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PUBLIRREPORTAJE

CON NUEVA OFICINA PARA LATINOAME
Hitachi apunta a posicionar sus equip

La firma potenciara la presencia de la marca en la regién, destacando
la calidad de sus soluciones y del sélido soporte que entrega a los clientes.

Como un hito en la historia de Hita-
chi Construction Machinery, y una
accion estratégica clave para su
posicionamiento en Latinoamérica,
es considerada la apertura de su
nueva oficina regional en Chile.

El proyecto, que comenzd a desarro-
llarse hace un afio, se concreté en
abril del presente con la llegada al
pais de Tetsuya Kitagawa, quien fue
designado como Presidente y CEO
de Hitachi Construction Machinery
Latin America.

“Luego de hacer las comparaciones
con varias grandes ciudades de la
region, se eligio Santiago de Chile por
razones de seguridad, regulaciones,
impuestos y facilidad para hacer ne-
gocios”, afirma el ejecutivo japonés.

Entre los otros motivos que conside-
ré la compafiia para instalarse en el
pais figuran que muchas compaiias
mineras globales tienen oficinas
en Santiago. “También porque nos
interesa, en el marco de nuestro ne-
gocio, el incremento que habra de la
demanda de camiones de extraccion
minera en Chile”, precisa Kitagawa.
“Ademas, esta mucho mas cerca no
solo de la red de distribuidores o dea-
lers, sino que también de los clientes
y usuarios finales. Y eso facilita una
mejor comunicacion y mayor flujo
de la informacion entre todos estos
involucrados”, indica el ejecutivo.

Kitagawa, con 28 afios en la compa-
fiia japonesa, explica que antes todo
el negocio para las Américas estaba
gestionado desde la oficina regional
de Atlanta, en Georgia (Estados Uni-
dos). “Luego de tres afios de operar
asi, nos percatamos que seria mas
eficiente la gestion teniendo mayor
cercania con los paises que hablan
el mismo idioma y que comparten
una amplia idiosincrasia”, comenta.

Hitachi resolvié separar las opera-
ciones, y la sede de Atlanta quedd
atendiendo solo a los mercados de
Canada y Estados Unidos. Mien-
tras, desde México al sur, la gestion

pasd a depender de la nueva oficina
regional en Chile, con un plan de
negocios a 10 afios.

Segun Kitagawa, el establecimiento
de esta nueva oficina va acompafia-
do de inversiones para soportar de
mejor forma a los equipos Hitachi y
alos clientes que se decidan por la
marca. “Contamos, por ejemplo, con
centros de distribucion de repuestos,
algo muy importante para dar mayor
eficiencia a los procesos”, remarca.
“La instalacion de Hitachi es el
arribo del OEM a la region. Y este
0EM va a brindar soporte a los res-
ponsables de la comercializacion
directa: quienes promueven y visitan
a los clientes o quienes prestan el
servicio posventa. Lo anterior, de
la region misma, no desde Atlanta
0 Japén”, precisa.

2/fMine.

Unstoppable Effort. Extreme Support.

Desde ahora, la empresa ZAMine,
socio que se ha encargado de la
comercializacion de las soluciones
Hitachi para mineria en el pais, jun-
to con la distribucion y el soporte,
contara con mas capacidades de
respaldo para atender de mejor
manera a los usuarios finales de
los productos de la marca.
“ZAMine cumplié 10 afios en el pais
a cargo de la comercializacion de Hi-
tachi, y esa experiencia acumulada
sera fuente de sinergia en nuestra
nueva oficina regional. Esperamos
que su trayectoria acelere la curva
de aprendizaje del mercado chile-
no”, destaca Kitagawa.

El Presidente y CEO de Hitachi Cons-
truction Machinery Latin America
sostiene que, si bien, la marca es

reconocida a nivel mundial, sin
duda hay desafios que la com-
pafia debe superar en la region.
“Nuestra presencia, sobre todo en
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Chile, todavia es acotada. Y la idea
justamente de invertir en el pais,
con toda esta infraestructura, es
poder demostrarle al mercado el
firme compromiso que tenemos
para hacer crecer nuestra marca”,
complementa.

OBJETIVO

A CORTO PLAZO

Por lo mismo, uno de los objetivos
que Hitachi se impuso en el corto
plazo es demostrar rapidamente la
calidad de sus equipos, y lo califi-
cado que es el soporte que puede
entregar. “Esto porque tenemos cla-
ro que la competencia lleva afios
recorriendo este camino, para al-
canzar la posicion que hoy tiene
en el mercado”, admite Kitagawa.
El ejecutivo resalta que hoy la firma
esta enfocada en entender, con una
vision integral, los requerimientos
de los clientes y asi entregar las
soluciones adecuadas. “Y no solo
considerando lo relacionado a la ma-
yor productividad, sino que también
aspectos claves como seguridad,
sostenibilidad y alto compromiso
con el cuidado del medio ambien-
te”, sostiene.

Dice que desean compartir los casos
de éxito registrados en Australia,
Africa y en América del Norte. “Alli
nuestras soluciones estan proba-
das hace tiempo, con favorables
resultados. La idea es replicar esas

A\

“La instalacion de Hitachi
en Chile es el arribo de la
OEM a la region. Y esta
OEM va a brindar soporte
a los responsables de la
comercializacion directa”,
TETSUYA KITAGAWA.

experiencias positivas en esta re-
gion”, acota.

VISION TRANSVERSAL
Dentro del catalogo que Hitachi Cons-
truction Machinery promovera figura

CAEX full eléctrico para mineria

su linea de palas para mineria, que
van de las 120 t a las 800 t de peso
operacional. “También promociona-
remos nuestros camiones de extrac-
cion (CAEX) con capacidad entre las
180ty las 300 t”, sefala Kitagawa.
El ejecutivo afirma que una de las ven-
tajas comparativas de Hitachi respecto
a la competencia es que la firma tie-
ne participacion en todo el proceso.
“Intervenimos desde la operacion
minera en el pit, con nuestras palas
hidraulicas y CAEX, como también
‘aguas abajo’ en el procesamiento
de los minerales”, recuerda.

“De esta manera, tenemos una vi-
sion transversal de todo el proceso

Dentro de las novedades de la marca, el Presidente
y CEO de Hitachi Construction Machinery Latin
America, Tetsuya Kitagawa, destaca que estan
desarrollando un nuevo tipo de equipo CAEX en
la modalidad Trolley Battery.

“Se trata del primer camion minero 100% eléctrico
del mundo, que esta siendo probado actualmente
en una mina de cobre y oro en Zambia”, detalla.
Tiene capacidad para 240 ton, y esta totalmente
alineado con los requerimientos de la industria,
en cuanto a la reduccion de emisiones de C02
y de soluciones orientadas a la electrificacion.
Explica que, a diferencia de desarrollos de otras
marcas, “este camion es cero emisiones gracias a

que los motores funcionan con la electricidad que
recibe a través del trolley o catenaria”.
“Mientras esta operando, va cargando las baterias.
Lo que hace es que reemplaza el conjunto de
motor diesel por un set de baterias, de tal forma
que cuando no esta conectado a la linea funciona
con ellas”, complementa.

Esta dualidad se produce porque es imposible
que un camion que carga 240 ton pueda tener
una buena performance solo con la energia de
las baterias. “A fines de este afio concluira la
etapa de prueba industrial, y estara disponible
para la comercializacion a partir de 2028”, agrega
el ejecutivo.

De Izq. a Der.:

Roberto Morales | Gerente Comercial -
ZAMine Chile; Tomoaki Sugino (Director

de Operaciones Regional para el Negocio
de Equipos de Construccion y Mineria en
Latinoamérica de la corporacion Marubeni);
Tetsuya Kitagawa | Presidente y director
ejecutivo - HCLA; Gou Kozen | Gerente
General - ZAMine Chile y Jorge Cabrera |
Gerente de Cuentas - ZAMine Chile.

minero, monitoreado con tecnolo-
gias que permiten tener la trazabi-
lidad del mismo”, asegura.
Finalmente, consultado por sus
perspectivas, tras esta apertura de
la oficina regional en Chile, Kitagawa
indica que proyectan incrementar
las ventas de los US$292 millones
alcanzados en 2024 a US$667 mi-
llones al 2030.
-
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