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MAURIZIO VISCHI, Presidente de Trelleborg
PAOLO POMPEI, Responsable de la Unidad de Negocio Agricola y Forestal de Trelleborg
RAMON MARTINEZ, Responsable de Trelleborg en Espafia y Portugal

“Hemos sabido desarrollar
neumdticos cada vez mds técnicos
y con mayores prestaciones”

iCOmo resumirian la evo-
lucion de Trelleborg a partir del
acuerdo con Pirelli?

M. V. Trelleborg compr¢ la Di-
vision de Neuméaticos para la
Agricultura de Pirelli a finales de
1998 vy, desde entonces, ha in-
vertido muchisimo en el negocio.

Pirelli, en cambio, tenia otras
prioridades. Mientras que su ne-
gocio principal es el de los neu-
maticos para turismos y camio-
nes, para nosotros es el de la
agricultura. Hemos llegado a in-
vertir este ano el 7% del total de
facturacién, en términos de volu-
men de inversiones en fabrica,
en este sector, sin contar las in-
versiones en investigacion y de-
sarrollo, que también estan alre-
dedor de un 4%.
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Los resultados se pueden
ver. Hemos pasado de las
18 000 toneladas de radiales pro-
ducidas y vendidas en 1998 con
Pirelli, a las mas de 30 000 tone-
ladas actuales. EI numero de
medidas también ha crecido de
95 a 146 (so6lo de radial). Preten-
demos dar a los agricultores de
todo el mundo una respuesta
clara a cualquier tipo de necesi-
dad que tengan. Estamos en
condiciones de hacerlo.

Trelleborg siempre desta-
co, en su camino en solitario,
como fabricante de neumati-
cos muy especiales, para trac-
tores muy especiales, asi co-
mo en el sector de los neuma-
ticos para uso forestal y de

En el numero de octubre,

fécnica anuncié que
Trelleborg englobard toda
su gama de neumaticos
agricolas en una sola
marca, a partir de 2010.
Dejard de utilizar el
distintivo de Pirelli y
empleard su propia
denominacion para
comercializar todos los
modelos. Mauricio Vischi,
presidente de Trelleborg,
Paolo Pompei, presidente
del negocio agricola en la
empresa, y Ramon
Martinez, responsable de
su mercado en Espana,
profundizaron sobre este y
otros femas.

correas para cosechadoras.
iQué queda de aquella activi-
dad hoy en dia?

M.V.: Aquella actividad aun
esta en nuestra gama. Era en lo
que estdbamos especializados
antes de comprar la Division de
Pirelli. Aun tenemos una posi-
cion de liderazgo en el ambito fo-
restal y nuestra gama es muy
completa en medidas especiales
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para tractores. En términos de
volumenes es mas baja que la li-
nea de tractores radiales, pero
sigue formando parte de la com-
pania.

TM es un nombre mitico
dentro del sector del neumati-
co. (Qué aporta hoy en dia el
TM900 a la mentalidad de la
nueva agricultura?

M.V.: EITM 900 es el neuméa-
tico mas moderno de nuestra ga-
ma, el mas importante porque
fue pensado para equipar los
tractores mas grandes —de Ulti-
ma generacién—, los que alcan-
zan 350 6 360 CV y van de 50 a
60 km/h. Esta claro que éste es
el camino que va a seguir la agri-
cultura. Su mecanizacién seguird
creciendo en términos de poten-
cia, asf como la productividad del
trabajo. El empleo de este tipo
de neuméaticos ha aumentado
constantemente a lo largo de los
ultimos anos. La prueba es que
nuestra cuota de mercado en pri-
mer equipo, en toda Europa, ha
crecido significativamente cada
anho. Hemos sabido desarrollar
productos cada vez mas técni-
COS y con mayores prestaciones,
capaces de equipar correcta-
mente estos tractores.

iQué significa para uste-
des la palabra contractors?

FPR: Hablamos de las perso-
nas que prestan un servicio téc-
nico al propietario de una parce-
la. Para nosotros es muy impor-
tante este segmento del
mercado porque en Europa esta
creciendo mucho. Son clientes
gue necesitan una serie de pres-
taciones importantes. Para ellos
es importante desplazarse con
rapidez de un campo a otro. Ne-
cesitan velocidad en el desplaza-
miento y rendimientos maximos.

En Europa hay disparidad
en la legislacion. Mientras que
en algunos paises se puede
circular a 60 km/h, en Espana
solo esta permitido a 40 km/h.
¢Esta realidad esta dificultan-
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do la introduccion de los neu-
maticos de alto coste y rendi-
miento?

PR: Seguramente, pero de-
bemos ver el mercado en pers-
pectiva. En algunos paises las
aplicaciones de los neumaticos
altamente especializados son
muy importantes. Todo depende-
ra del desarrollo de la agricultura.
Es evidente que no todos los te-
rritorios son iguales en aplicacio-
nes, por ejemplo, en la colina de
la Toscana no se requiere una
gran potencia, pero si un alto
grado de garantia de durabilidad
y desarrollo.

Los productos de la gama
TM llegados a Espana jcomo
pueden posicionarse en un
mercado en el que prima el
precio?

R.M.: El mercado de Espana
es muy diverso. Afortunadamen-
te, en este pais hay cabida para
diferentes tipos de neuméticos
ya que existen multiples aplica-
ciones para su uso. Tenemos zo-
nas donde el neumatico de altas
prestaciones es casi imprescin-
dible y otras areas donde el neu-
matico pequeno y de menos
prestaciones es el mas requeri-
do. El problema del precio no sé-
lo afecta al neumatico. Todos los
segmentos y sectores tienen el
mismo handicap. Normalmente,
cuando hablamos de neumaticos
de altas prestaciones, el discur-

so del precio pasa a un tercer o
cuarto lugar. Deja de ser tan im-
portante cuando hablamos de
neumaticos donde se requieren
prestaciones mucho mas bajas.
Insisto, dependiendo mucho de
la zona, el discurso de precio se
puede dar de una manera u otra.

iQué supondra la nueva
gama TM en el porcentaje de
sus ventas?

M.V.: La TM es la gama que
engloba a todos nuestros neu-
maticos radiales para tractores.
Es el sufijo de todos los mode-
los. Los radiales TM suponen el
80% de nuestra produccion vy
son los mas importantes.

El futuro, con nombre Trelle-
borg, mantendra este sufijo TM
para garantizar al cliente la conti-
nuidad. Queremos que sepa que
nada se ha modificado. Es el

Maurizio Vischi
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Ramon
Martinez.

mismo producto, con la misma
tecnologia, hecho por las mis-
mas personas. TM seré la garan-
tia.

(Hasta qué punto aumen-
tar la velocidad en un neuma-
tico agricola va unido a la pa-
labra seguridad?

PPR: Siempre garantizamos la
seguridad méxima. Seguramen-
te se llegard a un limite, que po-
dra estar en los 80 km/h ¢ los
100 km/h. Estamos hablando de
maquinas con ruedas para carre-
tera, es decir, pensadas para el
transporte, donde el verdadero
aumento estara en la potencia.
Nos lo confirman todas las casas
constructoras, donde la media
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de 150 CV se aumentara segura-
mente.

M.V.: El hecho de la seguri-
dad relacionada con la velocidad
es importante porque gran parte
de la vida del tractor estéd en la
carretera. Dedicamos mucho
tiempo a nuestros tests en pista.
No probamos nuestro neumatico
exclusivamente en el campo. La
seguridad del conductor, cuando
esta delante de un tractor, es ab-
solutamente fundamental.

iHasta qué punto colabo-
ran con los grupos constructo-
res cuando desarrollan sus
nuevos tractores?

M.V.: El hecho de ser una pri-
mera marca, el hecho de estar
con fuerte presencia en el pri-
mer equipo, hace que por defini-
cion estemos unidos a ellos.
Nuestros ingenieros trabajan con
los de las principales marcas de
tractores para desarrollar con
ellos los modelos del futuro. Los
aconsejan en las nuevas medi-
das... Queremos hacer el futuro
de la agricultura.

iLas redes de ventas estan
captando el esfuerzo que ha-
cen los fabricantes de neuma-
ticos para ofertar productos
cada vez mas sofisticados, con
una ingenieria superior, mas

duraderos aunque, obviamen-
te, con un costo superior?

R.M.: No todos los clientes
son sensibles a este tema, aun-
que si lo son los mas profesiona-
les. En nuestro territorio, se per-
fila, cada vez mas, el segmento
de clientes que se estan espe-
cializando en dar un buen servi-
cio agricola. Desgraciadamente
no son muchos, pero es cierto
que geograficamente cubren las
zonas agricolas mas importan-
tes, casi la totalidad de nuestro
pais. No todos los servicios de
neumaticos son capaces de ver
las posibilidades de negocio que
existen en la agricultura y enca-
minan su esfuerzo hacia otros
segmentos del neumatico. Pero
insisto en que las zonas donde
hay mayor venta, mayor activi-
dad, las zonas donde esta el alto
potencial, afortunadamente es-
tdn cubiertas por especialistas
que, en la mayoria de los casos,
aprecian las diferencias entre un
neumatico de altas prestaciones
y otro.

¢Qué van a suponer China
e India cuando evolucionen en
el dificil mercado de la fabrica-
cion, produccion y venta de
neumaticos?

M.V.: Son dos mercados
muy importantes por dimensio-
nes pero, por el momento, no
se combinan con nuestro perfil,
con nuestra imagen. Son merca-
dos muy baratos, donde el pre-
cio es la Unica condicién. Las
maquinas agricolas son muy
sencillas, muy pequefas, y no
requieren aun el nivel de sofisti-
cacion que nosotros ofrecemos.
Son mercados que estadn cre-
ciendo, que estan evolucionan-
do, donde los mayores produc-
tores de tractores se estan mo-
viendo. Cuando esta agricultura
evolucione, seguramente esta-
remos listos para entrar.

iComo intuye que sera el
mercado del tractor de alta
rentabilidad -el tractor Pre-
mium- en un corto-medio pla-
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zo, respecto a los tractores de
consumo?

F R: Estamos viendo que ha
crecido el mercado de tractores
de alta potencia. Nuestras previ-
siones indican que habra un au-
mento del parque en los tracto-
res de alta potencia y una caida
en las maquinas menos especia-
lizadas y de menor consumo. En
mercados como ltalia o Espana
(son parecidos), se da mas el
mercado del tractor de menor
consumo, a diferencia de Alema-
nia o Francia, donde el mercado
es diferente. De todos modos,
hemos construido una gama con
un grado de satisfaccion para to-
do tipo de exigencias y para todo
tipo de aplicaciones.

Los grandes grupos apues-
tan por el mercado de Europa
del Este como unica posibili-
dad de desarrollo en el Viejo
Continente. jEsta Trelleborg
preparado para afrontar ese
mercado a nivel de distribu-
cion?

M.V.: A un corto-medio plazo
es el area de mayor desarrollo.
Estamos bien posicionados con
nuestras filiales comerciales en
Rumania, Hungria, Polonia, Che-
quia y Rusia desde hace muchos
anos. Aungue los voliumenes en
el pasado no han sido muy impor-
tantes, vemos el crecimiento que
ahora va a tener porgue es una
agricultura que esta evolucionan-
do répidamente. Estd dando los
mismos pasos de desarrollo que
tuvo la agricultura europea, que
crecio paulatinamente. De un pro-
medio de 70 CV por tractor, ahora
estaremos posiblemente en los
160-180 de promedio. Han pasa-
do de una agricultura muy vieja,
muy obsoleta, a una agricultura
hecha con mé&quinas modernas
de Ultima generacion.

iComo ha ido asumiendo
el mercado de Espana el cam-
bio paulatino de Pirelli a Trelle-
borg?

R.M.: Estamos siendo afor-
tunados, pues el cambio se esta
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realizando suavemente. Ha sido
paulatino y, en consecuencia, ha
dado tiempo a que tanto los
clientes como los vendedores
acepten la nueva marca e ima-
gen. Cuando compramos la divi-
sion de Pirelli, Trelleborg no era
una marca de gran notoriedad en
Espafna, aunque era reconocida
por los profesionales, pero hoy
tiene ya bastante aceptacién. To-
davia nos queda un reto por con-
quistar y mucho por hacer, pero
es cierto que estamos bastante
satisfechos con lo conseguido.
Lo que haremos sera seguir tra-
bajando en la misma linea.

&{ NUESTRO

ENFOQUE SE DIRIGE A
SER UNA PRIMERA
MARCA Y LLEGAR AL
MAXIMO DE LAS
PRESTACIONES
DEL NEUMATICO

ACTUAL 9

Es normal que los fabrican-
tes tengan una marca Pre-
mium y otras que, no sin ser
de calidad inferior, vayan a
otros nichos de mercado. ;C6-
mo enfocan esto dentro de Tre-
lieborg?

M.V.: Sinceramente, no esta-
mos tan convencidos de que sea
necesario tener una marca bara-
ta. Muchas veces hemos visto
que esto produce confusién. No
creo gue puedan tener una siner-
gia con su marca principal. Sin-
ceramente, estamos enfocados
en el concepto de ser una prime-
ra marca y llegar al maximo de
las prestaciones del neumatico
actual.

PPR: En el mercado europeo
una segunda marca no tiene

sentido. El mercado europeo
crece con los contratistas y cre-
ce también en la demanda de
prestaciones. Un contratista es-
ta muy atento a los costes. Serd
el primero en elegir una primera
frente a una segunda marca. En
Europa las segundas marcas de-
creceran en importancia dado
que el mercado actual exige el
maximo. En cambio en paises
del este, como China, donde las
exigencias son menores y la
agricultura ni es madura ni re-
quiere un uso intensivo de ma-
quinas, la utilizacion de neumati-
cos de segundas marcas es mas
normal.

Ustedes afirman que todos
los que trabajan en el sector
deben dignificar la agricultura.
{Qué va a aportar Trelleborg al
respecto, dentro de su marke-
ting?

M.V.: Para empezar, nuestra
comunicaciéon, nuestras publici-
dades, nuestro modo de comu-
nicar ha sido siempre bastante
sofisticado. Hemos evitado el
concepto de hacer una publici-
dad sencilla, aburrida... Segui-
mos con la tradiciéon de hacer
una publicidad del estilo de otros
bienes de consumo. Nuestro
cliente es un emprendedor que
compra maquinaria de altisimo
nivel.l

JULIAN MIENDIETA

Paolo Pompei
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