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Previo al Saléon del
Automovil de Tokio

“Hay que prepararse parala
combustion y la electrificacion

NICOLAS
FERNANDEZ
SANCHEZ

Nefernandez@elespectadorcom

El lanzamiento de la nueva ver-
sion del Mazda3, en Colombia,
contd con la participacion de uno
de los directivos globales del fa-
bricante japonés, Masaharu Kon-
do, quien se desempefia como ge-
rente general de ventas globalesy
marketing.

Su visita y alocucion confirma-
ron el papel del pais para la com-
pafiia y viceversa. Aungue entre
sus mercados con mayor volu-
men Se encuentran gigantes asia-
ticos y americanos en paises co-
mo Australia, Vietnam y Colom-
bia, la marca ocupa un importan-
te porcentaje en participacion.

En una industria que apunta
hacia la movilidad basada en al-
ternativas a la combustion, Maz-
da se ha enfocado en crear moto-
res con tecnologias que reducen
lasemisionesy ofrecen mayor efi-
cienciaasususuarios. Parte de es-
te proposito reposa en la tecnolo-
gia Skyactive, que, segiin el fabri-
cante, han llegado a “superar los
estandares de emisiones Euro 6”
(normativa que regula los limites
de emisiones de los vehiculos en
los paises miembros a la Union
Europea).

La electrificacion sigue siendo
una de sus alternativas. A media-
dosde 2018 aparecid el rumor so-
bre la aparicion del primer carro
eléctrico de la marca, vy en 2019
sus directivos lo confirmaron. En
el proximo Salon del Automovil
de Tokio, uno de los referentes de
la industria automotriz en Asia y
que tendralugar entre el proximo
24 de octubre hasta el cuatro de
noviembre, presentaran su pri-
mer vehiculo eléctrico.

¢Cuales son los paises mas
importantes para la marca?

Es dificil decir que un area o
pais en especifico es el mas im-

portante para nosotros. Mazda
tiene muchos clientes y seguido-
res en todo el mundo... En cuanto
a volumen de ventas, China es
nuestro mercado mas grande, se-
guidoporelde EE. UU.

<Y en nivel de participacion del
mercado?

En China tenemos una partici-
pacion del 1 %; sin embargo, algu-
nosdelos paisesenlos que ocupa-
mos un importante lugar, son:
Australia, en donde tenemos el
mayor parcentaje, Vietnam y Co-
lombia, en el que el porcentaje es
del 8 %.

¢A qué se debe su éxito en paises
como Colombia, donde ocupanun
alto porcentaje?

En el caso de Colombia tene-
mos una larga historia. Gracias a
nuestros planes y estrategias de
marca, como la incorporacion de
la tecnologia Skyactive v mejo-
rando las redes de producto, to-
dos conocen a Mazda. Nuestro si-
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guiente paso es enfocarnos en la
satisfaccion de los clientes. No
soloenlas ventas, sinotambiénen
laexperiencia posventa.

<Qué diferencia a Mazda de otras
marcas?

Primero que todo, los disefios
de los carros. Nuestros disena-
dores tienen una filosofia, que es
crear un carro como si fuera una
obra de arte. Ellos crean disenos
bellos y estéticos, ese es nuestro
primer enfoque. Creo que somos
lamarca paralagente queamala
conduccion, por lo tanto, nues-
trosingenieros tienen como filo-
sofia fijarse en como maneja la
gente, como responde €l carro a
la intencion de las personas; asi
escomo ingeniamos nuestros ca-
rros. Queremos que las personas
lo puedan disfrutary sientan que
realmente lo controlan; esa es la
filosofia basica que nos diferen-
ciadelas otras marcas.

<Como se prepara Mazda para una
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Entrevista con Masaharu Kondo, gerente general
de ventas globales y marketing de Mazda

99 Motor Corporation, uno de los fabricantes de

automoviles con mayor éxito comercial en el pais.

movilidad con menos emisiones?

En cuanto a carros eléctricos,
vale la pena mencionar que du-
rante el proximo Salon del Auto-
movil de Tokio vamos a presentar
nuestro primer coche de ese tipo.
En general, buscamos que el mo-
tor basico tenga un buen desem-
peiio y sea amigable con el medio
ambiente.

¢El futuro de Mazda estd mas cercaa
la combustién o a la electrificacion
de los motores?

Hay que prepararse para la
combustion y la electrificacion.
En algunos mercados tenemos
que pensar en la primera v en
otros en la segunda; esto hace
que nos preparemos paraambas
posibilidades.

¢Como se prepara Mazda para
entrar al segmento Premium?

No queremos que nuestro seg-
mento Premium se base en lo que
es esta categoria en Europa. Bus-
camos desarrollar un segmento
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Premiumdiferente al actual,enel
que nuestros productos se carac-
tericen por dos cosas: contar con
un valor emocional y uno funcio-
nal... asi se va a desplegar el seg-
mento Premium de Mazda.

¢Qué es la séptima generacion de
vehiculos Mazda?

Es la nueva concepcion de ve-
hiculos de la marca, los cuales
adoptan la interpretacion mas
madura o la “nueva elegancia”
del diseno Kodo, que plantea
“un solo movimiento”, asi como
la nueva concepcion de arqui-
tectura vehicular conocida co-
mo Skyvactiv-Vehicle Arquitec-
ture. Esta estructura permite
que los movimientos basicos del
vehiculo —aceleracion, giro y
parada— se sientan naturales
para el conductor v los ocupan-
tes, v asi disfrutar del placer de
conducir como unaaccionnatu-
ral, como si moviera su propio
cuerpo, sin necesidad de un es-
fuerzo consciente.»



