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Narcis Tarrés
Director general de Eaton Power Quality
en Espana

'Gracias a la unién de energias y
combinacion de experiencias, Eaton ha
visto reforzada su presencia en el mercado
de la proteccion eléctrica"

Tras las adquisiciones de Balmen Electronics y
de MGE Office Protection Systems, Eaton ha
iniciado un proceso de unificacion de sus marcas

en Espana para eliminar posibles confusiones.
Narcis Tarrés, director general para la Peninsula

ibérica, nos explica a continuacion como se esta
llevando a cabo este proceso y expone la
valoracion de la firma Eaton sobre la
implantacion en nuestro pais.
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Pregunta: Después de mas
de un afc desde las adquisi-
ciches de Balmen Electronics
vy MGE Office Protection
Systems, écémo valora Eaton
su procesc de implantacién
eh Espana?

Respuesta: En realidad el
proceso se inicié en el afic
2007 con la entrada de Eaton
en el mercade espafiol a partir
de la compra de la marca MGE
Qffice Protection Systems.
Posteriormente el proceso se
completd con la adquisicién de
la firma Balmen Electronics, fir-
ma que distribuia en Espana la
marca Powerware, marca pro-
piedad de Eaton desde el anc
2004,

La valoracion de todo el com-
plejo proceso es muy positiva,
de forma que en el dltimo tri-
mestre de 2008 iniciamos el
proceso de convergencia de
ambas marcas en una Unica
identidad corporativa: Eaton
FPowering Business Worlwide.
Lo que permitira establecer
unas sdlidas bases para el ac-
tual v futurc desarrollo de la
marca Eaton en el mercado es-
paficl, que cuenta con el res-
paldo de Eaton Coerporaticn, un
grupe industrial diversificadeo
con 75.000 trabajadores repar-
tidos por todo el munde v con
una facturacién superior a los
15,4 billenes de délares.

P: &Qué han aportado am-
bas adquisiciches a Eaton?

R.: Ambas compras supusie-
ron una ampliacion de la activi-
dad de negocio de Eaton en el
terrenc de los sistermnas de ali-
mentacién ininterrumpida
(SAls) v a través de ellas he-
mos salido doblemente reforza-
dos. Por un lado, la compra de
Balmen, representante en Es-
pafa de Powerware, supusc
una ampliacion de la oferta de
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equipos trifasicos, mientras
que la de MGE Office Protec-
ticn Systems aporté un mayor
range de SAls monofasicos, de
baja tension. De este modo,
Eaton se convierte en una de
las empresas con la oferta de
SAls mas completa del merca-
do, tanto a nivel nacional como
internacicnal.

Asi pues, gracias a la unién
de energias y combinacién de
experiencias, Eaton ha visto re-
forzada su presencia en el mer-
cado local y mundial y se ha rea-
firmado como uno de los lideres
en proteccion eléctrica.

P: Recientemente, Eaton ha
anunciadec la unificacién defi-
hitiva de teda su oferta de
productos y servicios bajo
una misma firma. éA qué res-
ponde esta operacién?

R.. En estas decisicnes es-
tratégicas nunca hay una sola
razén. Primero, nos interesaba
que se desvaneciera cualquier
duda respecto a la implantacion
de Eaton en Espana, puesto
que después de tantas adquisi-
ciones ¥ movimientos comple-

jos, habia una cierta confusién
entre los clientes.

Por otro lade, estd el objetivo
de potenciar la marca Eaton en
nuestro pais como principal
identidad de nuestra amplia
oferta de productos. Al mismo
tiernpe que reforzamos nuestra
presencia, también damcs la
confianza a los clientes de que
detras del producto que ad-
quiere hay una gran corpora-
cién que le ofrece todas las ga-
rantias de calidad, servicio e in-
novacion.

P.: &Cémo se ha desarrolla-
do hasta ahora la transicién y
conhvergencia de marcas?

R.: El proceso se ha realizado
de forma gradual. Asi, de forma
continuada se han estado reali-
zando campanas de comunica-
cion orientadas a explicar todo
este proceso al mercado. Como
he comentado anteriormente
en el dlitimo trimestre de 2008
iniciamos el proceso de conver-
gencia de las distintas marca
hacia una Unica marca: Eaton
Powering Business Worldwide.

Este eslogan se disend para
definir mejor nuestra oferta
global. De este modo, Eaton
afirma a nivel mundial su capa-
cidad de realizar una oferta glo-
bal v su papel en el desarrollo
de tecnologias innovadoras
para la proteccién de la
energia, eficiente y eficaz. Po-
wering Business Worldwide su-
pone una nueva imagen para
Eaton que muestra un equipo
mundial al servicio de sus clien-
tes con un firme compromiso
con las nuevas tecnologias vy el
control de transmision de la
energia.

P.: iCuales son los siguien-
tes pasos a sequir y para
cuando habra finalizade el
procesc?
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"Powering Business Worldwide muestra un

equipo mundial ol servicio de sus clientes

con un firme compromiso con las nuevas

tecnologias y el control de transmisién de

energia”

R.: Nuestra meta es que el 1
de enero de 2010 este procesc
de convergencia hacia una uni-
ca marca esté completado. Es
por eso que continuaremos con
las campanas de comunicacién
a través de diferentes medios v
canales para reforzar este men-
saje dirigido a todos los actores
del mercado, destacando entre
ellos al canal de distribucién.

P.: 4éNes puede explicar
cémo afectaran estos cam-
bios ala estructura de Eaton
en Espafa asi come a las no-
menclaturas, gamas vy legos
de sus preductos?

R.: Eaten a nivel global rees-
tructuré sus actividades en dos
grandes segmentos: industrial
y eléctrico. Dentro de este Ulti-
me se encuentra Eaton Power
Quality, la empresa dedicada
exclusivamente a la actividad
de los SAls. En Espana, esta es
la empresa que opera vy ofrece-
moes dos gamas de preductos:
los equipos monofasicos, de
entre 0 a 20 kVA, v los trifasi-
cos, de entre 8 a 1.100 kVA,
Los primeros se agrupan bajo
la marca "Eaton Pulsar”, mien-
tras que los de alta potencia se
denominan "Eaton Powerwa-
re". Logicamente, esta reorga-
nizacién afecta también modifi-
cando en breve los logos de
nuestros productos.

De esta forma, hemos mante-
nide las marcas Pulsar y Po-

werware, ambas con una alta
notoriedad y reconocimiento en
su sector de mercado.

P: éQué actividades se han
llevade a cabo para que sus
clientes se familiaricen con
estos cambios corporativos?

R.: Tedo cambio siempre re-
quiere ser comunicade. Desde
Eaton lanzamos una intensa
campana de acciones promo-
cionales, de marketing y publi-
cidad para dar a conoccer las
adquisicicnes de la compania y
su entrada en el mercado es-
paficl. En este proceso tene-
mos la suerte de estar colabe-
randeo estrechamente con la
prensa técnica especializada vy
eso hace que el mensaje llegue
de forma rapida al canal de dis-
tribucién, que era el target
principal de la campana.

P.: Por dltime, como pro-
ductor de tecnolegias innova-
doras para el control mas efi-
caz de la energia, {qué im-
portancia concede Eaton a la
eficiencia y el ahorro de la
ehergia? LEn qué conhsiste su
politica medicambiental?

R.: Para Eaton, la sostenibili-
dad que resulta de la eficiencia
v el ahorro energético es de
crucial importancia. Por eso,
desarrcllamos productos de di-
sefo eficiente y sostenible que
no sélo ayudaran a los clientes
a gestionar la energia, sinc que

al mismo tiempo contribuyen a
preservar el medic ambiente.
Un ejemple clare lo enceontra-
mos en el SAl Eaton 9395
destinade a los Data Cen-
ters. En nuestra sociedad
del conodimiento se conec-
tan a diario millones
de ordenadores y ser-
vidores, lo que provo-
ca un aumento desen-
frenado del consume
energético. Nuestra
solucidn es un equipeo
que no sdlo protege
contra caidas de ten-
sién sinc que ademas,
ayuda a racicnalizar
dicho consumo con
una eficiencia no me-
nor del 54%.
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Al objeto de enfatizar nues-
tro compromise hemos desa-
rrollado el estandar "Green
Leaf". Este sello grafico se
utiliza para identificar un pro-
ducto, solucidén o servicio Ea-
ton que supone beneficics
para el medic ambiente. Para
crearlo, Eaten se ha empenadeo
en cumplir todas las orienta-
ciones y el asesoramiento
ofrecido por instituciones
como la Unién Europea.

Fara complementar nuestro
compromigo global, en Eaton nos
hemos marcado el objetivo de
reducir nuestras emisiones de
GO, un 18% para el afio 2012, |1
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