaco la importancia de colaborar con
sus proveedores en el desarrollo conjunto de productos,
inspirado en el concepto Adidas, y que se trataba de
una empresa multicultural en su esencia en la que
todo es nuevo. Una marca nueva, sin un legado, nuevos
SOCi0s, un equipo nuevo que trabaja con pasiény

con riesgos elevados en las decisiones que se toman.
Subrayé la importancia del disefio, de escuchar con
atencion a los clientes y usuarios de automdviles, y se
mostré confiado en las posibilidades que tecnologias
de otras industrias, especialmente la conectividad,
brindaban a la empresa para aportar innovaciones.

Los asistentes preguntaron a Hildebrand cuando
venderia Qoros un millén de coches en China, qué
hacia a Qoros diferente y si veia a las empresas de
e-business como competidores.

A estas cuestiones, Hildebrand respondié que, en
primer lugar, poder fabricar esta cantidad podria
Ilevarles unos ocho afios y que Qoros era diferente
porque era una startup; una empresa en la que todo era

IESE Business School

nuevo, con un planteamiento completamente centrado
en el consumidor, en el que los sistemas human-
machine-interface (HMI) iban a ser fundamentales.

En cuanto a las empresas de e-business, dijo que la
movilidad iria a través de las ondas y que habria un
gran cambio, mencionando que grandes empresas
como Google estaban contratando disefiadores.

Valory sostenibilidad

“El mundo tendra que evolucionar

hacia la movilidad sostenible”.

/

“Los aparcamientos de todo el planeta
representan un valor similar al del PIB de
Estados Unidos; sin embargo, solo se emplean
un 5% de las veces. Si pudiéramos aumentar
su uso de 5% al 10%, tendriamos los mismos
recursos pero los aprovechariamos el doble”

Dr. Rainer Feurer

Vicepresidente ejecutivo,
Direccion y Estrategia de Ventas,
Desarrollo de Canal Comercial,
BMW Group

Dr. Feurer inicid la sesion mostrando su convencimiento
de que la industria iba a cambiar radicalmente en

las préoximas dos décadas. Afirm6 que BMW habia
dejado de querer ser un fabricante de coches para
querer convertirse en un proveedor lider de movilidad
destacando la relevancia de los servicios financieros y
la previsible pérdida de importancia del componente
de propiedad en los coches. A pesar de que los
grandes crecimientos de mercado se esperan en China
y América, mostr6 su confianza en el potencial del
mercado europeo y destacé los esfuerzos de BMW por
diversificar las ventas para proteger su independencia.

Compartio el analisis de tendencias, de cara a 2025, en
la sociedad, economia, ecologia, tecnologia, politica y
en la propia industria que habia ayudado a la empresa a
crear opciones estratégicas, equilibrar inversiones y tomar
decisiones a largo plazo. Destacé los grandes cambios
en las necesidades de los clientes y en los modos de
comprar vehiculos; afiadié que las empresas deberian
ser mucho mas flexibles para responder a una creciente
volatilidad; que las regulaciones y las particularidades
regionales exigirian actuaciones en el ambito local, pese
a la necesidad de ser global; que la conduccién urbana
ganaria en importancia al aumentando la complejidad de
las soluciones de movilidad y las exigencias de reducir
emisiones. En este contexto t hablé del reto tecnolégico
que supone el coche eléctrico.

En su opinién, el mundo debera evolucionar hacia una
movilidad sostenible y aposté por una gestion publica
basada en incentivos correctos y por soluciones de los
fabricantes que confieran al coche sostenible ventajas
competitivas. Explicé que BMW estaba invirtiendo

en nuevas tecnologias y hablé de una evolucion —
revoluciéon- en sus modelos con nuevos conceptos,
usos, tecnologias, modelos de ventas sin intermediarios
y combinaciones de transportes publico y privado, en
una solucion integradora de dinamismo, disefio creador
de emociones y de sostenibilidad.

Los asistentes preguntaron a Dr. Feurer qué Gobierno
esta haciendo las cosas mas correctamente en lo que
respecta a avanzar hacia un mundo con una industria
de automocion sostenible.

Dr. Feurer contestd que se esperaba que Noruega se
convirtiera en el mercado de eléctricos mas grande

del mundo. Dio cuenta del planteamiento integrador
impulsado por el alcalde de Oslo introduciendo
elementos fiscales e incentivos gestionando cosas
sencillas que los ciudadanos desean tales como poder
aparcar dentro de la ciudad entre otros. . Después de un
periodo en el que se hacen visibles los beneficios, las
cosas empiezan a funcionar. Pero es necesario alcanzar
este punto critico con nuevas soluciones en distintos
ambitos como las infraestructuras, el crédito, los
incentivos fiscales entre otros. Sefialé que le gustaba
este planteamiento integrador, también porque Noruega
es el pais mas social del mundo y la légica de la ética
estaba jugando un rol critico en los nuevos conceptos.

Executive Education — Industry Meetings
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La generacion «gpor qué
comprar un coche?»

“Si no ofrecemos conectividad
24 horas al dia, no los
convenceremos a los jévenes”

“Hoy en dia la compra esta basada en
experiencias, no en el uso del coche”

Reiner Hoeps

Director general,
Mercedes-Benz Cars

Hoeps compartié el trabajo de los Gltimos afios de
Mercedes Benz Espafia para atraer a clientes mas
jévenes y de mentalidad mas progresista. En Europa, y
en Espafia de forma mas acentuada, aparecian clientes
mas jévenes que valoraban marcas menos ostentosas
y mas accesibles dentro del segmento premium.
Mercedes, a nivel mundial, estaba desarrollando

la nueva gama de traccién delantera; sin embargo,

en Espafa, pensaron que tenian que prepararse y
decidieron profundizar en las percepciones de sus
clientes jévenes premium mostréandoles los futuros
modelos. Aprendieron mucho, identificaron frenos,
aportaciones de los nuevos modelos a la marca 'y
distintos elementos Utiles para la politica comercial.
Con base en ello, lanzaron la campafia «Algo esta
pasando en Mercedes», que mostraba anuncios con
clientes que casi pedian disculpas por haber comprado
un Mercedes. «Algo esta pasando en Mercedes» se
convirtié también en un lema interno de la empresa.
Hubo cambios, también, en la red de concesionarios.
Se redujo la burocracia, se recompuso el oficio de
venta y se enfatizaron actitudes de simpatia y respeto
hacia la gente joven, los clientes a conquistar. Se
trabaj6 en concesiones més accesibles y en férmulas
de financiacion que respondieran a las preguntas

«;Es un coche para mi?», «;Me lo puedo permitir?»,
«;Lo puedo mantener?». En 2012 Ilegaron los nuevos
coches y decidieron lanzar la nueva clase CLA fuera

10 IESE Business School

de los concesionarios, en lugares como, por ejemplo,
un museo o una discoteca, y entraron en contacto

con muchisimos clientes potenciales. Los resultados
fueron positivos, llegando a ser lideres en el segmento
premium; tenian muchos mas clientes jévenes y

los concesionarios eran mas rentables. A nivel de
compafiia, era una empresa mas agil y eficiente, y con
mayor autoconfianza y profesionalidad en los equipos.

Herrera comparti6 la historia de Kia en los Gltimos diez
afios, incidiendo en que habia sido el cambio lo que
habia llevado a la marca hasta donde estaba. Si bien
hasta 2004 se centraba en el precio, coincidiendo con
su implantacién en Espafia, inicié un camino distinto.
En primer lugar presenté al tenista Rafa Nadal como
embajador de la marca, puesto que representaba

los valores de la misma: humildad, perseverancia y
esfuerzo. Hasta 2006, continué creciendo en unidades
vendidas gracias a su precio y abri6é una fabrica en
Eslovaquia. Pero, en 2007, con el fichaje de Peter
Schreyer como jefe de disefio, los coches dieron un
vuelco. En 2009, lleg6 su primer cambio radical con

el pequefio todoterreno al que siguieron otros modelos
como el Kia Sportage, con el disefio mas alabado. En
2011, introdujeron la garantia de siete afios, para dar
seguridad al cliente. En 2012, los modelos comienzan a
tener un disefio cada vez mejor y, en 2013, se completa
la gama con modelos deportivos, con lo que la marca se
adentra en un segmento de mercado superior. A lo largo
de todos estos afios, Kia continué vinculada al deporte:
el fatbol y Rafa Nadal, una decisién que se demostré
mas que exitosa tras ganar ocho veces el Roland Garrés,
y otras nuevas promesas de otros deportes. Cerrd su
intervencién sefialando que el cambio también alcanzé
al presupuesto de marketing, del cual un 28% se habia
dedicado a marketing digital en el dltimo lanzamiento.

Al terminar, los ponentes respondieron a varias
preguntas que giraron alrededor de su vision sobre el
modelo de distribucién dentro de 10 afios, tanto en
venta como en posventa, las medidas que aplican para
aumentar la rentabilidad de sus concesionarios, los
esfuerzos con la gente joven y la responsabilidad de las
marcas en la aparente perdida de ilusién por el coche
entre ellos.

En relacién con primer tema, Herrera dijo que a pesar
de ser vanguardistas, la forma de vender coches habia
quedado anticuada. Sefial6 que entre la gente joven,
la experiencia es mas importante que el hecho de
poseer el vehiculo, que habia que entrar un poco en
esa mentalidad para poder venderles, y comunicar con
los medios con los que ellos se comunican poniendo
énfasis en que el coche tiene que ser una extension
del smartphone y no al revés. Hoeps compartié esta
opinién y afiadi6 que, en el futuro, vamos a tener
concesionarios, porque, por lo menos en su caso, la
gente quiere tocar los coches, probarlos. Con todo,
tendrian que repensar el perfil del vendedor siguiendo
el ejemplo de Apple; es decir, distinguir entre los
reciben y responden a cualquier pregunta sobre el
producto y los especialistas en temas comerciales,
como financiacion, seguros, etc. Ambos ponentes
opinaron que el car sharing no seria la solucién para
todos y Hoeps explico que, en Mercedes Benz, a
medio plazo, se planteaban ofrecer condiciones de
financiacién y leasing atractivas.

En cuanto a las medidas para mejorar la rentabilidad
de los concesionarios, Herrera hablé de estrategias

de product placement y de sacar los coches de las
concesiones, destacando que los coches, hoy dia,

se venden fuera de las concesiones. Por su parte,
Hoeps explic6é que, para Mercedes, los concesionarios
son clientes y socios que buscan una colaboracién
permanente con objetivos muy desafiantes, pero
alcanzables, premiando los logros y sefialando que, para
él, la rentabilidad de sus concesionarios tiene la misma
importancia que el objetivo de ventas. Finalmente, en
lo que refiere a la gente joven, aclaré que su objetivo
era rejuvenecer su target, no vender a estudiantes,
aunque trabajaban con éstos como futuros clientes. Por
su parte, Herrera habl6 de Blue Move, una empresa de
car sharing, para familiarizar a los jévenes con el coche
eléctrico, y subraydé que entre las causas por las que

los jéovenes no compran coches figura «el aburrimiento
de conducir un coche», que obliga a transformar las
cosas vinculandolo con lo que caracteriza a todos estos
jévenes, el «fomo» (fear of missing out), es decir, el «si
no estoy conectado, estoy perdido». Debemos insistir en
que si no ofrecemos esa conectividad 24 horas al dia,
no vamos a convencer a los jovenes. Ambos ponentes

admitieron que la situacién de crisis y la presion de
ventas habia puesto el foco sobre el precio de manera
excesiva, y que se debia trabajar para devolver la ilusién
y la pasién, comunicando los beneficios en cuanto a
libertad e independencia que representa al automovil
para los jévenes

Executive Education — Industry Meetings



Los fabricantes en Espana (I)

El automovil espaiol juega, sin duda,
en la primera division mundial

/

“En Espana lideramos procesos de fabricacion”

José Manuel Machado
Presidente, Ford Espafia

Machado quiso responder al lema del encuentro,

«;Por qué automocién?», desde el punto de vista de

la industrializacion, sefialando que el automovil es
claramente un sector de futuro; un futuro de ambito
global y una gran oportunidad para Espafia. Su impacto
en las exportaciones, en la balanza de pagos, en el PIB
del pais y, sobre todo, en la innovacién lo convertia en
motor de la economia. Explico que en el caso de Ford,
los encargos conseguidos de nuevos modelos, en gran
medida, se deben a la flexibilidad, competitividad y
productividad de la planta de Almussafes (Valencia).
Subrayé que los equipamientos en tecnologia,
capacidad y calidad de la planta habian propiciado

el acceso a la fabricacién de un modelo hibrido, por
primera vez, en Espafia, y facilitaban poder competir
en el segmento de los modelos premium. También dio
cuenta del impacto que estos encargos tenian sobre los
proveedores de que tenian que ganar en sofisticacién

y de la atraccion de inversiones que los acompafiaban
mas alla de los de la propia empresa.

Insistié en seguir trabajando sin confiarse ni
conformarse, manteniendo el impulso de las reformas
que se habian abordado y potenciando un 1+D
enfocado en el proceso de fabricacién. Destacé la
importancia de la formacién y la necesidad de que las
universidades y los Gobiernos propicien los niveles
necesarios de educacion, independientemente de la
actuacion de las empresas en este campo. Finalizé su
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intervencion hablando de la conveniencia de mejorar la
rentabilidad, haciendo crecer el mercado interno, para
crear un entorno competitivo que mejore, ain mas,

la flexibilidad y la eficacia de las fabricas y, de esta
manera, consolidar la posicion que se ha alcanzado.

Las preguntas que plantearon los asistentes giraron
alrededor de las claves del éxito de las plantas
espafiolas en la captacion de produccién de nuevos
modelos; las posibilidades de convertirse también en
un pais de 1+D; el corredor mediterraneo, y el impacto
de las reducciones del ciclos de vida de los coches.

Machado respondi6 que Espafia habia sabido
reinventarse y que el cambio en las relaciones laborales
habia sido fundamental; que, en nuestro pais, se

sabe fabricar, hay compromiso en las personas que
saben ajustarse a nuevos procesos, y que, a nivel
politico, hubo una reaccién muy positiva que creé

un clima propicio para las industrias en Espafia. En
relacion con la investigacion, destaco las relaciones
entre la Universidad Politécnica de Valencia y Ford

en proyectos normalmente ligados a los procesos

de fabricacion, pero alerté de que el inglés sigue
siendo un problema en las escuelas de ingenieria de
Espafia. En cuanto al corredor mediterréaneo, subray6
la importancia vital del mismo para el sector y, pese

al retraso, expres6 su confianza en que se fuera
avanzando y, al mismo tiempo, se pusieran en marcha
medidas en cuanto al ancho de vias, la capacidad de
trenes y los camiones que ya representasen mejoras
para el sector. Mantuvo, ademas, que maés alla de las
infraestructuras necesarias, Espafia deberia convertirse
en un pais puntero en gestion logistica y animé a las
universidades y las instituciones a trabajar en el tema.
Finalmente, hablé de la importancia de la edad de la
cartera de productos en un mundo cambiante, mas auln
con la incorporacion de la conectividad, que evoluciona
con gran rapidez. Conté que el contexto de continuo
cambio les habia obligado a globalizarse en Ford de
una manera radical, y que continuaban reduciendo el
numero de plataformas y reorganizando el desarrollo de
productos para amortizar las inversiones mas rapido y
poder cambiar mucho mas de producto.

Machado respondié que Espafia habia sabido
reinventarse y que el cambio en las relaciones laborales
habia sido fundamental; que, en nuestro pals, se

sabe fabricar, hay compromiso en las personas que
saben ajustarse a nuevos procesos, y que, a nivel
politico, hubo una reaccién muy positiva que creé

un clima propicio para las industrias en Espafia. En
relacién con la investigacién, destacé las relaciones
entre la Universidad Politécnica de Valencia y Ford

en proyectos normalmente ligados a los procesos

de fabricacion, pero alerté de que el inglés sigue
siendo un problema en las escuelas de ingenieria de
Espafia. En cuanto al corredor mediterraneo, subrayé
la importancia vital del mismo para el sector y, pese

al retraso, expresé su confianza en que se fuera
avanzando y, al mismo tiempo, se pusieran en marcha
medidas en cuanto al ancho de vias, la capacidad de
trenes y los camiones que ya representasen mejoras
para el sector. Mantuvo, ademas, que mas alla de las
infraestructuras necesarias, Espafia deberia convertirse
en un pais puntero en gestion logistica y animé a las
universidades y las instituciones a trabajar en el tema.
Finalmente, hablé de la importancia de la edad de la
cartera de productos en un mundo cambiante, mas aln
con la incorporacion de la conectividad, que evoluciona
con gran rapidez. Conté que el contexto de continuo
cambio les habia obligado a globalizarse en Ford de
una manera radical, y que continuaban reduciendo el
ndmero de plataformas y reorganizando el desarrollo de
productos para amortizar las inversiones mas rapido y
poder cambiar mucho mas de producto.

La convergencia entre sectores

“No pienses en el cliente, piensa en
lo que hay en la mente del cliente”

/

“La industria de automocion tiene que pensar
en quien es el propietario de la informacion
relacionado con Internet”

Dieter Becker

Director mundial de Automocion,
KPMG International

Becker analiz6 el impacto de los sectores de
electricidad y de ordenadores en el de automocion.
Destacé la evolucién de ambos hacia una completa
centralizacién, hasta el punto de haberse convertido
en commodities, y se pregunté qué ocurrira si

estas industrias se acercan a la de automocion.
Diferencié dos modos de abordar Internet: desde el
comportamiento o desde las cosas que dan acceso

a Internet. Sefialé que esta Ultima se convertiria

en un commodity, mientras que el comportamiento
del consumidor es lo que configura los modelos de
negocio de compafiias como Google y Amazon. Por
consiguiente, advirtié que pensar en poner muchas
cosas en el coche, representaba adentrarse en el
Internet de las cosas, lo que termina convirtiéndose
en un comodity. Dijo que si se quiere tomar el coche
como una infraestructura, conviene distinguir entre
comportamiento del conductor y el Internet de las
cosas. Recomendo a la industria de automocién pensar
en quién es el propietario de la informacién que, por
una parte, referird al comportamiento relacionado con
el entretenimiento y, por otra parte, al comportamiento
relacionado con la eficiencia y la seguridad. Subrayé
gue la industria de automocién tiene que estar

cerca del propietario, del cliente. La informacion y

el porfolio de producto que se deriva de todo ello es
completamente distinto: integracién de soluciones
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multimedia, soluciones inteligentes, asi como nuevos
modelos de negocio (posibles licencias, proveedores de
soluciones integradas, entre otros).

Desde el auditorio, los asistentes se dirigieron a
Becker preguntandole por ejemplos existentes de
contribuciones de valor basadas en servicios Tl de la
industria de automocién, pidiéndole su visién sobre el
coche de 2020 y sobre el impacto de los precios del
petréleo en los desarrollos de futuro.

A la primera cuestion, respondi6 que la industria esta
en el camino, pero que tiene que seguir trabajando
con condicionantes como ser baratos, globales o
atender a los mercados emergentes donde no se habla
de conectividad bésica. Destac6 que las grandes

OEM coincidian en la importancia de la conectividad.
En este contexto, explicd que el nivel de desarrollo
eléctrico e informatico constituyen los parametros que
determinan si un pais es emergente o no frente a los
datos per capita que anteriormente se utilizaban. En
cuanto a los coches de 2020, dijo estar seguro de que
serian coches normales para la mayoria de mercados
y que los coches hibridos y eléctricos quedarian
reservados para un grupo objetivo concreto, como las
areas urbanas. Puso atencion sobre la necesidad de
que los clientes perciban personalizacion. Finalmente,
en relacion con los precios del petréleo, sefialo la
capacidad de las OEM de reducir sensiblemente los
niveles de consumo y afiadié que el transporte publico
tendria parte en la gestion de la creciente movilidad
que, en su opinion, evoluciona a un concepto de pago
por uso. Asi, sefial6 que habria distintos conceptos

de coches, cada uno adaptado mejor a su zona de
utilizacién: un coche para la zona urbana, otro tipo de
coche para conducir largas distancias

Para terminar, recalcé la convergencia de las tres
industrias y subrayé la importancia de ser propietarios

de los datos y de ser conscientes de esta interconexion.
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Tomando el pulso al sector

“Hay un cierto desfase entre lo que los
responsables de la toma de decisiones del
sector creen que los clientes jovenes quieren
ver en los coches del futuro y lo que éstos
desean en realidad”

Profesor Marc Sachon
Presidente del IESE AUTO, IESE

En una sesion muy interactiva en la que la audiencia
tuvo que trabajar en equipo y compartir sus puntos
de vista, el profesor Sachon mostré los resultados de
dos encuestas elaboradas por el IESE: una realizada
entre 90 responsables del sector y otra en la que se
pregunté a 210 ciudadanos de Barcelona. La mitad
de los individuos del grupo publico tenia una edad
comprendida entre los 18 y los 30 afios (el grupo
«joven»), mientras que el resto la superaba.

En lo relativo a las innovaciones clave de los ultimos
veinte afios, el publico y los expertos del sector
mostraron opiniones dispares sobre la electrificacion
del sistema de transmisién (vehiculos hibridos
eléctricos/vehiculos eléctricos): mientras que el primer
grupo lo vio como una innovacién fundamental, los
expertos consideraron que la verdadera clave fue el

incremento en la eficiencia del sistema de transmisién.

Otra fuente de desacuerdo entre los responsables

del sector y el publico surgié con la pregunta «;Qué
quieren ver los jévenes (menores de 30 afios) en los
coches del futuro?». Los expertos respondieron lo
siguiente: a) eficiencia en las emisiones de carbono;
b) conectividad; y c) bajo coste. Sin embargo, las
respuestas de los jovenes fueron: a) sistemas de ayuda
a la conduccién; b) conectividad; y c) eficiencia en las
emisiones de carbono. En cuanto a los conductores

no tan jévenes (30 afios 0 més), los responsables

del sector contestaron: a) seguridad; b) eficiencia en
las emisiones de carbono; y ¢) comodidad. Por su

parte, el grupo objetivo (30 afios 0 mas) respondié: a)
seguridad; b) eficiencia en las emisiones de carbono; y
c) sistemas de ayuda a la conduccién. De acuerdo con
estos resultados, la industria del automévil estaria bien
posicionada para hacer frente a las necesidades de los
clientes de 30 o mas, existiendo sin embargo un cierto
desajuste con respecto a los clientes jovenes. Las
Ultimas estrategias de contratacion utilizadas por los
principales fabricantes de equipos originales parecen
indicar que el sector es consciente del vacio existente
y trata de resolverlo incorporando a empleados con
mayores capacidades «digitales».

Durante el primer «trabajo en equipo» de la sesion,

el publico reflexiond sobre la pregunta «;Puede el
sector permitirse atender todos los deseos tecnolégicos
de sus clientes?». La respuesta de los asistentes fue
que, en la actualidad, muchos fabricantes tratan de
hacer exactamente eso, pero que en el futuro deberan
cambiar su planteamiento, puesto que no seran capaces
de mantenerse al dia en todos los ambitos de desarrollo
existentes. En el segundo segmento de «trabajo en
equipo», se pidié a los participantes que reflexionasen
sobre las siguientes preguntas: «;Disfrutara el coche
eléctrico de éxito comercial?» y «;Qué hay de Tesla?».
Para el publico, el reto fundamental es la resolucién

de los desafios planteados por el desarrollo de las
baterias. En opinién de muchos de los asistentes,

el coche eléctrico no supone una opcién a corto

plazo, aunque si podria ser viable a la larga (una vez
resueltos los problemas de bateria e infraestructuras).
En cuanto a Tesla, los participantes no tenian claro

si su modelo de negocio era sostenible. En el tercery
Ultimo «trabajo en equipo», el publico reflexiond sobre
los motivos que han llevado a Google a lanzar el coche
auténomo. Un equipo respondié que la compafiia trata
de integrar Google Maps en todos los automéviles para
poder acceder a los datos de los usuarios y continuar
desarrollando su negocio de anuncios. Para otro, el
objetivo de Google es definir un estandar (similar a su
herramienta de blsqueda) y fidelizar a los clientes a
través de servicios complementarios y Unicos dentro de
su ecosistema empresarial. Un tercer equipo vio el paso
como un intento de Google de sacar partido de la actual
tendencia de integracion de las soluciones de movilidad
en los coches que existe en la industria automotriz.
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El canal de distribucion en
Espaia

“El mercado espaiiol es el mas
competitivo de la Uniéon Europea”

/

“Necesitamos una rentabilidad minima
del 3% sobre la facturacion”

Jaume Roura
Presidente, Faconauto

Roura empez6 su intervencion sefialando que los
clientes espafioles disfrutan de los mas altos beneficios
en la Unién Europea (UE) y el negocio de los
concesionarios, de una rentabilidad minima. Destaco la
importancia habian tenido los planes PIVE para iniciar
la recuperacion de ventas en 2013 y celebré que el
sector de automocién hubiera sido considerado motor
de la economia una vez mas. Estimé unas ventas de
845.000 de coches en 2014, que superarian el millén
de unidades en 2016 y que se llegarian a 1,3 millones
en 2020; esta ultima cifra estaria todavia por debajo de
los 1,7 millones, alcanzada antes de la crisis. Repasé
el impacto en los concesionarios de la caida de ventas
del 64% que sufrieron entre 2007 y 2012, dando
cuenta de la desaparicion de 788 concesionarios,
1.498 servicios y agentes, y de una reduccion del

45% de la implantacion de redes, que represento,

en conjunto, la pérdida de 50.000 empleos. Destac6
que el mercado espafiol es el mas competitivo de la
UE, otorgando a sus clientes mas altos del Euro 5
(Alemania, Francia, el Reino Unido, Italia y Espafia)
descuentos medios directos de 4.300 euros, superiores
en casi un 75% respecto al resto de paises, y recalcé
que, en ese momento era mas barato, comprar un
coche que hace tres afios.

Explicé que, en 2014, la red disponia de unas
instalaciones extraordinarias con inversiones todavia
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pendientes de amortizar, y antepuso la necesidad de
conseguir rentabilidad a la introduccién de nuevos
estandares. Finaliz6 su intervencion haciendo un
alegato a favor de reinventar la posventa, la actividad
que mas habia aportado al concesionario. Defendio la
necesidad que las marcas tenian de una red fuerte para
vender y prestar un servicio de calidad, y comunicé
que los concesionarios necesitan una rentabilidad
minima del 3%. Para terminar, reiteré la voluntad

de los concesionarios de trabajar junto a las marcas
para preparar un buen futuro y la construccién de un
mercado estable.

La audiencia le plante6 a Roura algunas preguntas
relacionadas con la posibilidad de una concentracién
de los concesionarios que ayudase a la rentabilidad;
también se interesd por algunas ideas para reinventar y
reorientar las cosas.

A las preguntas del auditorio, respondié que lo primero
que hay que hacer entre marcas y redes es ver donde
se falla y arreglar lo que no sea acertado; aclaré que
si para crecer los concesionarios tenian que unir
esfuerzos, lo harian, pero que las marcas debian
trabajar para liderar la venta, refiriéndose también a
la gente joven. Por otra parte, destacé la necesidad
de reinventar la posventa, pidiendo a los fabricantes
que se implicaran en la reduccién de costes fijos de
la concesién y sugiriendo férmulas de mantenimiento
incluido en cinco afios para apoyar los servicios
oficiales frente a la competencia.

Los fabricantes en Espana (II)

“Se puede dejar de hablar de
deslocalizacion y empezar a
hablar de localizacion”

/

“Vamos a seguir trabajando para tener una
posicion competitiva, siempre entre los mejores,
[...] nos comparamos con el resto del mundoy
queremos estar ahi liderando”

Antonio J. Cobo

Director general,
General Motors Espafia

Las primeras palabras de Cobo dieron cuenta de la
importancia de 2014 para la planta de Figueruelas
con el lanzamiento de tres modelos en un afio: el
Meriva (60.000 unidades), un nuevo Corsa y otro
Mokka, procedente de Corea, lo que habia supuesto
uno de los mayores retos de la historia de la planta.
Felicité al equipo que lo habia hecho posible, con
inmensos sacrificios, que tuvo que trabajar, ademas,
con ingenierias diferentes de Alemania y Corea. Explicé
que la produccién del Mokka fue especialmente
celebrada, ya que representaba dejar la deslocalizacion
para empezar a hablar de localizacién, y aclaré

que ésta constituia una capacidad adicional para
responder a la demanda mundial, concretamente a

la europea, compartiendo plataforma con otro centro
de produccion de Corea. Afirmé que este proceso
supuso consolidar mas de mil empleos directos, que

se multiplican por tres o cuatro en términos indirectos,
y que esperaba alcanzar la plena capacidad en 2016,
con 500.000 unidades. Insistié en el hito que, para
General Motors, habia representado traer produccién de
Corea a Europa y recalcé el reto logistico que tuvieron
que afrontar al principio para traer todas las piezas

de fuera mientras los proveedores se preparaban,
sefialando que, en breve, esperaban tener localizado en
Espafia el 50% del valor del vehiculo, traer de Corea

el 20%, y el resto, en otras partes del mundo, como
México, China, y Estados Unidos.

Continu6 poniendo en valor la fabricacién en
Figueruelas del Opel Corsa, el segundo modelo de Opel
mas vendido en Europa, con méas de 10.000.000 de
unidades producidas poniendo énfasis en la mejoria

en calidad que se habia conseguido, confirmada por
una reduccién del 90% de las reclamaciones. Destacé
la apuesta de General Motors con una inversion
acumulada de més de 4.500 millones de euros, mas
de la mitad en los Gltimos 10 afios. Hablé de un futuro
prometedor, gracias al espiritu y compromiso que
habian demostrado los equipos y los representantes
sindicales, y a la calidad, la productividad y los
reducidos costes que caracterizaban esta planta.

De cara al futuro, sefial6 que seguirian trabajando para
captar inversiones en el marco de los lanzamientos
previstos hasta 2018 de 27 modelos y 17 motores.

En 2015, representarian el 40% de la produccion

en Europa y destacé la importancia de que las
instituciones entiendan lo que hay que hacer para que
la industria siga aqui, en Espafia. Para terminar, reiter6
su confianza en su equipo, comprometido y con pasion
por ser el mejor, por liderar.
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“Unas fabricas sin centros de diseiio

configuran un futuro complicado”

/

“El coche eléctrico, nos guste o no, es futuro
es la anica respuesta de cero emisiones”

“Talento, ésta es la base del
crecimiento sostenible”

Frank Torres

Consejero director general,
Nissan Motor Ibérica

s

Torres empezé su intervencién destacando la
participacién de Espafia en la nueva produccién de
Nissan, explicando que, de los doce nuevos modelos,
cuatro se hacian en Espafia, gracias a las mejoras

en competitividad y flexibilidad que se iniciaron en
2009. Reenfocaron la competitividad pasando de un
planteamiento de coste fabrica a otro de cadena de
valor y flexibilidad, incrementando las horas de linea
abierta y preparandose para trabajar todas las horas de
una semana. Ademas, consciente de que era necesario
afiadir valor para asegurar el futuro, hablé del impacto
de tener un centro Nissan de disefio en Espafia con

un papel creciente e importante en el |+D de nuevos
productos del grupo, y de la apuesta por la innovacion
en planta introduciendo en un proceso estandar la
produccién de un coche eléctrico.

La competitividad se habia mejorado en un 41% y
estaban en condiciones de ayudar a sus proveedores a
conseguir mas mejoras. Continuando con este objetivo,
esperaban conseguir reducciones del 15% en tres afios.
Tras sefalar que, en los préximos afios, las plantas
estarian ocupadas, desvelé que Nissan Espafia ya
trabajaba pensando en 2020. Destacé la importancia
del talento como base de crecimiento y compartid
diversas medidas para potenciar la formacién,
incluyendo el envio de personas a Japén, a los centros
de disefio de Inglaterra por determinados periodos de
tiempo. Se mostré convencido de que Espafia tiene que
jugar un papel en el futuro y pidi6 a la Administracién
que ayudara y evitara llevar a cabo acciones, que,

aun siendo pequefias, por ejemplo, en el ambito de
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la energia o de la fiscalidad, tengan impacto negativo
y puedan perjudicar los compromisos que Nissan.

A los proveedores, ademas de mentalidad global e
innovacion, les solicité conseguir la misma reduccion
de costes del 15% y flexibilidad, mostrandose
dispuesto a colaborar.

Informé de que, en 2014, producirian 122.000
coches, un 65% mas respecto al afio anterior y que, en
2016, esperaban producir mas de 200.000 vehiculos
entre los modelos Nissan Pick Up, la nueva Nissan
NV200, Nissan Pulsar, Nissan Pathfinder y la NV200
convencional. Para finalizar, reiter6 la importancia

de pensar en el futuro y apostar por la innovacioén, la
competitividad y el talento para hacer frente a nuevos
fabricantes que evolucionaban hacia estandares de
calidad parecidos.

Entre las preguntas que los asistentes formularon a los
ponentes destacaron las relacionados con la logistica y
la innovacion.

Cobo reiteré la importancia de la logistica para el sector
y recordé algunas de las medidas que ANFAC habia
delimitado: anchos de via, el corredor del mediterraneo
y otros ejemplos maés especificos, como el de su planta,
donde hacian falta conexiones por via ancha con el
puerto de Valencia y una comunicacién a través del
corredor central de los Pirineos, cambiar longitudes de
trenes y cambiar las dimensiones del transporte por
carretera. Por su parte, Torres subrayé la importancia
de intentar mejorar la logistica pero recomendé apostar
por la competitividad y la innovacién, ya que es ahi
donde las empresas generarian su futuro.

En cuanto a la innovacion, Torres dijo que si se queria
optar a la globalidad, habia que aunar esfuerzos y

que hacia falta centrarse un poco mas en lo que

la industria necesita para el futuro: tecnologia,
Internet, conectividad, sefialando que las empresas de
automocion podian ayudar. Cobo destacd, también, la
tendencia a la centralizacién de la innovacion entre las
empresas de éxito, y afiadié que la innovacién que les
interesa esta muy ligada a los procesos de manufactura.
Insistié en la conveniencia de superar la atomizacién y
de aunar esfuerzos, para ganar dimensién.
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La perspectiva de ANFAC: el
camino hacia los 3 millones,
claves y reflexiones

—

“Espafa representa
aproximadamente el 4% de las ventas
de coches en el mundo. Mantener

o incrementar dicho porcentaje
exige plantearnos como ser mas
competitivos y eficientes”

2

“La industria ha creado, en lo que
va de aiio, casi 20.000 empleos”

/

José Luis Lopez-Schiimmer
Presidente ANFAC

Presidente Mercedes Benz Espafia
Presidente de la Camara de
Comercio Alemana

El presidente de ANFAC, José Luis Lépez Schiimmer,
recorri6 la evolucién del automévil y su impacto en

la vida social y el desarrollo econémico. Sefal6 que

la creciente movilidad geogréfica, el incremento de

la poblacion y de las zonas urbanas, la reduccion

de la pobreza y un auge de la clase media permiten
pensar en un fortalecimiento del sector a nivel global,
diferenciando necesidades distintas segln la edad de
la poblacién en las areas geogréaficas y previendo un
incremento de las regulaciones en las ciudades y de

la conectividad. Estimé que pronto se alcanzaria una
produccién mundial de 100 millones automéviles y dijo
que Espafia debia aprovechar esta oportunidad siendo
competitiva. Destacé los incrementos de produccion de
Espafia y Alemania, frente a otros paises, como Francia
e ltalia, que habian perdido unos 3 millones de coches,
lo que habia devuelto a Espafia al top 10. Sin embargo,
pidi6é no caer en la autocomplacencia, pues otros paises
estaban dispuestos a captar volumen. Enfatizé la amplia
variedad de vehiculos producidos y la magnifica red de
proveedores de Espafia. Destacé que la industria, en
2014, habia creado casi 20.000 empleos.

Puso de manifiesto que el plan 3 millones forma parte
del objetivo de avanzar posiciones en el top 10, lo
que motivaria la peticién al Gobierno de un prérroga

del plan PIVE, justificada en unas ventas medias

por mil habitantes muy bajas en comparacién con
otros paises, que se querian elevar a medio y largo
plazo a 25 coches y 35 coches, todavia por debajo

de la situacion anterior a la crisis, pero ya dentro de
una buena posicién en Europa. Ademas, planteé la
necesidad de medidas fiscales, como la eliminacion
del impuesto de matriculacién, la mejora del impuesto
de circulacioén y la reduccién del tipo impositivo que
se aplica al pago de la remuneracién en especies para
el vehiculo eficiente. Tras indicar que Espafia exporta
a 120 paises, explicé que el plan 3 millones consiste
en que 2,5 millones de vehiculos se exporten y que

el medio millén se venda en el mercado interior, lo
que supondria un aumento de un punto del PIB. Dio
cuenta del cumplimiento del 40% de los objetivos del
plan, pero sefial6 que quedaban cosas por hacer en la
renovacioén del parque, en la reforma de la formacion,
dénde se declar6 favorable a la formacién dual; en
temas logisticos, solicitando mayor capacidad en
trenes y camiones; en la recuperacién de vehiculos
impagados, que redundaria en mayor y mas barata
financiacién, y en los costes energéticos. A nivel
europeo, expuso que ANFAC ve vital un acuerdo de
libre comercio con USA (TTIP) y la unidad de mercado,
asi como medir un poco las consecuencias econémicas
de las nuevas normativas relacionados con las
emisiones en los precios para el cliente final.

En el tiempo de preguntas, el presidente de ANFAC fue
interpelado por el plan de reindustrializacién del pais
recientemente presentado.

Lopez-Schiimmer reiterd que se estaba a un 50% del
camino por recorrer y que percibia la sensibilidad del
Ministerio de Industria y del Gobierno por el sector
del automdvil. Insistié en que si se querian lograr

los cuatro millones, o por lo menos llegar a los tres,
no se podia caer en la autocomplacencia, porque

en 2015 habria que luchar por nuevos modelos y la
toma de decisiones no esta en Espafia. Destaco que
un Gobierno y una sociedad amables con el automovil
mejoran estas oportunidades.
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Los proveedores y la innovacion

—

“Creo que el sector de componentes
tiene fuerza suficiente para que, entre
todos, impulsemos la iniciativa privada
institucional para seguir siendo uno
de los motores mas importantes del
crecimiento industrial en Espafiay
para conseguir que esos talentos no se
vayan fuera; deberiamos empefiarnos
en que esa creatividad que tienen
nuestras personas, esa capacidad,

dé fruto aqui”

José Manuel Temifio
CEO, Grupo Antolin

Temifio inicié su intervencién destacando el caracter
emprendedor de la familia Antolin, contando cémo los
hermanos Avelino y José Antolin lanzaron una pequefia
fabrica en la que, con calidad, generaron confianza
entre los fabricantes, que fueron incrementando la
demanda de nuevos componentes, aumentando la
cartera de productos y apostando, desde el principio,
por crear tecnologia propia. Explicé que, en cierto
momento, la empresa decidié centrarse en productos
de interior del coche y que cuando los centros de
decision de sus clientes se trasladaron a sus paises de
origen, abrieron oficinas técnico-comerciales que han
terminado siendo las responsables del desarrollo del
producto. Describié una cartera de producto de cuatro
lineas: los sistemas de techos, donde eran lideres a
nivel mundial; puertas, donde trabajaban para ponerse
a la cabeza; asientos de alto valor; y, por ultimo,
soluciones de iluminacion interior en el automovil.
Hablé de un reparto de ventas diversificadas entre
cinco fabricantes destacados y el resto, practicamente
todos los del mundo. A nivel geografico, dijo que
Europa representa mas de un 50% de las ventas.
Sefalé que la empresa esta presente en veinticinco
paises, cuenta con 120 plantas de produccion 'y

que, en 2014, esperaban alcanzar una facturacién
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agregada de 3.000 millones. Destacé los esfuerzos
por diversificar la financiacién acudiendo al mercado
de capitales con la emisién de 400 millones en una
operacién de gran éxito.

Reservo la innovacion para el final de su intervencion,
resaltando el trabajo del centro de Burgos de 1+D+i, en

el que trabajan unos 340 técnicos de alta capacitacién.

Explic6é que habian generado més de 400 soluciones
técnicas con 1.600 patentes y que la investigacion

del producto y del proceso exigia inversiones. Subray6
e insistié en la necesidad de desarrollar procesos
productivos para ser mas competitivos y productivos.
Declaré una inversion del 3% sobre la cifra de negocio
y esbozé una estrategia centrada en materiales,
flexibilidad industrial y smart interiors. Puso de
manifiesto la capacidad de las universidades espafiolas
y la calidad del talento espafiol que estaba emigrando
a otros paises, y dijo que el sector de automocion
deberia empefiarse en hacer que esa creatividad diera
fruto aqui. En particular, el sector de componentes
cuenta con fuerza suficiente para impulsar iniciativas y
seguir siendo uno de los motores méas importantes del
crecimiento industrial en Espafia.

Las cuestiones que suscité la intervencién de
Temifio giraron en torno a la crisis, la gestion de un
volumen significativo de plantas de produccién, el
mantenimiento de la esencia de la empresa en un
proceso de internacionalizacion y sus politicas de
seleccion de proveedores. También le pidieron su
opinién sobre Africa y Asia.

Temifio respondi6 para afrontar la crisis recortaron

un 10% los costes fijos empezando por arriba, el
capex, y desinvirtieron lo que no era core business,
consiguiendo reducir el break even en un 20% y cerrar
2009 con un EBIT equivalente a 0. Cuando el mercado
repunto, recogieron los frutos mejorando los resultados
afio a afio, también en 2014. Cuando se refiri6 a

la complejidad de gestién de 120 plantas, atribuyd

el éxito a la extrema motivacion y dedicacién de su
equipo. Incidié en la importancia de la gestién del
desarrollo y en los esfuerzos y sacrificios que se habian
tenido que hacer para lanzar las tecnologias al exterior,
partiendo con espafioles desplazados para después

contratar y formar a personas en equipos locales.

Puso de manifiesto que, en Antolin, mas alla de la
retribucion légica y la promocién interna, la clave de la
fidelizacion es la motivacién, y que el mantenimiento
de la esencia de la empresa era consecuencia de la
ilusién que la familia Antolin habia generado al hacer
protagonistas a las personas del éxito alcanzado.

En cuanto a las areas de futuro, destacé los planes de
crecimiento en China y los paises NAFTA, sefialando
la voluntad de introducirse en clientes americanos
con puertas y piezas plésticas. En cuanto a Africa,
sefial6 que, para Espafia, Marruecos podria ser una
oportunidad de abaratar costes en algunos productos,
pero hizo hincapié en que Espafia, para seguir
siendo un pais conveniente para las montadoras,
debe ser un centro de excelencia en el montaje, con
gran productividad, proveyendo en toda la linea de
suministro con soluciones cada vez mas innovadoras.
En otras palabras, dijo que al paradigma de calidad,
precio y servicio se le debia afiadir la innovacién.

El punto de vista de Sernauto

—

“Hay que tomarse muy en serio, en
este pais, lo que es la formacion. Soy
partidario de la formacion dual y de
que administren estos porcentajes
las empresasy de que se apoyen en
su propia formacion o que contraten
centros homologados para su gente”

/

José Maria Pujol
Presidente, SERNAUTO

José Maria Pujol abrié su discurso presentando
algunos datos del sector de componentes del automovil
espafiol, que cuenta con mas de mil empresas; supone
una aportacion del 75% del valor del coche; factura
casi 28.080 millones de euros; acumula un 60%
exportaciones directas (cifra que supera el 80% si se
incluyen los componentes espafioles en los coches
exportados); supone 191.000 empleos directos y el
2,8% sobre la facturacién en inversién, desarrollo

e innovacion, que en algunas empresas, llega a ser

el 4,5%; y tiene un impacto en el tejido industrial
asociado con un efecto multiplicador por generacién
econémica en otros sectores. Destac6 que entre 2009
y 2013, el empleo habia crecido en un 12%. En su
opinion, las claves del éxito del sector se encuentran en
la competitividad; en un tejido industrial consolidado;
en el dominio de tecnologias de produccién con
plantas modelo en productividad; en la calidad y la
flexibilidad laboral; en empresas nacionales lideres

en su producto y en la tecnologia; y en unos costes
laborales razonables y flexibles. Ademas, mencion6 que
el espiritu de colaboracién y los interlocutores sociales
habian hecho posible la flexibilidad y creatividad para
atender los problemas del constructor, asi como mas
de sesenta afios de experiencia en la integracién de la
cadena de valor, la diversidad de empresas, tecnolégica
y de producto, la experiencia de suministro a todo el
mundo y la inversién en investigacion y desarrollo. En
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relacion con este Gltimo punto, resalté la necesidad
de concentracién de los centros tecnolégicos a

nivel nacional. Subray6 que se trataba de un sector
internacional, multilocal, con implantacién cerca de
los clientes y efecto sede en Espafia, presente en 35
paises, y que exportaba a mas de 150.

De cara al futuro, mencion6 los siguientes retos del
sector: la productividad, la innovacién en los procesos
de produccién, la flexibilidad laboral, unos costes
energéticos estables y los costes logisticos. Ademas,
puso especial énfasis en la necesidad del corredor
mediterraneo, por donde circulan mas del 60% de las
exportaciones del sector. Resalté la importancia de la
formacién y cuestiond la eficacia de los sistemas de

asignacion de recursos actuales, proponiendo que fueran

las empresas las que los administraran, ya sea a través
programas internos o enviando a sus equipos a centros
homologados. Se mostrd decididamente partidario

de la formacién dual y de una mayor interaccién

entre universidades y empresas que permita a los
universitarios hacer practicas regulares en las empresas.
Para terminar, reclamé un apoyo especial para las
pymes, acceso a la financiacién y un sector publico que
sea socio de un sector que aporta a la sociedad.

Al terminar su intervencion, le plantearon a Pujol si
veia conveniente fomentar acuerdos entre fabricantes
para impulsar la industria.

Pujol destacé que el sector trabaja muy unido y
discretamente con empresas grandes que tiran de las
mas pequefias, animando a éstas a internacionalizarse.
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Clusteres, talento e innovacion

“Tenemos que hacer cosas
localmente mirando siempre
globalmente, la partida es mundial”

Viceng Aguilera

Presidente, Cluster de la
IndUstria d’Automocio de
Catalunya (CIAC)

“La habilidad para [...] la transformacion
cultural [...] personas que puedan moverse
en entornos disruptivos [...]. La experiencia
digital [...] va a ser parte del modo de hacer
las cosas en todas las areas de la compainia”

Juncal Garrido

Socia, Automocion,
Russell Reynolds Associates

Aguilera inici6 su intervencién diferenciando y
poniendo en valor el rol de los clisteres como

asociaciones que unen al sector verticalmente al contar

con marcas, fabricantes de componentes y numerosas
pymes que tampoco estan presentes en las patronales
(en este caso, ANFAC y SERNAUTO). Describi6 la
singularidad del tejido industrial que integra el CIAC
con dos OEM, 5.000 personas trabajandoen | +Dy
una densidad en este ambito bastante alta, aunque
todavia insuficiente, sefialando que la automocién en
Catalufia supone 14.000 millones, 7% del PIB. En
su opinioén, la clave del éxito de un cluster reside en
la cooperacién de las OEM, y corroboré la fuerza que
imprimian en el caso del CIAC. Defendié la apuesta
de la industria del automévil por su transversalidad,
con mas de 500 tecnologias, y revel6 que el objetivo
del CIAC es generar competitividad a base de

cooperacién y de ayudar a las empresas a unirse e

internacionalizarse. Se mostré convencido de que habia

que tener una visién local muy profunda, llegar a las

empresas de cinco o seis trabajadores, pero siempre con

un ojo mirando a nivel mundial, porque la partida es
global; repitié en distintas ocasiones que, pese a tener
una dimension relativamente pequefia, cualquier cosa
que se haga aqui tiene que ser con vistas a ganar esta
partida mundial. Explicé que el CIAC cuenta con 123

socios y que su actividad se estructura alrededor de seis

comisiones en las que participan casi 230 personas de
la industria, quienes ademas trabajan en 40 proyectos
de cooperacién, subrayando que dependia de las
personas de la automocion el cambiar algunas cosas

A continuacién tomé la palabra Garrido, que presentd
un analisis de los comités ejecutivos de 11 OEM y

8 tier 1 con 191 y 107 ejecutivos, respectivamente.
Comenté que en los comités ejecutivos de empresas
globales, el 75% tiene la misma nacionalidad que
éstos tienen una baja presencia de mujeres. Los
datos, ademas, indicaban que el tipico CEO era un
ejecutivo de la misma nacionalidad que la sede, con
mas de veinticinco afios empleado en la compafiia y
con experiencia en gestionar cuentas de resultados, ya
sean de marca o de division. Resalto la existencia de
carreras funcionales en las OEM y un desarrollo mas

redondo en las empresas de primer nivel. Para terminar,

contrasté esos datos con los de Tesla, una empresa

con un comité ejecutivo con un peso importante

en tecnologia y de innovacioén, y que, con cerca de
20.000 empleados, parecia verse a si misma como una
compafiia digital mas que como una tipica OEM.

A continuacién, Aguilera sefialé que las personas
que lideraban la innovacién y tenian que llevar a
cabo la trasformacion digital eran de cierta edad y
su experiencia digital era escasa. Destac6 que es
hoy cuando hay que tomar decisiones de cara a un
futuro que presenta retos enormes, es decir, saber lo
que quieren los distintos grupos de usuarios y lo que
es posible tecnolégicamente. Para concluir, repasé
los grandes desafios del sector, que van desde la
proteccién de medioambiente hasta el valor de la

movilidad, la sobrecapacidad de produccién en algunas

partes y los cambios de paradigmas en la venta.

Garrrido hablé de los perfiles de futuro que
necesitarian las empresas: la habilidad para el
empuje de la transformacién cultural, ya que parece
gue organizaciones muy distintas van a tener que
trabajar conjuntamente (fusiones, consolidaciones,
nuevos players, etc.); capacidad de moverse en
entornos disruptivos con nuevos players que, quiza,
no sobreviven mucho tiempo, pero tienen un gran
impacto; una experiencia digital cross funcional, que
va a ser parte del modo de hacer las cosas en todas las
areas de la compafiia; y, légicamente, una excelencia
operacional, algo en lo que la automocién ha sido
siempre un sector de vanguardia.

Desde el auditorio, se dirigieron a los ponentes

preguntando qué destacarian en el cltster de Catalufia,

gué pensaban de la falta de especializacién de los
centros tecnoldgicos en Espafia y si creian que, con la
digitalizacién de la automocién, a la hora de buscar
personal, habria que hacerlo fuera.

Aguilera destacd, en primer lugar, la riqueza que
representa tener dos OEM (Nissan y SEAT), con dos
culturas distintas; con dos lineas tecnologicas un
poco diferentes, también, a nivel estratégico; y con
modos de formacién, de decisiones de inversion
también distintos. En segundo lugar, abordé el tema
del 1+D, sefalando que era vital. Explicé cémo en
Alemania fabrican casi seis millones de coches y
tienen toda la capacidad de desarrollo del coche, con
miles y miles de ingenieros trabajando en el futuro.
Afadi6 que, en Catalufia, hay oportunidades de
crecer en la parte de desarrollo y que, como cluster,
querian ser catalizadores o ayudar a que las pymes
comprendieran qué dimensién tienen que tener, qué
estrategias tienen que hacer y como tienen que hacer
para internacionalizarse. Por otra parte, explicé que
la Generalitat habia tomado ya la decisién de unir los

centros tecnolégicos y que el CIAC estaba aportando su

criterio sobre dénde tenian que ser competitivos y en

qué deben ser excelentes. Abog6 por la especializacién,

la excelencia y la competencia, poniendo de relieve
gue si bien creia que la actuacién puede ser local,
la estrategia debe ser mundial, y recomend6 una
estrategia global para los centros tecnolégicos en
Espafia que se oriente a lo que es el tejido real
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industrial de las diferentes regiones, que no tienen las
mismas necesidades.

Garrido respondié que Catalufia disponia de talento
joven y que varias compafiias del sector digital tenian
su sede en Barcelona, una ventaja si se tiene en
cuenta que, en Catalufia, las empresas de automocioén
estan compitiendo centrandose de manera importante
en el polo digital. En cuanto a cémo afectaria

la digitalizacion, explicé que las compafiias de
automocién que tengan que adquirir esas capacidades
fuera tendran que estar preparadas para que las
personas que incorporen puedan desarrollarse dentro
de la compafiia; también sugirié que un paraguas
podria ayudar, poniendo de ejemplo a BMW, que
empez6 teniendo esta parte separada para después
integrarla en la organizacion.
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Innovacion TIC: empresas de
comunicacion y empresas
informaticas

“Conectividad: todo el mundo sabe que llegara,
pero nadie sabe como sera exactamente”

Surya Mendoga

Director general de m2m,
Telefénica

Desde la divisién que dirige Mendonca, Telefénica
trabaja para hacer posible el «<m2m», es decir, la
comunicacién de maquina a maquina, un paso clave
en el viaje hacia el Internet de las cosas. Dentro de
este grupo, se encuentran los coches, ademas de
otros aparatos inteligentes que pueden servir a otros
fines como, por ejemplo, industriales, de consumo

o domésticos, entre otros. Explicé que el mercado

de coches conectados crecera en los préximos afios,
pero que no esta claro como se configurara, que hay
empresas con distintas estrategias, pero que nadie
sabe como sera el futuro. Sin embargo, sefialé que
las preferencias de los consumidores si estan claras:
«El 71% esta interesado en comprar un coche con
funciones de conectividad». Destacé que las personas
esperan experiencias similares a las que proporcionan
el teléfono y las tabletas. Mendonca también dijo

que Telefénica habia sido seleccionada por Tesla para
proveer de conectividad al modelo Tesla S en varios
paises europeos y profundizé en la importancia de

la conectividad para la marca. Finalmente hablé del
lanzamiento de un servicio en el mercado aleman para
proveer de conectividad a coches que inicialmente
carecen de ella, con prestaciones de seguimiento
inteligente del motor y baterias, localizacion de alertas,
reportes de viaje y temas de conduccién, entre otras.

“Transformar los datos en conocimiento
y acciones de caracter constructivoy
proporcionar informacion personal
relevante en el momento oportuno”

Chandru Shankar

Director general de Industria y
Distribucion para Europa, Oriente
Medio y Africa, Microsoft

Shankar repasé brevemente algunas de las tendencias
clave del sector en general: digitalizacion; como
mejorar la experiencia de los usuarios y la colaboracién
en la cadena de suministros cruzados; datos masivos;
como recabar y utilizar informacion relevante de los
clientes; la impresién en 3D y su impacto sobre la
industria de la fabricacion presente y futura. En este
contexto, destacé la capacidad de las compafiias para
proporcionar herramientas de colaboracién entre las
cadenas de valor de diferentes sectores. En el caso de
la industria de automocion, menciond como ejemplo la
mejora en la experiencia de adquisicion de un coche,
ya sea desde el propio domicilio (concesionario en
casa) o0 en un concesionario (perfeccionamiento de

las experiencias de llegada del cliente, en la sala de
exposicion, etc.) y, en ultima instancia, la mejora de

la experiencia posventa del cliente. En este contexto,
las nuevas herramientas y técnicas como el analisis de
las expectativas permiten a las compafiias entender
mejor a sus clientes y desarrollar productos y servicios
personalizados. Como Ultimo ejemplo, Shankar
presentd un video que mostraba la importancia de

las soluciones de Microsoft Dynamics como elemento
operativo fundamental para el equipo de Férmula 1
Lotus, haciendo hincapié en su capacidad para mover y
analizar grandes cantidades de datos en tiempo real.

En el tiempo de debate, el plblico se interesé por la
propiedad de los datos aportados por los consumidores
y por el rol de los departamentos legales de grandes
compafiias.

Shankar subray6 la seriedad con la que Microsoft
abordaba los temas de seguridad y privacidad de los
datos de los usuarios y destac6 el convencimiento

de la empresa de que los datos de los consumidores
pertenecen a ellos mismos. Por otra parte, explicé que
se podian trabajar los datos de manera agregada y sin
comprometer la informacion personal, para extraer
informacion relevante. Afadié que la empresa posee
sendos grupos en distintas areas de actividad que
aseguran el cumplimiento de legalidad.
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CLAUSURA

“En este pais se puede ser
extraordinariamente competitivo».

/

«Vamos a seguir luchando por el sector”

“Estamos al inicio de una fase de unos cambios
tremendos y esto conlleva deberes para la
formacion y futuro de las personas”

“Estamos trabajando en ver cuales son esas
respuestas que el sector va a ir ofreciendo a las
grandes preguntas que se estan planteando”

“Los niveles tecnolégicos que ha habido en la sala
han sido superiores a otras ediciones”

Profesor Marc Sachon
Presidente del IESE AUTO, |ESE

Juan Llorens

Presidente fundador del IESE
AUTO y miembro del Consejo
Asesor

Profesor Pedro Nueno

Presidente fundador
del IESE AUTO

Francisco Roger

Socio responsable del sector de
Automocion KPMG en Espafia y
coorganizador

En el acto de clausura, el profesor Pedro Nueno
destaco los grandes esfuerzos e inversiones del sector
por resolver las preguntas que se habian planteado

en el encuentro, augurando un probable proximo afio
de respuestas y mostro su satisfacciéon por haber
escuchado en esta edicién casos de éxito y de solidez
qgue nos hacen ver que, en este pais, se puede ser
extraordinariamente competitivo, pero que hay que
seguir luchando por ello. Seguidamente, Francisco
Roger agradeci6 al IESE la oportunidad de compartir
estas jornadas sefialando que la calidad de los debates
habia sido excelente y subray6 la importancia de

los retos que hay que acometer. Por su parte, Juan
Llorens insisti6 en la abundancia de cuestiones
tecnoldgicas que habian sido tratadas en las ponencias.
Finalmente, el profesor Sachon clausuré el encuentro,
agradeciendo a los ponentes su participacion, y a
KPMG, su fructifera colaboracién. Expresé su alegria
ante la positiva evolucion del sector respecto a los
altimos afios y puso de manifiesto las necesidades

de formacién que los cambios de futuro conllevarian.
Por ultimo, invit6 a asistir a la celebracion del 30
aniversario del encuentro en noviembre de 2015 para
discutir el tema «Los préximos 30 afios».
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PROGRAMA

Martes, 11 de noviembre de 2014

Recepcién y entrega de documentacion

30

Sesion de apertura

e Profesor Jordi Canals, director general, IESE

e Joan Llorens, presidente fundador del IESE AUTO y miembro del Consejo Asesor, STA

e Profesor Pedro Nueno, presidente fundador del IESE AUTO, IESE

e Francisco Roger, socio responsable del Sector de Automocién, KPMG en Espafia, y coorganizador
e Profesor Marc Sachon, presidente del IESE AUTO, IESE

Situacién de la economia: analisis de la economia espafiola, europea y mundial

Aunque la economia de la eurozona ha superado la recesion, la sombra de la deflacion y la
complejidad de una eventual compra de deuda europea hacen vulnerable la recuperacion. En
Espafia, la reduccién del coste de la deuda ha sido positiva, pero la persistente falta de empleo es
indicadora de que son necesarias mas actuaciones

e Profesor Antonio Argandofia, IESE

Intervencion del conseller d’Empresa i Ocupacié de la Generalitat de Catalunya

Excmo. Sr. D. José Manuel Soria, Ministro de Industria, Energia y Turismo

e Profesor Antonio Argandofia, IESE

Pausa-café

Nuevos actores: branding, calidad y satisfaccién del cliente

El crecimiento de los OEM nacidos en los mercados lideres en volumen avanza sin pausa y con
prudencia. Con estrategias decididas de calidad, marca y satisfaccién de clientes en la posventa,
algunas empresas estan cosechando éxitos importantes y, sin precipitacién, dan pasos en su
internacionalizacion prudente.

e Gert Volker Hildebrand, responsable de Disefio, Qoros Auto

Moderador: profesor Pedro Nueno, IESE
Valor y sostenibilidad

El valor como consecuencia de introducir la sostenibilidad en todos los aspectos de la cadena
de valor a través de un management sostenible, de productos responsables que satisfagan a los
clientes y respondan a los retos de seguridad, movilidad, eficiencia energética, entre otros, y una
preocupacién real por la proteccién del medioambiente.

e Rainer Feurer, vicepresidente ejecutivo, Direccion y Estrategia de Ventas, Desarrollo de Canal
Comercial, BMW Group

Moderador: profesor Marc Sachon, IESE

Pausa
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La generacion «;por qué comprar un coche?»

La industria de la automocién se enfrenta a algunos retos que van mas alla de la ingenieria.
Muchos jévenes se preguntan por qué deben tener un automévil al tiempo que cuestionan la
importancia del sector. ;Cémo reforzar las marcas, generar valor y construir percepciones de
interés entre los j6évenes?

e Reiner Hoeps, director general, Mercedes-Benz Cars
e Emilio Herrera, director general, Kia Motors Iberia

Moderador: Juan José Diaz Ruiz, presidente, Diaz Ruiz & Partners
Los fabricantes en espafia (I)

¢ José Manuel Machado, presidente, Ford Espafia

Moderador: Francisco Roger, socio responsable del Sector de Automociéon, KPMG en Espafa, y
coorganizador

La convergencia entre sectores
e Dieter Becker, director mundial de Automocién, KPMG International

Moderador: profesor Pedro Nueno, |[ESE

Almuerzo

Tomando el pulso al sector

® Profesor Marc Sachon, IESE

El canal de distribucién en Espafia

Los concesionarios comienzan a presentar beneficios y crean empleo. La recuperacién es lenta
pero los objetivos de crecimiento se mantienen. La posventa, los mercados internacionales y la
venta de segunda mano han ido configurando nuevos modelos de negocio. ;Qué mas pueden hacer
los concesionarios por el valor? ;Cémo se puede apoyar mas al automoévil y al automovilista?

e Jaume Roura, presidente, FACONAUTO
Moderador: profesor Marc Sachon, |IESE

Pausa
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Martes, 11 de noviembre de 2014

Los fabricantes en espafia (I1)

Grandes noticias para la industria en Espafia: crecimiento en fabricacién, en las exportaciones,
en el valor de las mismas y mas inversiones. Espafia se refuerza como polo de la automocioén.
Conseguir un mercado interior dindmico es clave mientras la industria contintda firme en su
objetivo de crecer en valor. ;Qué planes tiene la industria en Espafia para el futuro?

e Antonio J. Cobo, director general, General Motors Espafia
¢ Frank Torres, consejero director general, Nissan Motor Ibérica

Moderador: Francisco Roger, socio responsable del Sector de Automocién KPMG en Espafia, y
coorganizador

Reflexiones y comentarios

Networking cocktail

IESE Business School

Miércoles, 12 de noviembre de 2014

La perspectiva de ANFAC
El camino hacia los 3 millones. Claves y reflexiones.
e José Luis Lopez-Schiimmer, presidente, ANFAC

Moderador: profesor Marc Sachon, IESE
Proveedores e innovacion

La industria de proveedores espafiola tiene un papel clave en la configuracién del pais como polo
de la automocién. Pero, ademas, los proveedores espafioles continlan expandiéndose con éxito a
nivel internacional. ;Cémo pueden estos proveedores ganar mas participacién en el valor aportado
por la industria auxiliar a los OEM?

e José Manuel Temifio, CEO, Grupo Antolin

Moderador: profesor Pedro Nueno, IESE
El punto de vista de Sernauto

e Josep M.? Pujol, presidente, SERNAUTO

Moderador: profesor Pedro Nueno, IESE

Pausa-café

Clusteres, talento e innovacion

Las relaciones y la cooperacién entre empresas con perfiles tecnolégicos cada vez mas distintos en
busca del valor y de la innovacién se intensifican. Los perfiles evolucionan y la gestion del talento
es clave. ;Qué estd cambiando?

e Vicencg Aguilera, presidente, Cluster de la IndUstria d’Automocié de Catalunya (CIAC)
e Juncal Garrido, socia, Automocién, Russell Reynolds Associates

Moderador: profesor Marc Sachon, IESE
Innovacién TIC: Empresas de comunicacién y empresas informaticas

Las tecnologias de la informacién abren grandes oportunidades de innovacién especialmente
valoradas por las nuevas generaciones. ;Quién controlara el canal de informacién?

e Surya Mendonga, director general de m2m, Telefénica

e Chandru Shankar, director para Europa, Oriente Medio y Africa, Industria y Distribucién,
Microsoft

Moderador: profesor Marc Sachon, |IESE
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Industry Trends Automocion

Miércoles, 12 de noviembre de 2014

Sesion de clausura

e Profesor Marc Sachon, presidente del IESE AUTO, IESE
e Joan Llorens, presidente fundador del IESE AUTO, y miembro del Consejo Asesor, STA

e Profesor Pedro Nueno, presidente fundador del IESE AUTO, IESE

e Francisco Roger, socio responsable del Sector de Automocién, KPMG en Espafia, y coorganizador
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TRANSPARENCIAS

Ere

Taking the Pulse of the Sector

Prof.Dr. Marc Sachon
Chairman IESE AUTO

Marc Sachon IESE AUTO Slide 1

e

Presentation given during the 29th edition of
IESE’s annual meeting of the automotive
industry in Barcelona

This event is co-organized with KPMG

More details available at:

http://www.iese. y
automotive/

Marc Sachon IESE AUTO Siide 2
" A4 Nouemhar 201l

W

“Why Automobile?”

¥ T'- Investment in Spanish R&D
Which of ‘EM g 8 sectors invests most in Spanish innovation / R&D? \
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¥ T Automotive and Gen Y

“My teenage son’s friend was completely uninterested when | picked
him at their place in my new high-powered sports-car — but when he
heard that | had been at Google HQ a week before, he was really
impressed!”

‘Senior Manager of German Premium Manufacturer

“My children never really cared about what car | drove, but when they
saw a Tesla pass us on |-280, they started pushing me to buy that car —
and eventually | did!”

Famous Silicon Valley Venture Capitalist and Politician

“64% of Gen Y consumers love their cars, but are 3x more likely to
their i if costs i P

Leading Consulting Company

“Our problem is that we are losing our customer base: the young people
don’t care about cars anymore!”

noth lanager of a

“My problem is very simple: my customers are dying away.”
Owner of a large Ja

England

Marc Sachon 1ESE AUTO Side 4
" St Noerher 2010

¥ T°- R&D Spending in 2013
. VW Group: $13.5 Billion
. Samsung: $13.4 Billion

s Intel:  $10.6 Billion

. Microsoft: $10.4 Billion

s Roche: $10.0 Billion

« Novartis: $ 9.9 Billion

» Toyota: $ 9.1Billion

. Johnson&J.: $ 8.2 Billion
. Google: $ 8.0Billion

. Merck: $ 7.5 Billion

‘Source: Handelsblatt, Bloomberg, Reuters; Oct. 2014
Marc Sachon IESE AUTO Slide 10
" 24 Noemhar 2014

L -
¥ I~ Innovation Leaders (Public)

Which region will be the one to produce most of the environmentally friendly
cars in 2020?

Source: [ESE AUTO 2014 Phone Survey, N = 210, 50% between 18 y 30 years
Marc Sachon IESE AUTO Side 11

W

The Past 20 Years:
Key Innovations

Marc Sachon IESE AUTO Slide 5

T Two Surveys

Two groups surveyed

First group (N=90): automotive sector
Second group (N=210): population, both
young (<=30 years) and old (>30 years)
Both groups were asked about key
innovations and perception of what is
important

Marc Sachon 1ESE AUTO Side 6
" St Noerher 2014

W Insights

.. Young people see automotive different than we do

.. The automotive industry is not able to communicate its
achievements to young people

. Japanese manufacturers are still perceived as being more
environmentally friendly than EU manufacturers

Marc Sachon IESE AUTO Siide 12
" 4 Novemba 2014

Biggest Innovation: Public vs.

e

| Public assigns much more weight to
HEV/EV than sector does

Differences between public and industry experts:
positive percentage of 10% indicates that general public
assigns 10% more importance to innovation than industry

=3 iﬂhii.@!:e!lﬂ-“

i

wre

The next Decade

Marc Sachon 1ESE AUTO Side 13
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¥ '~ Investment in global R&D

[which of (iRurodig)g 8 sectors invests most in global innovation / R&D?

[
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Source: IESE AUTO 2014 Phone Survey, N = 210, 50% between 18 y 30 years|
Marc Sachon IESE AUTO Slide 8

T Two Surveys

Two groups surveyed
First group (N=90): automotive sector

Second group (N=210): population, both
young (<=30 years) and old (>30 years)

Both groups were asked about the needs for
young (<30) and not-so-young (> 30) people

Marc Sachon IESE AUTO Siide 14
" 4 Novemba 2014

W I'- Experts and Public, Young

and What do the young What do the not-so-
= want (<30 yrs)? young want (>30 yrs)?
Expert Opinion CO2/ Eff tiency Safety
Connectivity CO2/ Eff tiency
Survey: 90 participants Cost Comfort
Connectivity ~ >30 Safety >30
Infotainment CO2/ Eff tienc
Public Opinion bss oss Y
DSS Safety
SRS Connectivity DSS
CO2/Eff tiency <30 CO2/Eff tiency <30
l Core
of Competence
of Automotive
Connecﬂity & Digitalization Safety & CO2/ Eff tienc) Sector
Source: 89 industry experts, IESE AUTO 2014 Web Survey 1
Source: IESE AUTO 2014 Ph N =210, 50% between 18 y 30 years|
Marc Sachon IESE AUTO Siide 15

W Insights

Young people see automotive different than we do

The automotive industry is not able to communicate its
achievements to young people

Discrepancy between perception of low-emission producers
and reality

Digital is becoming a game changer — for safety, emissions,
connectivity and others

Marc Sachon IESE AUTO Siide 16
" 44 Novemhar 2014
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¥ T Discussion 1

Can the automotive industry afford to try to
address every wish of its customers?

Discussion Feedback:

- One team: They are already doing that: security, connectivity, communication
systems... the key issue is that what is being planned today, it is sold 10 years
after. The process is too slow.

- Another team: The industry cannot run the 4 needs at the same time keeping
competitive advantage on all.

Marc Sachon IESE AUTO

e

General Ref kctions

Marc Sachon IESE AUTO Siide 18
" i

wre New A to Dealerships

Source: newsletter@teslamotors.com, 12-11-13

Marc Sachon IESE AUTO Siide 25

¥ T The Used Car Apocalypse

“In a US market where 90% to 95% of all units are sold on a
monthly payment, we take seriously the growing signs of
dealer concerns over the sustainability of practices meant to
lower the monthly payment and the risk that we are taking
consumers out of the normal trade cycle, pulling forward

demand from the future.” Source: Adam Jonas, Morgan
Stanley
Marc Sachon IESE AUTO Slide 20

LS
Old Challenges
LS
New Competitors

W I'- Discussion 2

- Will Tesla be successful in Europe?

- Will Electric Vehicles (BEV) be successful?
* Why? Why not?

Discussion Feedback:
- One team: The key challenge to solve is the batteries. Do we like to drive a car
without air itioning? Lack of in the space, still a lot to do.

- Another team: Short term electric car is not an option. Long term yes, we see
that. Lack of infrastructures is the key issue, now it is really expensive.

- A third team: What is the value of driving a Tesla? What is the business model?

Marc Sachon IESE AUTO Side 27

¥ T2 2013: Quoros achieves highest grade in

Picture: wwwwelt.de
Slide 22

Marc Sachon IESE AUTO
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Ere

New Business Models

Marc Sachon IESE AUTO Side 25

¥ T Discussion 3
- Why is Google doing the autonomous car?
- What is their agenda?

Discussion Feedback:

- One team: We think they are trying to integrate Google Maps into all
manufactures, and with that, have access to customer data to keep growing
their advertisement business.

- Another team: Basically they want to def he the standard, they want to be the
f st mover, and then take all the competitive advantage.

- A third team: They want to def he the standard, they know that the market of
auto-driven cars is huge and that current industry is struggling to integrate
mobility into cars.

Marc Sachon 1ESE AUTO Side30

W New Entrants with new

Tesla’s next car, the P85D, will have two motors and all-wheel drive. It will match the 3.2 second 0 to 100
km/h time of the McLaren F1, one of the fastest cars ever made. And it will be even more eff tient than the
current, already terrif ¢, Model S..... added eff tiency is thanks to the electronic system that will shift power
between the front and rear motors from one millisecond to the next, so each is always operating at its most
eff tient point.

Source: Wired, Oct. 2014

IESE Business School

Marc Sachon IESE AUTO Slide 24
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e

“No one makes money on

Nov. 2014
Slide 26

Marc Sachon IESE AUTO
" 24 Noemhar 2014

¥ I'"- New Entrants from other

Google HQ, May 2014

‘Source: www.automobilwoche.de

Marc Sachon 1ESE AUTO Side 29
" i Noerher 2014

W

What do IESE’s MBA students
think?

Marc Sachon IESE AUTO Side 31
" i Noerher 2014

Ere

Used Car Business: change

Europe ‘Source: IESE EMBA BCN 2014, Team B3

Marc Sachon IESE AUTO Side 33

¥ T Innovation: broaden access

Success will be def hed...

...no longer by developing superior
functionalitigs, by

ing to
y adap
Going fron"fff8dwn innovation management...

...to a bottom-up employee and customer driven
innovation management!

—~——

To stay on top of the automotive world ...

...you have to ensure worldwide access to cutting edge innovation
in technology!

Project: Automotive Trends Source: IESE MBA BON 2015, Team B9

Marc Sachon IESE AUTO Slide 34
" 44 Novemhar 2014
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¥ T~ Innovation: A true Challenge

Limited R&D resources...

O s Impact until maturity

ﬂ @ Strategic Focus O 2nd priority ® Stopped
o ol

Familiar

R&D People 10900 20000

i |Untamia

R&D budget $4.5B $7.3B

" r'::Insights

Young people see automotive different than we do

The automotive industry is not able to communicate its
achievements to young people

Discrepancy between perception of low-emission producers
and reality

Digital is becoming a game changer — for safety, emissions
and connectivity; sector seems aware

Young people don’t understand some of the structures and
approaches in the industry — they seem ineff tient to them

Marc Sachon IESE AUTO Slide 36
" i

Wrap-Up

Uncertal
VC budget  $0.1B $1.5B n
>
12Years 35y
Timing

Project: Automotive Trends Source: IESE MBA BCN 2015, Toam B9
SRESTRRRR, S groue, Cooge 1ESE AUTO Side 35
B
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Slide 37

e Key Points

.. What customers want

. Digital a key enabler

s Young people & automotive

. Can automotive afford all innovations:

s. Tesla Discussion: agreement that short term
success not very likely; long term might be different

. Google Discussion: divided views of Google’s
strategy, but agreement that company has to be
taken serious

Marc Sachon 1ESE AUTO Side 38
" St Noerher 2010

W

Thank you for your
collaboration!

msachon@iese.edu

Marc Sachon IESE AUTO

Slide 39
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PONENTES

Prof. Marc Sachon

Profesor de Direccién de Produccion, Tecnologia y Operaciones

Doctorado en Ingenieria Industrial y Gestion de Ingenieria, Stanford University, Estados Unidos
MBA, IESE, Universidad de Navarra, Espafia

Master en Tecnologia Aeroespacial, Universidad de Stuttgart, Alemania

Areas de interés: operaciones / estrategia / cadena de suministro / gestién / sector del automévil

El profesor Sachon es miembro del comitee de
executive education del IESE, grupo a cargo de todos
los programas de executive education en el IESE.
Ademas es el presidente de IESE AUTO, encuentro
sectorial del sector de automocién que se celebra cada
afio desde 1985 en el IESE.

Imparte clases de estrategia de operaciones, excelencia
en las operaciones, gestion de cambio, e implantacion
de la estrategia en los programas ejecutivos y MBA

del IESE. Ademas del IESE, el profesor Sachon ha
impartido cursos en otras universidades en Colombia,
Alemania, Islandia, México, Rusia, Arabia Saudiy
Estados Unidos.

Sus areas de investigacion se centran en la gestion de
la cadena de suministro, con enfoque en los sectores
de automocion y de FMCG y distribucién. Ha publicado
en revistas académicas como |IEEE Transactions, y
revistas de negocio como European Business Forum
(EBF). Ha escrito capitulos de varios libros sobre
direccion de operaciones y mejora de procesos. Sus
casos se encuentran entre los mas distribuidos por el
IESE (Aldi, Porsche, Netflix), se utilizan en escuelas de
negocio en todo el mundo.

Antes de entrar en el mundo académico, el profesor
Sachon trabajé durante varios afios en IBM, Alemania.
Es managing partner en Ancora Management
Consulting (AMC), London.

Profesor Sachon es aleman.

IESE Business School

-
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Prof. Pedro Nueno

Presidente fundador, IESE AUTO

Profesor de Iniciativa Emprendedora, |ESE Business School

Profesor, Catedra Fundacion Bertran de Iniciativa Empresarial, IESE Business School
Doctor en Administracién de Empresas,, Harvard University, 1973

ngenieria Industial y Arquitectura Técnica, Universidad Politécnica, Barcelona
Profesor y presidente, China Europe International Business School (CEIBS)
Shanghai y Pekin. Catedra Chengwai Ventures de Iniciativa Empresarial.

Areas de interés: iniciativa emprendedora, intrapeneurship y creacién de nuevas empresas / gestién de la
privatizacion y procesos de reestructuracion / gestién de tecnologia e innovacién/procesos de internacionalizacién

Profesor Titular de la Catedra Fundacién Bertran de
Iniciativa Emprendedora del IESE y Chengwei Ventures
Chair Professor of Entrepreneurship del CEIBS.

Es Doctor of Business Administration por la
Universidad de Harvard y es Ingeniero Industrial y
Arquitecto Técnico por la Universidad Politécnica de
Barcelona. Imparte cursos sobre temas relacionados
con la innovacion, la creacién y direcciéon de empresas,
temas sobre los que ha publicado extensamente.

El Prof. Pedro Nueno es Presidente de CEIBS (China
Europe International Business School) de Shanghai con
una sucursal en Ghana (Africa). Forma parte de algunos
consejos de administracién en Espafia y en

el extranjero.

Autor de numerosos articulos publicados en diversas
revistas y documentos de investigacion. Uno de sus
doce libros, Reflotando la Empresa, esta traducido a
cuatro idiomas. También es autor de Emprendiendo.
El arte de crear empresas y sus artistas; co-autor de
The Light and The Shadow sobre innovacién, publicado
por Capstone y traducido al mandarin, castellano,
catalan y aleman; y autor de Compitiendo en el

Siglo XXI publicado por Gestién 2000. Autor de La
competitividad del Sector del Automovil. Bases para
un Libro Blanco publicado por la Fundacion Instituto
Tecnolégico para la Seguridad del Automévil, FITSA en
2003. Autor del libro Emprendiendo. Hacia el 2010
publicado por Ediciones Deusto en 2005 en inglés y
castellano, y por Yedioth Ahronoth Books en hebreo en
2009; de Cartas a un joven emprendedor de Critica

publicado en 2007, en inglés en 2008 por Ediciones
Experiencia y en chino en 2009; y de Emprendiendo.
Hacia el 2020, nueva edicién revisada y actualizada

publicada por Deusto en 2009.

Emails a un joven Emprendedor publicado por Critica
en 2014 y traduccién al inglés publicada por Ediciones
Experiencia en 2014.

Es fundador (2000) y presidente de FINAVES hasta
2010, sociedad de Capital Riesgo vinculada a la
Catedra Fundacion Bertran de Iniciativa Empresarial
del IESE, que impulsa empresas innovadoras.

Ha recibido las siguientes distinciones: Encomienda
de NUmero al Mérito Civil, Espafia, 2003; Creu de
Sant Jordi, Generalitat de Catalunya, 2003; Silver y
Golden Magnolia Award, Gobierno de Shanghai, 2007;
“Friendship Award”, Gobierno de la R.P. China, 2009,
“QOutstanding Contribution Award”, Gobierno de la R.P.
China, 2014; Encomienda de Numero de la Orden de
Isabel la Catdlica, Espafia, 2015.

Miembro del Consejo de la Harvard Business School

nombrado por la Office of Governing Boards of Harvard
University, 2005-2011.
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Joan Llorens

Presidente fundador, IESE AUTO
Miembro del Consejo Asesor, STA

Juan Llorens Carrid, nacido en Barcelona, Doctor
Ingeniero Industrial por la Escuela de Ingenieros
Industriales de Barcelona, Graduado en Administracion
de Empresas por el IESE de Barcelona y por la School
of Business de la Stanford University, California, USA.

Ha dedicado una buena parte de su vida profesional
al Sector de Automocién, empezando como estudiante
en practicas en ENASA-PEGASO, Empresa en la

que, después de sucesivas promociones, fue Gerente
de Operaciones Industriales y Gerente de Desarrollo
Corporativo, liderando el Proceso de Aperturay
Globalizacion de la Empresa a través de diversos
acuerdos internacionales.

En 1986 fundé PIC Group, S.A., Empresa dedicada a
la Consultoria Estratégica.

Desde 1989 hasta enero de 1994 fue Presidente de la
Confederacion Espafiola de Automocién, que agrupaba
a once Asociaciones y Federaciones que cubren todo el
espectro del Sector de Automocién espafiol. Al dejar la
Confederacién, fue nombrado Presidente Honorario de
la misma.

En noviembre de 1993 fue nombrado Presidente del
Comité Ejecutivo de la Empresa SEAT, S.A. Durante
el periodo 1993-1996 lider6 con éxito el Programa de
Reconversion y Rentabilizacion (“Turnaround”) de la
Empresa.

Desde enero de 1997 es Miembro de Consejos de
Administracién y Organos Rectores y Consultivos

44  1ESE Business School

de varias Empresas y Organizaciones Corporativas,
incluyendo PYMES y Empresas Familiares.

Posee, entre otras distinciones, la Cruz de Oficial de la
Orden del Mérito de la Republica Federal Alemanay la
Creu de Sant Jordi de la Generalitat de Catalunya.

Francisco Roger

Socio responsable del sector de Automocion, KPMG en Espafia
Coorganizador

Ciencias Empresariales y MBA por ESADE (Barcelona)

Auditor censor jurado de cuentas

Miembro del Registro Oficial de Auditores de Cuentas de Espafia (ROAC)

Areas de interés: automocién / otros sectores industriales

Francisco se incorporé a KPMG en septiembre de 1987,
siendo promocionado a Socio de la Firma en 2002.

Cuenta con una dilatada experiencia en auditorias de
grandes grupos tanto nacionales como multinacionales,
con especial dedicacién al sector industrial y muy
particularmente a la industria del automovil. Su
experiencia incluye la preparacién y verificacién

de proyecciones financieras complejas asi como la
preparacién de estadios financieros consolidados.

Desde 1998 Francisco ha participado en actividades de
formacién de la Firma tanto en IFRS como en US GAAP,
estando acreditado para realizar auditorias de grupos
bajo principios contables US GAAP y entornos SOX.

Francisco actia como Socio Coordinador de Relaciones
y Calidad de Servicios de KPMG para grandes grupos
nacionales e internacionales de la industria de
automocion.

Ademas, Francisco ha escrito numerosos articulos con
analisis y opiniones sobre el sector de automocién

en Espafia y en el mundo, para diversos medios de
comunicacion.

Executive Education — Industry Meetings

45



Viceng Aguilera

Presidente
Cluster de la Industria d’Automocié de Catalunya

Viceng Aguilera, nacido en Barcelona, es el actual
presidente de la asociaciéon Cluster de la Indlstria
d'Automocié de Catalunya (CIAC). Ingeniero industrial
por la Escuela Técnica Superior de Ingenieria Industrial
de Barcelona de la UPC, cuenta con cuarenta afios

de experiencia en el sector de la automocién. Ha sido
director de Ingenieria de SEAT, presidente de SEAT
Sport, director regional de Siemens y director general
de I+D de Ficosa, asi como miembro de su comité
ejecutivo.

Asimismo, tiene un titulo PDG del IESE Business
School (Universidad de Navarra).

En su carrera destaca su amplia experiencia en la
gestion del sector de la automocién y, sobre todo, su
pasion y compromiso con dicha industria. También
preside el circuito de Barcelona-Catalunya y colabora
con otras empresas relacionadas con este ambito.

Actualmente, es miembro de la junta directiva de

RACC y fue presidente de la Sociedad de Técnicos de
Automocioén (STA) desde 2001 hasta 2005.

IESE Business School
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Dieter Becker

Director mundial de Automocion
KPMG International

Dieter Becker cuenta con mas de veintitin afios de
experiencia internacional en el sector automovilistico

y la industria manufacturera, durante los cuales

ha trabajado con una amplia variedad de clientes

en proyectos globales, abarcando los &mbitos de
estrategia, disefio de negocio, finanzas y control, ventas
y marketing, fabricacién, desarrollo de producto y
recursos humanos.

Ha vivido y trabajado en Stuttgart, Tokio, Londres,
Zurich y, desde 2012, en Munich.

Ademas de haber llevado a cabo diversos proyectos

a lo largo de toda la cadena de valor de la actividad
automovilistica, ha presidido las actividades de KPMG
relacionadas con la automocién tanto en Alemania
como a nivel europeo y mundial hasta finales de 2011,
cuando desarrollé el nuevo centro de competencias

de automocion. A finales de 2014 volvié a asumir su
anterior puesto directivo.

Por otro lado, ha desempefiado un papel fundamental
a la hora de definir la posicion del sector respecto a
varios asuntos emergentes que afectan a la automocion
y la industria manufacturera, por ejemplo, con estudios
como Global Automotive Executive Survey o Competing
in the Global Truck Industry, ambos de KPMG, que
incluyen los &mbitos de automocion, diversidad

de producto, marca y consolidacién, gestién de
localizacién y control de 1+D, y que han impulsado el
desarrollo de productos.
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Antonio J. Cobo

Director general
General Motors Espafia

Antonio J. Cobo es licenciado en Ciencias Fisicas por la
Universidad de Granada.

Desde que dej6 la Universidad de Granada, Antonio
Cobo ha realizado toda su carrera profesional

en General Motors, en diferentes puestos de
responsabilidad, cubriendo varias areas de la
organizacion y en diferentes paises incluyendo
Alemania y USA.

Se incorpor6 a General Motors en Espafia en septiembre
de 1981 y durante mas de un afio realizé su formacion
en Adam Opel AG (Alemania) en las plantas de Bochum
y en el Centro Técnico de Desarrollo de Riisselsheim.
Desde entonces y hasta 1994, tuvo distintos cargos en el
area de Calidad. En esa fecha fue trasladado a Alemania,
donde formé parte del equipo de la nueva Planta de
Eisenach como adjunto a la Direccién de Calidad. De
1996 a 1998 fue gerente en las areas de Operaciones
de Calidad e Ingenieria de Producto y Calidad en la
planta de Zaragoza para, en 1999, trasladarse a Lansing
- Michigan (EE.UU.) - como miembro del equipo que
construy6 y puso en funcionamiento la nueva planta LGR
(Lansing Grand River) donde ocupé el cargo de director
de Calidad. Esta factoria, en su dia la mas moderna

del mundo en la industria del automovil, fue creada
como modelo de sistema de manufacturas de GM en
Norteamérica y dedicada a producir la nueva generacion
de modelos de lujo Cadillac.

En 2002 volvié a Europa al Centro Internacional

de Desarrollo Técnico e Ingenieria de Producto en
Risselsheim - Alemania, donde ocup6 la posicién
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de director de Calidad de Desarrollo de Vehiculos
Pequefios. En esta época y hasta el 2005, Antonio
formé parte del equipo de desarrollo del Meriva, Corsa
actual, Tigra y nuevo Agila, fecha en la que regresé a la

Planta de Opel en Figueruelas como director de Calidad.

Desde el 1 de octubre de 2007 hasta el 1 de
septiembre de 2010, Antonio ha sido adjunto al
director de la Planta y director de Manufacturas de
Opel en Risselsheim (Alemania) donde se lanzo y
fabrica el nuevo Opel Insignia.

Antonio, en su etapa profesional en General Motors ha
liderado proyectos con otras compafiias como Suzuki
en Japén, Autovaz en Rusia y Heuliez en Francia.

Antonio Cobo fue nombrado director general y
director de la Planta de General Motors Espafia el
1 de septiembre de 2010, desde donde lidera las
actividades de la compafiia en Espafia.

En 2011, Antonio Cobo fue nombrado Lider en
Calidad en Espafia y Lider Europeo de la Calidad por
la AEC (Asociacién Espafiola de la Calidad) y la EOQ
(European Organization for Quality) y premio ADEA
2012 al directivo de empresa multinacional.

Juan José Diaz Ruiz

Presidente
Diaz Ruiz & Partners

Juan José Diaz Ruiz es graduado en Economiay
Marketing por la Universidad de Lancaster y obtuvo el
Master en Administracién de Empresas por la Warwick
Business School, ambas en Inglaterra.

Empezé su carrera profesional en 1972 en Ford UK,
como Area Manager para el este de Londres. En 1974
ingreso en Ford Espafia donde, entre otras funciones,
fue Director de Operaciones y Marketing. En 1980 paso
a asumir la funcién de responsable de Marketing para
el Sur de Europa.

En 1982 paso a SEAT como responsable de
Exportaciones para asumir después la Vicepresidencia
de Ventas y Marketing, posiciéon que combino con

la Presidencia de VW-Audi Espafia (VAESA), una
subsidiaria del Grupo VW.

En 1993, paso a desempefiar el cargo de Director de
Comercio Exterior y posteriormente Director Ejecutivo
de Ventas Internacionales y Marketing de Audi AG, en
Alemania.

En 1998, ingreso en Toyota Europa como Vice-
Presidente Ejecutivo de Ventas y Marketing, responsable
por la expansién de Toyota en Europa.

En septiembre 2000 asumié la posicién de Vice
Presidente Ejecutivo del Grupo Fiat, responsable a
nivel mundial de las marcas Fiat, Lancia y Alfa Romeo.
En junio 2002 paso a la Presencia de Fiat Espafia S.A.,
puesto que desempefio hasta junio de 2004.

Del 2002 al 2004 fue representante del Sector de
la Automocién en TotEmpresa, el grupo de trabajo

utilizado por la Consejeria de Industria de la Generalitat
de Catalufia para apoyar el desarrollo del sector.

Del 2004 al 2009 desempefié la funcién de Senior
Adviser del Grupo Hyundai en Corea y de las marcas
Hyundai Motor Europe y Kia Motor Europe para el
mercado europeo.

Actualmente, entre otras actividades, desempenfa el

cargo de Presidente de JJ Diaz Ruiz & Partners y es
Consejero Asesor de ALTAIR Management Consultants.
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Dr. Rainer Feurer

Vicepresidente ejecutivo, Direccién y Estrategia de Ventas
Desarrollo de Canal Comercial
BMW Group

Nacido el 16 de agosto de1966 en Tailfingen
(Alemania).

Formacion académica
1987-1991. Fachhochschule Reutlingen (Alemania):
Administraciéon

Middlesex University Business School, Londres
(Reino Unido): Administraciéon de Empresas Europeas
(graduado con honores)

1992-1993. Monterey Institute of International
Studies, Monterrey (Estados Unidos): MBA en Gestion
Internacional

1992-1994. Cranfield University (Reino Unido):
Doctorado en Elaboracién e Implementacion de
Estrategias

Trayectoria profesional
1991. Gruber, Titze & Partner: consultor

1992-1998. Hewlett-Packard: consultor sénior

1998-1999. BMW Group: Consultoria Interna, Ventas y
Marketing. Jefe de equipo de proyecto

1999-2000. BMW Group: Ventas. Jefe de proyecto
para el subproyecto de proceso de vehiculo

2001-2002. BMW Group: Ventas, Pedidos en Linea en
el Extranjero. Jefe de proyecto mundial
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2002-2004. BMW Group: vicepresidente de
Planificacion de Programas

2005-2007. BMW Group: vicepresidente de
Planificacion Estratégica

2007-2013. BMW Group: vicepresidente ejecutivo de
Estrategia Corporativa y Planificaciéon, Medioambiente

Desde abril de 2013. BMW Group: vicepresidente
ejecutivo de Direccion y Estrategia de Ventas,
Desarrollo de Canal Comercial

Juncal Garrido

Socia, Automocion
Russell Reynolds Associates

Asentada en Barcelona, Juncal Garrido se ha
especializado en proyectos en los sectores industriales
y de la energia, a través de la contratacion de directivos
sénior para varios puestos. Conoce en especial los
ambitos de la automocion, el equipamiento industrial

y el petréleo, y ha trabajado con clientes en Europa,
Norteamérica y Asia.

Experiencia previa

Antes de trabajar con Russell Reynolds Associates,
Juncal era directora internacional de Ventas en

IQV, una empresa internacional lider en produccion

de agroquimicos a base de compuestos clpricos.
Previamente habia desempefado el cargo de consultora
de gestion en el Departamento de Estrategia y Cartera
de Shell International Petroleum, con sede en Londres.
A partir de ese momento, Juncal trabajé en diversos
proyectos localizados en Centroamérica, Chinay el
Reino Unido. Empez6 su carrera en el parque tematico
Port Aventura. Recientemente, Juncal ha completado
varias busquedas de CEO para empresas industriales
del panorama internacional; asimismo, ha gestionado
la contratacién de candidatos para puestos de gestion
nacional, marketing, ventas, cadena de suministro,
finanzas y Recursos Humanos, llevando a cabo estos
encargos para empresas privadas, respaldadas por
valores privados o con cotizacién bursatil. Por otra
parte, Juncal ha adquirido una amplia experiencia en la
evaluacién de directivos.

Formacion

Juncal se gradu6 con mencién honorifica en el Master
en Ingenieria de Telecomunicaciones de la Universidad
Politécnica de Catalufia y cuenta con un MBA de IESE
Business School (Barcelona), durante el cual cursé un
semestre en la Haas School of Business de la University
of California-Berkeley.

Habla con fluidez inglés, aleman, italiano y espafiol.
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Emilio Herrera

Director general
Kia Motors Iberia

Emilio Herrera nacié en Lausana (Suiza) en el afio
1961. Comenz6 su carrera profesional en el mundo
del automévil en 1996 como Manager de Marketing
en Chrysler Europa, primero en formacién para
seguidamente pasar a llevar eventos y salones y
finalmente Marketing General.

En Enero del 2006 se incorpor6 como Director General
de Chrysler Benelux, siendo el maximo responsable de
las marcas Chrysler, Jeep y Dodge.

En Febrero del 2010 se incorpora como Director
General de Fiat Group Automobiles Belgium, siendo
responsable de Chrysler, Jeep, Dodge, Fiat, Alfa
Romero, Lancia, Abarth y Fiat Profesional.

En Diciembre de 2011 se incorporé a Kia Motors
Belgium como Director General para pasar a formar
parte de Kia Motors Iberia en diciembre del 2012
como Director General, trasladdndose a Madrid.
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Reiner Hoeps

Director general
Mercedes-Benz Cars

Nacido el 10 de junio de 1966

Casado con dos hijos (12 y 9 afios)

Trayectoria profesional

Desde septiembre de 2012:

Director general de Mercedes-Benz Cars en Mercedes-

Benz Espafia, Madrid

Responsable de Marketing y Ventas de Mercedes-Benz
y Smart

Desde enero de 2012 hasta agosto de 2012:
Jefe de Operaciones en Mercedes-Benz Hong Kong
Desde octubre de 2008 hasta diciembre de 2011:

Director general Mercedes-Benz Cars en Mercedes-
Benz Portugal, Sintra

Desde enero de 2002 hasta septiembre de 2008:

Director general de Gestién de Mercado y Fijacién de
Precios en América y el extranjero en Daimler, Stuttgart

Desde febrero de 1998 hasta diciembre de 2001:

Director de Ventas para Mercedes-Benz Passenger Cars
y Chrysler en DaimlerChrysler Argentina, Buenos Aires

Desde octubre de 1989 hasta enero de 1998:

Varios puestos en departamentos centrales de
Marketing y Ventas para los mercados africanos, arabes
y latinoamericanos en Daimler-Benz, Stuttgart
Estudios y formacion profesional

Desde enero de 1996 hasta diciembre de 1997:

Executive MBA en el Henley Management College,
Reino Unido

Desde octubre de 1986 hasta septiembre de 1989:
Licenciatura en Administracién de Empresas

en la Wirttembergische Verwaltungs- und
Wirtschaftsakademie, Stuttgart
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José Luis Lopez-Schiimmer

Presidente
ANFAC

El Consejo de Direcciéon de Daimler AG designé a José
Luis Lopez-Schimmer Trevifio para que fuera nombrado
Presidente y Consejero Delegado de Mercedes-Benz
Espafia en su Junta General Ordinaria que se celebro6 el
dia 30 de junio de 2009.

José Luis Lépez-Schiimmer, licenciado en derecho,
naci6 en 1960 en Madrid. Tras concluir sus estudios
universitarios inicia su carrera laboral en la Arthur
Andersen en Madrid.

Cinco mas tarde, en 1988, entra a formar parte de la
plantilla de Mercedes-Benz Espafia, como responsable
de la Red Comercial de la empresa. En 1994 es
[lamado por la central para incorporarse al grupo de
trabajo Proyecto Europa, bajo el cual se establecen
los nuevos criterios comerciales para las filiales
europeas. Al término de dicho proyecto, regresa a
Espafia y es nombrado Director de Ventas de Turismos,
cargo que ostenta entre 1995y 1998. A raiz de una
reestructuracion en Mercedes-Benz Espafia, en mayo
de 1998 es nombrado Director de Ventas de Vehiculos
Industriales Pesados. Asumié la Direccion General de
Vehiculos Industriales el uno de mayo de 2001 y pas6
a formar parte del Comité de Direccién de la sociedad.

En enero de 2007 asumié nuevas funciones dentro de
la organizacién del Grupo a nivel mundial al haber sido
nombrado por el Comité de Direccién de Daimler AG
Vicepresidente para Ventas y Marketing de Furgonetas
en el mundo.

En Mayo de 2011 Ila Junta Directiva de la Camara
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de Comercio Alemana deposité su confianza en José

Luis Lopez-Schimmer nombrandole Presidente de la
misma, cargo que desempefia desde entonces.

En Julio de 2014 es nombrado Presidente de ANFAC.

José Manuel Machado

Chairman & CEO
Ford Spain

Nacido en Madrid en octubre de 1954, el actual
presidente y CEO de Ford Espafia, quien es, ademas,
responsable de las actividades de la empresa en la
peninsula ibérica, es una figura significativa en la casa
a la que se uni6é en 1977. Con licenciaturas en Derecho
por la Universidad de Deusto (Bilbao) y Economia y
Administraciéon de Empresas por el ICADE (Madrid), ha
desempefiado trabajos de responsabilidad en diferentes
areas de los departamentos de Marketing y Ventas, tanto
para Ford Espafia como para Ford Europa.

En 1991 asumi6 el puesto de director general de Ventas
en Ford Espafia, el cual mantuvo hasta 1994, afio en el
que comenzo6 su segundo trabajo internacional.

Fue nombrado responsable de Ford Venezuela y Ford
Andina en Latinoamérica, sucesivamente. En 1997
asumio la presidencia de Ford México.

A principios del afio 2000 fue nombrado presidente de
Desarrollo de Nuevos Negocios en Sudamérica en la
Divisién de Atencion al Cliente, un puesto que mantuvo
hasta noviembre de ese mismo afio, cuando asumié el
cargo de CEO de Ford Espafia.

En abril de 2003 obtuvo el puesto de presidente de Ford
Espafia, que sigue ocupando en la actualidad.

Gran experto pero, sobre todo, apasionado y
comprometido con la industria, Machado fue, entre julio
de 2012 y 2013, presidente de la Asociacion Espafiola
de Fabricantes de Automdviles y Camiones (ANFAC),

en la que también presidié el Comité de Logistica y

Transporte desde febrero de 2006 (http://www.anfac.
com). A finales de 2011, ANFAC present6 un decélogo
de prioridades para el sector de la automocién, un
informe en el que se detallaban los factores principales
que, segln la patronal del sector, determinaran la futura
competitividad de Espafia como centro estratégico de

la industria automovilistica en Europa. Asimismo, se ha
implicado y comprometido con la necesidad de crear

el corredor mediterraneo como una forma de mejorar la
competitividad de Espafia.

Desde diciembre de 2006 hasta julio de 2013 fue
presidente del American Business Council en Espafia
(http://www.abcouncilspain.es), una organizacion
independiente creada en 1988 que tiene como
miembros a 53 de las empresas estadounidenses con
una presencia mas significativa en nuestro pais.

Ademas de su labor en el ambito de los negocios,
Machado también fomenta el desarrollo social a través
de su participacion en iniciativas de crecimiento civil.
En 2009 particip6 en la creacién de la Fundacién Seres,
que tiene como objetivo el apoyo a las personas y grupos
en riesgo de exclusién, contribuyendo a la disminucién
de la brecha social (http://www.fundacionseres.org).

El trabajo y la forma de entender el compromiso social
han llevado a Machado a implementar durante sus afios
como presidente de Ford Espafia una estrategia de
continuidad estandar en su cultura empresarial. Todos
los afios se define un plan de accién social siguiendo
tres lineas de actuacién: programas especificos de

la empresa, voluntariado y contratacion de personas
discapacitadas.
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Surya Mendoca

Hble. Sr. Felip Puig

Director general mundial de m2m
Telefonica

Conseller d’Empresa i Ocupacio
Generalitat de Catalunya

Surya es ingeniero mecanico con un MBA de la Harvard
Business School. Entré a formar parte de Telefénica

en el afio 2001 y, desde entonces, ha ocupado varios
puestos estratégicos y comerciales, incluyendo el

de director de Marketing de lineas fijas para pymes

en Latinoamérica, director de Marketing de lineas

fijas domésticas y para pymes en Brasil y director de
Marketing de lineas méviles de prepago en el mismo
pais. Antes de formar parte del equipo de Telefénica,
fue consultor en McKinsey & Company y trabajé en una
empresa emergente de Internet en Brasil.
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Nacido en Barcelona en 1958. Casado y con dos hijas.
Ingeniero de Caminos, Canales y Puertos por la UPC

y diplomado en Administracién de Empresas por la
Universidad Politécnica de Madrid.

Secretario general del Departamento de Bienestar
Social, desde 1992 a 1996.

Secretario de organizaciéon de CDC desde enero de
1996 a noviembre de 1999.

Consejero de Medio Ambiente de la Generalitat de
Catalunya desde el 29 de noviembre de 1999 hasta
el 20 de noviembre de 2001 y consejero de Politica
Territorial y Obras Publicas del 21 de noviembre de
2001 al 22 de diciembre de 2003.

Diputado del Parlament de Catalunya desde diciembre
de 2003 y, también desde este mismo afio, Portavoz
del grupo parlamentario de Convergéncia i Unié hasta
diciembre de 2007.

Nombrado consejero de Interior el 28 de diciembre de
2010 hasta diciembre de 2012.

Nombrado consejero de Empresa y Ocupacién el dia 27
de diciembre de 2012.

Executive Education — Industry Meetings

57



58

Josep Maria Pujol

Presidente
SERNAUTO

Nacido en Rubi (Barcelona) en 1934. Casado con M?
Dolores Artigas Burch. Siete hijos.

Diplomado por el IESE.

En 1949, consigue el apoyo familiar para constituir
Pujol y Tarrago S.L., un pequefio taller mecanico
que fabricaba cables de recambio para el incipiente
mercado de automocién, cuando no existia
produccién nacional de coches y las importaciones
eran muy limitadas.

Ha dedicado toda su vida profesional a este negocio,
que ha ido evolucionando hasta convertirse en la
multinacional, Ficosa International, S.A., que agrupa
40 empresas, con fabricas y centros de ingenieria en
19 paises, y de la que, actualmente, es

Presidente del Consejo.

Desde diciembre de 1995, preside también la
Asociacién Espafiola de Fabricantes de Equipos y
Componentes de Automocién, SERNAUTO. El dia 26
de noviembre del 2012 es nombrado Presidente de la
Unién Patronal Metaltrgica (UPM).

Ademas de sus actividades de negocios, esta muy
interesado en la educacién de la juventud y en este
campo y entre otras responsabilidades, es Presidente
de la Fundacién Familiar Catalana y del Patronato de la
Universidad Internacional de Catalufia (UIC).A lo largo
de su trayectoria profesional ha sido galardonado con
los siguientes Premios y Distinciones:
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Hijo adoptivo de El Burgo de Osma (1986)
Empresario del afio (1994)

Citoyen d’honneur de La Ville De Bruyeres (Vosgues -
Francia) (1995)

Directivo 95 - Aed (1995)

Ejemplo del espiritu empresarial, Familiar (1996) - Vw
Empresario del afio (1996)

Dirigente del afio de la industria de equipos y
componentes (1996) - Autorevista

La Llave de Barcelona (1998)

Medalla de oro al mérito en el Trabajo (2000)
Chevalier dans I'ordre national du mérite (2002)
Premio The Economist-Spencer Stuart a la ética en el
éxito empresarial (2002)

Cruz de Sant Jordi (2002)

Mejor empresario espafiol en Portugal (2003)

Mejor trayectoria empresarial (2005) — Actualidad
Econémica

Premio a la mejor trayectoria empresarial (2008)

— Aijec (Asociacién independiente de j6venes
empresarios de Catalunya)

Premio al liderazgo empresarial (2008) — Camara
Oficial de Comercio e Industria de Terrassa

Premio Empresario del Metal (2008) — Upm (Uni6n
Patronal Metallrgica)

Galarddn “Embajador Barcelona Capital
Emprendedora” 2011 — (Ayuntamiento de Barcelona)
Premio Auto 2011, a la Constancia, otorgado por IESE,
noviembre 2011

Jaume Roura

Presidente
Faconauto

Jaume Roura Calls naci6 el Vilassar de Mar, provincia
de Barcelona, hace 66 afios. Esta casado y tiene tres
hijos. Esta vinculado al mundo de la automocién desde
1969, afio en el que crea el Grup Lesseps, dedicado

a la distribucién de automoviles, especialmente de

la marca Seat. En la actualidad cuenta con cuatro
concesionarios, en Barcelona, Martorell, Badalona y
Matar6. Ademas, representa, como servicio oficial a VW
en Martorell y, en exclusiva, a Subaru en Barcelona.

Desde hace décadas ha ido ocupando diferentes cargos
de responsabilidad en las patronales sectoriales. Asi,
desde 2005 es vicepresidente primero del Gremio del
Motor de Barcelona. Desde 2006 ocupa la presidencia
de la Federacién Catalana de Vendedores de Vehiculos
a Motor (FECAVEM), al frente de la cual ha conseguido
unir la defensa de los intereses de las cuatro provincias
catalanas en el sector de la automocion. Desde

2009 preside la Asociacion de Concesionarios SEAT
(ANCOSAT) en toda Espafia. En octubre de 2012

es elegido, con un amplio APOYO, presidente de la
Federacién de Asociaciones de Concesionarios de la
Automocion (FACONAUTO), que es la patronal que
integra las Asociaciones de Concesionarios Oficiales de

las Marcas Automovilisticas presentes en el mercado
espafiol.

Una de sus grandes aficiones es el futbol, y en este
campo también ha ocupado puestos directivos. Entre
2000 y 2005 fue presidente de la Federacién Catalana
de Futbol, formando parte, en esos mismos afios, de la
directiva de la Federacién Espafiola de Futbol.
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Chandru Shankar

Director general de Industria y Distribucion para Europa, Oriente Medio y Africa

Microsoft

Chandru Shankar es el director de Ventas y jefe de
MBS para Europa, Oriente Medio y Africa en Industria,
Distribucién y Recursos. Estos departamentos incluyen
negocios en las industrias de automocion, aeroespacial,
alta tecnologia/electrénica y equipamientos
industriales, con procesos de produccion discreta en

su mayoria, asi como organizaciones de los ambitos
quimico, agricola/alimentario, metallrgico, de las
ciencias biolégicas y textil/de la confeccién, con
procesos de produccion continua. Otras ramas de estos
sectores incluyen las organizaciones de distribucion
B2B, asi como las empresas de electricidad, aguay
otros servicios energéticos, las de gas y petroleo, y las
de mineria. Chandru es el responsable de las ventas

de soluciones CRM y Microsoft Dynamics AX a estas
compafiias, asi como del éxito continuo de sus clientes.

Antes de ocupar su cargo actual, Chandru era el
director de Soluciones Microsoft Dynamics de Microsoft
Services, responsable de las ofertas de AXy CRM
Dynamics para WW MCS. Asimismo, Chandru es
disefiador de la metodologia Microsoft Dynamics Sure
Step y autor del libro Customer Success with Microsoft
Dynamics Sure Step.

Chandru cuenta con mas de veintitrés afios de
experiencia en la industria manufacturera y en
consultoria de cadena de suministro y soluciones de
negocio, durante los cuales ha trabajado con empresas
de los sectores aeroespacial, automotriz, bienes

de consumo envasados/plasticos, alta tecnologia 'y
equipamiento industrial. Ha llevado a cabo diversas
implantaciones de soluciones de ERP y cadena de
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suministro, asumiendo numerosas competencias, entre
las que se incluyen la de gestor de proyecto/programa,
arquitecto de soluciones y consultor jefe. Sus aptitudes
de consultoria se complementan con varios afios de
experiencia en la industria manufacturera, a los que

se afiaden sus conocimientos de CAD/CAM, gestién de
produccién y control de calidad.

Chandru también ha sido profesor adjunto en una de
las principales universidades de Estados Unidos, donde
ha impartido clases relacionadas con el disefio de los
negocios electrénicos/cadena de suministro y estrategia
y arquitectura para los estudiantes del MBA y directivos
de empresas. También ha impartido conferencias
internas y externas y ha dirigido programas de
formacion en todo el mundo.

Chandru es licenciado en Ingenieria Mecanica y de
Produccioén, tiene un Master en Gestién Industrial y un
MBA.

José Manuel Temifio

CEO
Grupo Antolin

CEO de Grupo Antolin desde 1985 (treinta y cinco afios
de experiencia en la empresa).

Miembro del Consejo de Grupo Atolin y de muchas
otras de sus filiales.

Miembro del Consejo de Proveedores de Renault.

Ingeniero de Minas por la Universidad Politécnica de
Madrid.

Ha recibido muchos premios durante su carrera, el
Gltimo de los cuales ha sido el de Directivo del Afio,
otorgado por FAPE.
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Frank Torres

Consejero Director General
Nissan Motor Ibérica, S.A.

Frank Torres Figueras (Tarragona, 1969) es el
Vicepresidente de las Operaciones Industriales de
Nissan en Espafia, Consejero Director General de
Nissan Motor Ibérica S.A. (NMISA) y miembro del
Comité Ejecutivo Europeo de Nissan.

Frank estudié Ingenieria Industrial en la Universidad
Politécnica de Catalufia (1989-1993) y en 2002 cursé
un master en Business Administration (MBA), con
especialidad internacional, en la Escola Universitaria
de Negocis de la Caixa de Terrassa de la UPC
(EUNCET).

En 1995 entré a trabajar en una empresa especializada
en la ingenieria del sector de la automocién dedicada

a la automatizacién de plantas productivas a nivel
mundial. Durante 12 afos, hasta su salida en 2007,
Frank se dedic6 al disefio de las lineas de produccion
para diferentes empresas del sector de automocion

y aeronautica y lleg6 a dirigir las operaciones de
ingenieria, produccién y ventas de esta compafiia.

En 2007 se incorpor6 a la organizacion Europea de
Nissan para el analisis de la ingenieria productiva en
sus plantas de fabricacién. En 2008 asumi6 el cargo
de Director de Ingenieria de Produccion de Nissan

en Espafia, cargo que ocup6 hasta 2009, cuando fue
nombrado Director de Operaciones, con responsabilidad
sobre todas las operaciones de logistica e ingenieria

de la compafiia en Espafia. En 2010 fue nombrado
Subdirector General, responsabilidad que ostenté hasta
2011, cuando fue nombrado Vicepresidente de las
Operaciones Industriales de Nissan en Espafia.
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Desde su llegada a las operaciones industriales de
Nissan en Espafia (2008), Frank Torres ha priorizado

y desarrollado un plan de trabajo cuya finalidad es la
anticipacién y cuyo reto es asegurar el crecimiento
sostenible a través de la competitividad, la flexibilidad,
el talento y la innovacién. Durante este tiempo ha
participado en importantes proyectos de la compaifiia,
entre los que cabe destacar:

Destaca también la adjudicacién de nuevos productos
y nuevas inversiones para los centros productivos

de Nissan en Espafia, como el nuevo Nissan Pulsar,

la furgoneta 100% eléctrica e-NV200 —producida
exclusivamente en Barcelona y exportada a todo el
mundo- y la nueva pick up para la planta de Barcelona,

asi como el nuevo camién NT500 para la Planta de Avila.

En sus inicios en la compaifiia, el lanzamiento en
tiempo récord de la furgoneta NV200 gracias a la
mejora operativa de la Planta de Barcelona, en el

que tuvo una participaciéon muy destacada. Este
lanzamiento permitié aumentar el volumen productivo
de estas instalaciones, hasta la adjudicacién de los
nuevos modelos (Pulsar, e-NV200 y la nueva pick up).

Casado y con una hija, su sentido criticoy su
capacidad de autocritica en la bdsqueda de la
excelencia le hacen estar preparado para ocupar cargos
de alta responsabilidad.

C&';

Gert Volker Hildebrand

Responsable de Disefio
Qoros Auto

Hildebrand, de 61 afios, es un prolifico disefiador
automovilistico con treinta y cinco afios de experiencia
trabajando en empresas de la categoria de Opel,
Volkswagen y SEAT. Pasé a formar parte de quipo de
Qoros en el afio 2011.

Ocup6 su cargo mas importante en 2001, cuando fue
nombrado director general de Disefio de MINI y logré
que la marca se convirtiera en el fenémeno mundial de
ventas que es en la actualidad.

Diez afios después, Hildebrand asumié la tarea de
disefar, partiendo de cero, los coches de lujo de una
empresa emergente. Su primer vehiculo fabricado en
serie, el Qoros 3 Sedan, ejemplifica dos conceptos

de disefio basicos defendidos por Hildebrand:
proporciones perfectas y «menos es mas». Su sucesor,
el Qoros 3 Hatch, es una sutil evolucion de las sefias
de disefio distintivas de la marca.
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