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Directora de Marketing de BKT Europe

valuable choice for your growing needs

BKT es una gran
desconocida para
muchos. Pero se trata de
un poderoso fabricante
de neumdticos, de origen
indio que tiene la sede de
su filial para Europa en
ltalia. Su Directora de
Marketing es Lucia
Salmaso, que en esta
entrevista realizada en
Paris, durante la SIMA,
repasa la estrategia de la
compaiia y detalla
algunos de los planes de
crecimiento para los
proximos anos.

LUCIA SALMASO,

GROWING TOGETHER

“Es el momento 1doneo para ganar
una posicion fuerte y solida en el
mercado agricola mundial”

MARZO 2011

JULIAN MENDIETA
PARis (FRANCIA)

¢Qué llevo a BKT Europe
a instalarse en Seregno (Ita-
lia) y no en cualquier otro pa-
is?

La razon principal es la pre-
sencia de empresas agricolas

con necesidades de primer equi-
pamiento, como por ejemplo Sa-
me, la de filiales de marcas chi-
nas, y también la de pequenos
fabricantes, como Carraro o Gol-
doni. También hay que recordar
que cuando se fundo la socie-
dad BKT los primeros empresa-
rios interesados eran italianos.

Cuando conoci por prime-
ra vez la existencia de su em-
presa tenia una idea muy dis-
tinta a la que posteriormente
he comprobado, un gran gru-
po industrial. ;Qué objetivos
y pretensiones tienen para el
mercado agricola, asi como
para el de camiones o el re-
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molques? ;Qué buscan en el
mercado global?

Hoy en dia tenemos el 4%
de la cuota mundial en el sector
que aglutina la agricultura, mo-
vimiento de tierra, industrial,
construccion, pequeno agricul-
tor y jardineria. En el ambito eu-
ropeo estimamos alcanzar una
cuota del mercado de reposicion
del 15-16%.

{Qué volumen aproxima-
do factura la empresa?

Vendemos entre un 50 y un
55% de nuestra produccion en
Europa.

(Hablamos de neumaticos
radiales, o también de diago-
nales?

También fabricamos neuma-
ticos diagonales, y con gran éxi-
to. Porque aunque parezca ex-
trano hay una gran demanda pa-
ra tractores de servicios y de se-
gunda mano. Es un mercado
pujante, incluso para nuestra pro-
pia sorpresa.

Pero, ¢no cree que se tra-
ta de una cuestion de precio y
no tanto de calidad?

Si, pienso que obviamente
es una cuestion de precio, pero
también de necesidades de apli-
cacion. Son tractores que no ha-
cen grandes labores agricolas,
donde un neumatico convencio-
nal es suficiente. Pero no difie-
re respecto a la calidad, porque
nosotros aplicamos las mismas
exigencias y estandares de cali-
dad tanto en radiales como en
diagonales o convencionales.
Nuestro neumaético convencio-
nal es un 6ptimo producto.

En el mercado del neuma-
tico de cierto nivel estan cam-
biando muchas cosas. Good-
year ha vendido su participa-
cion en el mercado agricola a
Titan, pero no cambian la mar-
ca en una politica similar a la
que aplico Trelleborg, que pri-
mero hizo una joint venture

agrorécnica

con Pirelli, y ahora Pirelli deci-
de retomar la fabricacion de
nuevo de neumaticos agrico-
las e industriales. En este am-
biente en que las marcas pa-
recen no tener demasiada con-
fianza o al menos incertidum-
bre en el mercado agricola,
Jpor qué BKT ha efectuado es-
te desembarco tan impetuoso
y enérgico en este segmento?

Hay necesidades alimenti-
cias globales bastante grandes
que estan haciendo que suban
los precios de las materias pri-
mas agricolas. Creemos que,
precisamente por todo esto, es
el momento idéneo para ganar
una posicion fuerte y soélida de
nuestra marca en el mercado
agricola mundial. Estamos pre-
sentes en Europa, pero en Nor-
teamérica tenemos unas tasas
de crecimiento muy superiores
a nuestra media.

¢{Qué expectativas tiene
BKT en un mercado tan espe-
ranzador como es el de Mer-
cosur?

Sabemos que el mercado
brasileno tiene un crecimiento
verdaderamente importante.
AUn no tenemos presencia di-
recta en este mercado, pero es-
tamos siguiendo su evolucion
con interés, al igual que lo esta-
mos haciendo con el mercado
ruso.

Pero hay una diferencia
importante, el mercado ruso
tiene unas enormes dificulta-
des crediticias...

Si, pero confiamos
en que la situaciéon
cambie en un mercado
tan importante. Por eso
también lo seguimos
con interés y cautela.
Aungue en la actualidad
tenemos un limite de
capacidad productiva.

Hemos hablado
de Brasil, donde una
empresa representa

BKT. Este es un mercado muy
cerrado y necesita un socio
con un 60% del capital para
que el producto se considere
nacional. Esta pensando BKT
crear una joint venture o una
filial propia alli?

Insisto en que lo seguimos
con interés, pero estamos enfo-
cados en India. Es posible que
también la situacion cambie alli,
pero de momento nuestra capa-
cidad productiva esta saturada,
aungue si encontramos una bue-
na oportunidad podriamos con-
siderarlo en el futuro.

¢Cual es la capacidad?

Si hablamos en toneladas,
ese limite se establece en una
cifra que se sitla en torno a las
190 000-200 000 toneladas. En
la actualidad tenemos en torno
a 1900 referencias disponibles,
y se lanzan en torno a 150 nue-
vas referencias y articulos cada
ano.

Como en Espana, en la
mayor parte de Europa hay
una situacion de mercado
complicada. ;{Ven signos de
una evidente mejora?

Llevamos dos anos presen-
tes en el mercado. 2008 fue un
ano fenomenal, y en 2009 he-
mos empeorado ligeramente,
pero no en el sector agricola, si-
no en el industrial. Es en este ul-
timo sector donde se ha senti-
do una pérdida de volumen y un
retroceso mas evidente, y hay
gue tener en cuenta que supo-
ne entre un 50-60% del monto
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La calidad del producto

indio es superior a
cualquiera del sudeste
asiatico y de China

total de la facturacion. Hemos
tenido la suerte de que, aunque
hay mercados como el espanol
en donde la situacién ha empe-
orado, se han abierto nuevas po-
sibilidades en mercados como
el turco, que esta en una fase de
crecimiento. De todos maneras,
en el area del Mediterraneo —in-
cluida Espana- hay senales que
indican una leve mejora.

De los tres ‘pies’ que tie-
ne BKT: agricola, industrial y

transporte, jcual es el que
mas aporta al computo global
de ventas de todos ellos?

Hoy por hoy, sin duda el agri-
cola, que aglutina el 50-55% de
nuestras ventas.

¢Es dificil introducirse en
el mercado de reposicion
cuando hay infinidad de em-
presas que llevan implantadas
tantos y tantos anos?

Es dificil porque acabamos
de llegar y hay empresas conso-
lidadas desde hace mucho. Por
eso debemos presentarnos con
un producto que es superior a la
media de los competidores y
con un precio competitivo, y el
hecho de que produzcamos en
la India ayuda. En estos dos anos
hemos trabajado mucho en cre-
ar una imagen de marca, en el
reconocimiento del producto,
mercado, marketing y distribu-
cion. Nuestros mayores esfuer-
z0s se han concentrado en po-
der servir nuestros productos lo
mejor posible gracias a nuestra
capacidad.

En Europa se habla a me-
nudo sobre los productos no
europeos -en especial los de
fabricantes asiaticos— con des-
confianza y minusvalor. ;Co-
mo pretenden cambiar esta
imagen?

Nuestros esfuerzos van en
esta direccion, ya que la calidad
del producto indio es superior
a cualquiera del sudeste asiati-
co y de China. Se tiende a en-
globar toda la produccién de esa
zona, y se tiene la imagen de
una produccién en masa y con
poca atencion a la calidad, pe-
ro en India es distinto. La tradi-
cion fabril europea ha dejado
impronta en el pais, y se priori-
za la calidad, aunque no se des-
cuida el posicionamiento del
producto. No es solo una cues-
tion de precio. BKT también fa-
brica para otras marcas mun-
dialmente conocidas. Hay un
contrato de confidencialidad,
pero la produccion se lleva a ca-
bo con los mismos estandares
que exigen a la propia produc-
cion de la empresa que nos
subcontrata. Tenemos una cali-
dad a la par de los grandes gru-
pos y estamos muy cercanos al
lider del mercado en términos
cualitativos.

{Es este el aino el del im-
pulso definitivo de BKT?

Nuestra nueva fabrica co-
menzara a funcionar el otono del
ano proximo. Estamos preparan-
do una ofensiva para lograr el
10% de cuota del mercado en
2015, que es nuestro objetivo
principal.m
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