EN CONTACTO CON

Oliver VOgler

Vice president corporate
Development de LEDVANCE

Oliver Vogler, vice president corporate Development de LEDVANCE, desvela las
claves de como esta compariia en apenas dos arios ha consequido posicionarse entre
los diez actores principales en [a fabricacion de (uminarias. Un logro, que segiin
él, radica en escuchar a los clientes, a [os mercados locales en [os que estdn, y
ofrecerles [o que de verdad necesitan.

“Somos una multinacional
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P. ¢{Como valora el que Ledvance, en apenas 2
anos, se haya convertido en uno de los fabri-
cantes de luminarias mas activos del mercado
mundial, llegando a posicionarse entre los pri-
meros de Europa?

R. Es realmente sorprendente el crecimiento que
hemos experimentado en tan corto margen de
tiempo, ya que hace dos afos y medio arranca-

_l

mos sin una oferta de luminarias y, sin embargo,
a dia de hoy nos encontramos ya en el Top 10 de
fabricantes de luminarias en Europa. Partimos
practicamente desde cero en este campo, pero
con la idea clara de preguntar e indagar entre
nuestros clientes —distribuidores e instaladores-
lo que de verdad necesitaban y valoraban para
hacer mas eficaces sus negocios.

“Nuestro objetivo para [os dos proximos
afios es situarmos ern el Top 5 de [os
principales fabricantes europeos de luminarias

y en el Top 10 a nivel global”

Todos esos comentarios y respuestas han

marcado nuestra hoja de ruta y el camino a se-
guir para desarrollar, a lo largo de todo este tiempo, un port-
folio amplio tanto de luminarias de alta rotaciéon como de
gama técnica, capaz de satisfacer las necesidades detectadas.
La edicién de 2016 de Light+Building en Frankfurt fue
nuestra carta de presentacion internacional y transcurridos
esos primeros anos de toma de contacto con el mercado, en
este Ultimo certamen de 2018 ya evidenciamos nuestra forta-
leza, desarrollando un portfolio de mas alta gama, con espe-
cificaciones técnicas mas concretas que implican adentrarnos
en el area de proyectos. Y todo eso supone avanzar hacia un
siguiente nivel.

P. ¢Se puede decir, entonces, que las claves de éxito radi-
can en unas soluciones realizadas a medida de lo que el
cliente precisa?

R. En efecto, en un producto de calidad desarrollado en base
a esa comunicacion fluida que mantenemos con el cliente, ya
que gracias a sus sugerencias y comentarios hemos consegui-
do adaptar el portfolio a lo que de verdad precisan. La relaciéon
es estrecha. Y no cabe duda de que sin ese apoyo no hubié-
ramos conseguido estar donde estamos ni los logros actuales.
A partir de ahora, y de cara al futuro, vamos a seguir pro-
fundizando en las soluciones que se precisan para determina-
das areas, pero con la vision mas enfocada al proyecto.
Sabemos que hay competidores con una tradicién mas
amplia en estas actividades, pero estamos convencidos que
nosotros aportamos un aire fresco y dinamizador, unos siste-

que piensa en loca

mas potentes y de calidad que se apoyan en atractivas cam-
panas de marketing con las que intentamos atraer a esa cuota
de mercado en la que vamos a continuar desarrollandonos.

P. En esa escalada o ascenso, ;cudl es el préximo paso
que se han fijado?

R. Se puede decir que nuestro objetivo para los dos préximos
anos es situarnos en el Top 5 de los principales fabricantes eu-
ropeos de luminarias y en el Top 10 a nivel global.

En las ferias que se han celebrado recientemente en Lon-
dres, Moscu, Madrid y alguna local en Alemania hemos de-
tectado el buen feed back que generan nuestros productos y
campanas de marketing y, ademas, hemos comprobado que
nuestros competidores no acuden a estos encuentros con los
clientes, lo cual nos beneficia.

Nuestra compania dispone de unimportante Departamen-
to de |+D+i, con controles precisos sobre fabricacién, calidad
y produccién a nivel global, pero es indudable que sabemos
combinary respetar las tendencias de los mercados locales.

Se puede decir que somos una multinacional que pien-
sa en local a través de equipos muy asentados en cada uno
de los mercados en los que nos posicionamos. Somos, en
suma, capaces de hablar el mismo idioma y sintonizar con
las preferencias de los clientes. Y es ahi donde también radi-
ca parte de nuestra clave del éxito: en haber sabido combi-
nar la fuerza y potencia de lo global con el conocimiento y
experiencia de lo local.

III
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lo que cada mercado precisa y demanda. No cabe
duda que estamos muy pendientes de los cam-
bios en las tendencias y mentalidad del cliente, y
nuestra oferta se diversificard y variara segun va-
yan evolucionando hacia las nuevas tecnologias
que ofrecemos. Pero hasta ahora el mensaje es
claro y directo, focalizado en adaptarnos a lo que
el cliente necesita en cada lugar y cada momento.

“Ledvance Espana

es uno de los paises mds avanzados
en el 1egocio de las luminarias”

Po Con un amplio catalogo de nuevos produc-
1t0s,2.800 referencias en 2018, ;cual es el papel
de las soluciones Smart o las vinculadas al HCL?

R. Actualmente nuestro portfolio abarca desde
las luminarias de alta rotaciéon hasta las gamas
mas técnicas, aunque ahora los nuevos productos

smart nos van a permitir abrir nuevos campos de

P. Esa formula la han podido implantar por igual en todos
los paises en los que esta presente Ledvance , como en el
caso de Esparna donde nos consta que el trabajo de comu-
nicacion y divulgacion ha sido mas que impecable

Ro En los paises latinos, incluido Portugal, el éxito de Ledvan-
ce en el campo de las luminarias ha sido muy destacado, con
un peso especifico en el negocio en torno al 50% o incluso
mayor en determinadas areas.

En otros mercados las cuotas de éxito también han sido
importantes, aunque el proceso es mas lento, y eso va en fun-
cion de la mentalidad o idiosincrasia de los propios mercados.
Por ponerle un ejemplo, citaré el caso de EE UU, un merca-
do mas conservador en el que resulta costoso introducir una
nueva marca o producto. En Rusia, por poner otro ejemplo, se
rigen por unas normativas muy diferentes al resto de Europa
y por eso el producto tradicional (incandescencias o halége-
nas) siguen manteniendo un fuerte protagonismo.

P. Programas de formacién, de adecuacion también ayu-
dan y dan un valor anadido a la compaiiia, ;no es cierto?

R. Si por supuesto, siempre digo que la formacién hacia nuestros
partners es algo que no se discute y no se escatima. Es la mejor
inversion que podemos hacer nosotros como fabricante y ellos
como partners que estan asegurando el futuro de su empresa.

P. Sin embargo, esos son retos y oportunidades para seguir
creciendo en esos paises

Ro Por supuesto que si, pero siempre teniendo muy presente

aplicacion e introducirnos en otros mercados.

En cuanto a iluminacién inteligente, indicarle
que aunque estemos mas centrados en el sector residencial,
somos conscientes de que la gran tendencia que se avecina
es lailuminacion sin cables, como soluciones ZigBee, que fun-
cionan a través de una gateway externa.

En este campo hemos realizado una buena ampliacién
del portfolio de soluciones Smart+ compatible con Amazon
Echo, Google Home, convirtiéndonos en el primer provee-
dor de iluminacién de ldmparas de filamento regulables para
Apple HomekKit.

Ademas, estamos focalizandonos en dos protocolos de co-
municacion, el Zigbee y Bluetooth, y he de decirle que en Espa-
fa, con motivo del Black Friday, Amazon ha incorporado en su
lanzamiento de Amazon Echo+ alguno de nuestros productos
smart, como la tira LED Smart+ HomeKit para exteriores o el
enchufe inteligente Outdoor Plug, todavia con marca Osram.

Y es que la marca Osram la vamos a seguir utilizando un
ano mas de cara al usuario final en productos smart y lumina-
rias. Sin embargo, serd el verano préximo cuando ya realice-
mos el cambio de marca de todas esas soluciones a Ledvance.

P. ¢Coémo resulta la convivencia entre ambas marcas?

Ro Es una pregunta clave para toda la compania. Porque la
marca Osram sigue teniendo una gran reputacién y tradicion
en todo el tema de ldmparas tradicionales y LED. Y esa he-
rencia, basada en la potencia de la marca, la hemos seguido
utilizando.

Sin embargo, las luminarias nunca han sido de Osram,
sino que se han comercializado desde el principio con la mar-
ca Ledvance, bajo el slogan “Luz que avanza” Y es ese éxito re-
gistrado con las luminarias en el canal profesional el que nos
da fuerzas para seguir en ese camino del cambio.
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Pu {Qué porcentajes suponen esas diferentes categorias o
gamas de productos?

Ro Hasta ahora, contintia vigente el acuerdo de comercializacion
de sistemas de control y soluciones smart con Osram, pero consi-
deramos que ésta es un area de negocio sumamente importante
para nuestros objetivos, por lo que estamos avanzando en unas
determinadas actuaciones de las que ya les iremos informando.
Somos conscientes de que, hoy en dia, resulta cada vez
mas necesario integrarse en el mundo de los proyectos,
ofreciendo soluciones integrales de luminarias y sistemas de
control en vez de un mero producto. Prescribir un proyecto
es ofrecer la solucién total y dar un servicio completo. Y esa
es nuestra meta. De hecho, en 2018 contamos en nuestro
portfolio con 2.800 soluciones que encajan con todo tipo de
requerimientos del cliente y que van por esa linea.

Pu {Qué opinion le merece la economia circular, la sosteni-
bilidad tan en valor ultimamente?

Ro En Ledvance nos hemos preocupado en todo momento
por la proteccion medioambiental, el reciclaje del producto
y reutilizacién, de ahi que en todos los paises en los que es-
tamos hemos establecido acuerdos con las asociaciones mas
influyentes en estas materias, como en el caso de Esparia,
donde colaboramos estrechamente con Ambilamp.

Somos una compania alemana de caracter global, con
unos elevados estandares de calidad, pero nos aseguramos
de que en cada pais exista una colaboracion firme con alguna

de esas empresas o sistemas que velan por el reciclaje y reuti-
lizacién de los productos.

Pu {Qué le parece el trabajo que esta haciendo Ledvance en Es-
paiia, donde sus ratios y cifras de crecimiento son destacadas?

Ro Como ya he dicho anteriormente, Ledvance Espaia es uno
de los paises mas avanzados en el negocio de las luminarias.
Inmediatamente después de la presentacion de la nueva
compania en Light+Building 2016, tanto los clientes espaio-
les como los de Portugal y paises latinos asumieron el cambio
y comenzaron a demandarnos el producto.

Y ese importante impacto y crecimiento viene de la mano
de un bueny atractivo producto, pero también del trabajo del
equipo y de su buen feed back con el cliente. Y a todo eso
hay que sumarle el cambio positivo que ha dado la situacién
econdmica del pais. La mezcla de estos conceptos ha sido im-
portante para conseguir ese destacado crecimiento.

Como dato indicarle que tenemos oficinas locales en 50
paises diferentes, y Espaia esta entre las Top 10.

Pu ¢Coémo percibe el canal de la distribucién en Espana?

Ro No es nada nuevo si le digo que en Espana la distribucién
estd muy fragmentada. Mientras en otros paises la distribu-
cién se concentra en torno a dos o tres grupos, aqui predomi-

na la atomizacion.
El que las empresas sean mds pequefas permite una re-
lacién mas cercana, aunque en el tema de tecni-

ficacion las cosas se vean de distinto modo. Asi,

“Serd el verano proximo cuando realicernos

el cambio de Osram a Ledvance
de las fuminarias para el consumidor fnal

y de los productos Smart”

mientras en Alemania, y en términos de gestién
de informacién de producto, se es mucho mas
estricto y exigente en el requerimiento de los
datos, en Espafia no se le da tanta rigidez. Aqui,
quiza, se recurre mas a la creatividad y a la proxi-
midad para encontrar esas soluciones.

Po ¢Cémo valora el haber recibido reciente-

mente un prestigioso premio en Alemania por
el lenguaje de disefio‘Scale’?

R. Nos sentimos muy orgullosos ya que acabamos
de empezar en un negocio muy competitivo, y los
reconocimientos siempre son bienvenidos y nos
hacen pensar que vamos por el camino correcto.
Pero serd a partir de ahora, y contando con
nuestros especialistas alemanes, cuando nos
vamos a focalizar mucho mas en el disefio y es-
pecificaciones técnicas del producto. Aunque
es mejor ir hablando de todo ello mas adelante.
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