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HINO Cares Hand

El éxito de Hino en Australia se debe al
apoyo que ofrecemos a nuestros clientes
para prosperar.

Sergio Bonvini, Instructor Técnico, Hino Australia

“...el conocimiento es un regalo de Dios - por
lo tanto para mi es muy gratificante poder
compartir este conocimiento con los demas.”
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Sergio Bonvini es un técnico experimentado. Aunque durante afios
sus herramientas eran llaves de tuercas y destornilladores, hoy

en dia, como se muestra en nuestra cubierta, él utiliza cada vez
mas equipos de diagndstico y de afinacion. Algunas veces es

una tarea delicada, y un operador habil como Sergio puede

lograr magnificos resultados. Los compradores de camiones
estan sujetos a crecientes exigencias de sus clientes — y estos
compradores transmiten a su vez estas presiones a los fabricantes
de camiones. Segun Sergio, que es €l instructor técnico jefe

de Hino Australia, hasta ahora practicamente no habia clientes
interesados en saber sobre los camiones que compran —y cémo
mantenerlos. “Hoy en dia, los camioneros se encuentran bajo

tanta presion, que necesitan saber como optimizar el tiempo, es
decir,cémo disminuir el tiempo que el vehiculo pasa fuera de la ruta.”

La vasta dimension y distancias de recorrido de Australia requieren
de una gran confianza en la industria de fletes por carretera. Para
un pais que posee una poblacion de solo 20 millones, un total de
47.000 servicios de transporte en las rutas realza la importancia
de la industria. De los 12 millones de vehiculos que circulan en el
pais, 2,2 millones son camiones — que se combinan para transportar
135,5 billones de toneladas de mercancias y recorrer cerca de

45 billones de kilémetros (28 billones de millas) por afo. Dentro

de este panorama, Hino actualmente posee 32 concesionarios en
todo el pais y lograra la meta de un nimero de ventas de 6.000
vehiculos para 2007. La companiia esta creciendo rapidamente en
Australia, con un empuije a la cobertura concesionaria para que
aumente en un 20 por ciento. Mas concesionarios, mas clientes y
mas técnicos significan una tarea ardua para un instructor técnico
como Sergio Bonvini.

Sergio es un brasilefio descendiente de italianos. Asi como muchos
australianos, él tiene mucho orgullo de su descendencia y es un
miembro notable de la comunidad brasilefia de Sidney — también
siente mucho orgullo de ser australiano. Su conocida pasion por
Brasil y el pragmatismo de Australia son evidentes en la manera
como se refiere a su trabajo."Necesito apasionarme por las cosas

que hago — mi suerte es que la mayoria de las personas con
quienes trabajo son apasionadas por los camiones también,”
dice él. “Mi filosofia es que el conocimiento es un regalo de Dios
— por lo tanto para mi es muy gratificante poder compartir este
conocimiento con los demas.” La oficina de Sergio es pequena.
El prefiere pasar su tiempo en su taller de capacitacion que
ademas de vasto, esta repleto de equipos electronicos. Este

es el ambiente natural de Sergio — un lugar que se encuentra
habitualmente aglomerado con técnicos de cursos avanzados —
y es aqui donde realizamos nuestra entrevista. “Hace diez afios
atras los camiones eran muy simples en comparacion con los
de hoy — ellos tenian motor diesel y gran cantidad de piezas
mecanicas y era eso,” dice él. “Ahora, todo es mas eléctrico y
tenemos herramientas especializadas de mantenimiento técnico
como el Osciloscopio de Almacenamiento Digital — estamos
hablando de tecnologia diesel de limpiadores y motores
hibridos, que las personas ni pensaban en ello en la Ultima década.”

Australia Post es la compania nacional de distribucion de correos
del pais. Ha sido la primera compafiia que ha comprado un Hibrido
de Hino fuera del mercado doméstico japonés. “El Hibrido fue una
nueva propuesta para todos en el mercado de camiones,” dice
Sergio. “Australia Post estaba muy interesada en la tecnologia para
asumir un compromiso significativo con ella.” “El motor eléctrico
del Hibrido y el paquete de bateria requieren de un mantenimiento
técnico muy preciso. “Gasté mucho tiempo desarrollando un
manual de capacitacion y ensefiando a Australia Post los aspectos
importantes sobre el mantenimiento del vehiculo — la mayoria
relacionados con la concientizacion y seguridad. “Yo confio en
que, si Hino pretende comercializar un producto en particular, luego
es responsabilidad de Hino garantizar que el personal de la
compafia conozca completamente el producto.” “No hay sentido
decir a un cliente, “Confie en nosotros pues nuestro producto es de
alta calidad’ si no podemos fundamentarlo con el conocimiento.”

Hino esta formado por personas.



HINO’s Service

La Familia Hino esta compuesta por
nosotros, nuestro personal, nuestros
clientes, y merece una inversion constante.

James Bradstreet, Gerente de Concesionaria, Newcastle Hino
Boy Bradstreet, Funcionario Jefe Ejecutivo, Newcastle Hino

satisfecho es cuando
asesta el golpe.”

La planificacion de la sucesion es una cuestion que afrontan
muchos negocios de tipo familiar, que constituyen una parte
importante de la industria del transporte terrestre. En Newcastle,
la segunda ciudad provincial de Australia, la familia Bradstreet es
propietaria de cuarta generacion de una serie de concesiones
de automdviles. Su concesion Hino, con crecimiento superior

al 20 por ciento anual, estd mostrando el camino a negocios
familiares similares en todo el pais. Hace solo dos afios atras, la
familia Bradstreet construyd una instalacion exclusiva de ventas
y servicio cuando dividié a Hino de sus otros negocios. Pero
dicha instalacién ya le quedd chica y ahora esta emprendiendo
la construccion de uno de los centros regionales Hino mas
ambiciosos en Australia, en un complejo de dos acres destinado
a satisfacer la proyeccion de crecimiento a 10 afios. La ciudad
de Newcastle es un mercado competitivo para concesionarios
de camiones. Se la conoce como la Ciudad del Acero de
Australia, pero se tuvo reservas acerca de su prosperidad cuando
las plantas siderurgicas se cerraron en 1999. Sin embargo,
Newcastle ha prosperado, y el crecimiento importante en otras
industrias ha permitido compensar tal cierre.

El Grupo Bradstreet Motor ha tenido a su cargo las concesiones
de automoviles en la region de Newcastle desde los afios 1920.
Empezaron el negocio cuando se establecieron las plantas
siderurgicas. Hoy en dia ellos controlan un total de nueve
concesiones diferentes y es un hombre muy conocido. Hino es

su Unica concesion de camiones. El grupo ha venido vendiendo
camiones Hino desde mediados de los afios 1970. Fue el
matrimonio perfecto. En esa época Hino ya tenia buena reputacion
por su confiabilidad y Bradstreet contaba con muy buena estima
en Newcastle por su servicio al cliente. Bradstreet es también el
Unico concesionario de autobuses Hino en el estado de New South
Wales. El Funcionario Jefe Ejecutivo de Newcastle Hino es el Sr.
Boy Brastreet, todavia muy activo en el negocio a pesar de su casi
80 afios de edad. Su hijo James es el gerente de la concesionaria.
“El Grupo Bradstreet Motor es tan grande ahora que requiere dos
personas para dirigirla”, comenta James en son de broma. “Todo
funciona a la perfeccion en cuanto a como dividimos nuestras
responsabilidades — creo que yo hago lo que debo hacer, y mi
papa interviene cuando ve que hay necesidad para ello”.

“El momento en que uno se siente

la competencia

“Con tan larga experiencia en esta industria, él la entiende tan
bien como cualquier otro — si no mejor”. Estamos en el sitio de
la proyectada nueva concesionaria. Hace frio y mucho viento,

y James tiene que aferrarse a un portafolio impresionante de
planos arquitecténicos para que los papeles no volaran de sus
manos. El nuevo sitio se encuentra en una excelente parcela

en la carretera principal entre Sydney y Brisbane, que es una
de las carreteras de mayor trafico para transporte general e
industrial. Al otro lado de la carretera se encuentra situada una
parada importante de camiones en donde hay cuando menos
60 camiones estacionados, lo que ocurre todo el dia. La nueva
concesionaria tendra también espacio para mas de 60 vehiculos,
y el taller tendra 16 estaciones en ocho naves dobles. El Sr.
Boy Bradstreet tiene una simple pero directa filosofia sobre los
negocios. El era ya un ejemplo viviente del concepto de “kaizen”
(mejora continua) mucho antes de que este término se pusiera
de moda. “Es dificil ver lo que ha logrado nuestra compania y
sentirmos completamente satisfechos, cuando cada dia se nos
presenta un nuevo desafio”, comenta don Boy. “En el momento
€n gue uno se siente satisfecho y se duerme sobre sus laureles,
es cuando la competencia asesta el golpe”.

“Este negocio experimenta cambios constantemente — planificamos
cuando menos para cinco anos para llevar la delantera. Nuestro
objetivo es siempre el cliente primero y eso es el corazén de
nuestra inversion”. “Hemos logrado mucho, pero podemos lograr
mucho mas aun” comenta James adicionalmente. “Nuestro
centro de atencion actual es ampliar nuestra capacidad de
servicio”. “Ahi es donde vemos la necesidad de una gran mejora —

y nuestra nueva concesionaria tendra eso como objetivo con un
taller disefiado especialmente para tal fin”. El Grupo Brastreet
Motor cuenta con un personal de 350. “Nuestros empleados en
la concesionaria son tan importantes para su éxito, por lo que
invertimos mucho tiempo, esfuerzo, y dinero para asegurarnos
de que nuestros empleados estén contentos y capacitados para
realizar su trabajo a un nivel absolutamente optimo” comenta
James. “Tratamos de que nuestro grupo en su totalidad se sienta
como una familia”.

Hino, donde los servicios siguen su desarrollo.



HINO Owner’s Voice

Confiamos en nuestra relacion con Hino
para fortalecer nuestro negocio.

Mary-Ann Strelow, Directora Gerente, Sargent

FOUR WHEEL DRIVE HIRE
TRUCK LEASE & RENTAL

1800 077 253 | sargent.com.au

“Luego, estudiamos un paquete que no solo le

suministrara vehiculos, sino también servicio
de revision y mantenimiento e informes.”

Las largas distancias y las aplicaciones con finalidades especiales
hicieron del alquiler-venta y alquiler de flotas una oferta muy
atractiva en Australia. Sargent es una de las compafiias
especializadas mas avanzadas del pais. Localizada en la tercera
ciudad mas grande del pais, Brisbane, posee 20 locales y una
flota de 3000 unidades a través del pais. La compania cuenta con
camiones de peso liviano y de peso medio de la serie 300 (616

y 916) de Hino, mayormente como curtain-siders o furgones de
mudanza. Sargent es el resultado de una fusién entre Four Wheel
Drive Hire Service and Sargent Truck Lease en julio de 2007 .

Mary-Ann Strelow es la directora gerente. Ella ha trabajado en

el Four Wheel Drive Hire Service y Sargent durante 20 afnos,
empezando como empleada de oficina. Empezd revolucionando
el sistema de oficina de la compafia. Las sedes principales

de Sargent contindan en contacto con una de las principales
representantes de alquiler. El frente esta repleto de vehiculos y
usted encontrara a Mary-Ann en el primer piso atras del edificio
de la oficina. Su propia oficina también esta llena, sefal evidente
de la energia dedicada a los negocios. La compafiia esta
superando sus objetivos. Hablar con Mary Ann es una leccion
de entusiasmo.

Aqui tenemos nuestra entrevista con ella: “Los camiones que
compramos son determinantes para el éxito de nuestro negocio.
Ellos son solo parte del paquete de soluciones que ofrecemos a
los clientes,” dice Mary-Ann. “LLos camiones deben ser confiables,
con alto estandar de calidad — nuestros clientes esperan lo mejor
de Sargent.” “Los productos de Hino son reconocidos por su
confiabilidad y calidad.” “El otro aspecto que influye en la eleccion
de un camion es la relacion con el concesionario, y el servicio y

la capacitacion que ellos pueden ofrecer.” “Nuestros clientes de
camiones son grandes compafiias logisticas y de transporte de
terrestre mientras que las companias de vehiculos de traccion

en las cuatro ruedas (4WD) poseen mayor clientela en el sector

industrial, sector minero, construccion, gas y agua, tuberias y
proyectos de infraestructura” “Existe un crecimiento en todos los
sectores industriales, y hay un gran potencial en la division de
camiones.” “Sargent se enorgullece de poder ofrecer a nuestros
clientes un paquete de soluciones completo.” “Nos reunimos con
el cliente y escuchamos exactamente lo que los clientes desean.
Luego, estudiamos un paquete que no soélo le suministrara
vehiculos, sino también servicio de revision y mantenimiento e
informes”. “Ya que nosotros ofrecemos el servicio de revision y
mantenimiento como parte de nuestro paquete, es importante
que nuestro proveedor NOS proporcione su asistencia para
capacitar a nuestro personal mecanico.” “La calidad de dicha
capacitacion tiene efecto sobre el tiempo en que el vehiculo esta
fuera de las rutas, y en la oferta final de nuestro producto.”

“Nuestro mayor desafio es mantenernos al ritmo con el
crecimiento — con respecto a las industrias con que operamos,

y Con respecto a nuestro propio negocio”. “A veces es muy

dificil mantenerse al frente de la demanda”. “El desafio inmediato
de Sargent es consolidar y mantener su posicion en Australia”.
“Debemos desarrollar nuestros tres canales de negocios: alquiler,
alquiler-venta y soluciones de mantenimiento”. “Estos canales

se desarrollaran con el crecimiento de locales, mayor cantidad
de fletes, venta cruzada de productos y crecimiento de clientes”.
“Internamente continuamos desafiando y perfeccionando
nuestros procedimientos de negocios”. “Una vez que
consolidemos nuestra base soélida en Australia, trataremos de
ofrecer nuestro soporte a clientes a nivel internacional”. “Sargent
y Hino actualmente mantienen una fuerte relacion intercambiando
comunicacion, apoyo y servicio de forma habitual. Asi como nos
esforzamos por ser mas que un proveedor comun y corriente
para nuestros clientes, nosotros necesitamos que Hino continde
siendo mucho mas que un proveedor para nosotros.”

Hino, porque hay motivos para elegirlos.




HINO Technology

Nuestro compromiso inquebrantable de
continuar por el camino de la evolucion.

Koichi Yamaguchi, Gerente, Div. de Desarrollo de Vehiculos Hibridos

Keiichi Tsuchihashi, Subgerente General
Div. de Evaluacién e Ingenieria de Trenes de Potencia

“No hay limite a los esfuerzos de Hino en la

innovacion de tecnologias compatibles con

el medio ambiente.”

Es un hecho innegable que los vehiculos automotores han
contribuido grandemente a mejorar nuestro nivel de vida.
Durante este proceso, sin embargo, no podemos negar que
las emisiones producidas por los vehiculos automotores han
sido una de las causas de la contaminacion ambiental a través
de su historial. Es por esto que, huelga decirlo, la mision que
deben cumplir todos los fabricantes de vehiculos automotores
en el mundo es desarrollar vehiculos ecoldgicos, es decir, que
cuiden el medio ambiente. Nosotros en Hino fuimos los primeros
en abordar esta cuestion y hemos estado desarrollando una
serie de camiones y autobuses que son “mas ecolégicos” en
muchos aspectos.

Por ejemplo, hablemos de nuestros motores diesel que cumplen
con el reglamento de emisiones a largo plazo de Japdn,
reglamento considerado como el mas estricto del mundo.

Las tecnologias que hemos incorporado en estos motores se
han aplicado en muchos de los productos Hino que exportamos
a todo el mundo. En 1991, Hino se constituyd en la primera
compania del mundo en comercializar un sistema hibrido, una
tecnologia de bajas emisiones y alta eficiencia de combustible
que ha atraido la atenciéon mundial, y logramos la primera
producciéon de camiones hibridos del mundo. El vehiculo hibrido
mas reciente de Hino emite un 25% menos de CO2 que un
vehiculo accionado por diesel. Por ejemplo, si 10.000 camiones
convencionales se convirtieren a estos camiones hibridos, la
reduccion en emisiones de CO2 serfa igual a la cantidad de CO2
absorbida por un bosque de 4.000 hectareas. (3,24 millones de
arboles). Nuestra mayor alegria seria si las gentes en un futuro
cercano pudieran conducir camiones hibridos Hino con

el mismo sentir que ellos tienen de proteger y cuidar el

medio ambiente.

Los objetivos tecnoldgicos de Hino de desarrollar productos
ecologicos abarcan una diversa gama, y siempre hemos llevado
la delantera en el campo de tecnologias que cumplen con
ordenamientos ecoldgicos. Creemos que estas tecnologias
deben lograr no solamente altos objetivos técnicos sino que

también sean bien recibidos por las gentes en todo el mundo.
Es por esto que HINO desarrolla vehiculos de bajas emisiones
y con eficiencia de combustible basados en motores diesel, y
se encuentra también dedicada activamente al desarrollo de
vehiculos que funcionan con fuentes de energia alternativas
distintas del petréleo.

El producto de una de esas tecnologias es el automoévil GNC,
que funciona con gas natural comprimido y logra reducciones
drasticas de MP y NOx, y elimina completamente el humo
negro. En paises con disponibilidad interna de reservas de gas
natural, tales como Tailandia y Pakistan, esta tecnologia ofrece
el potencial de reducir costos relacionados con importaciones
de petréleo, contribuyendo asi al desarrollo econémico de
estos paises, y reduccion de costos de combustible para los
usuarios de este tipo de vehiculos. Por lo que los productos Hino
atraen a usuarios no solamente por ser vehiculos ecolégicos,
sino también econdmicamente eficientes. Ademas, Hino

ahora se encuentra desarrollando motores que funcionan con
biocombustibles fabricados a partir de aceite de palma, semilla
de colza y maiz.

Creemos firmemente que el compromiso de HINO de desarrollar
tecnologias ecoldgicas y nuestras “elevadas metas tecnolégicas
(y numéricas) y tecnologias que hagan felices a las gentes
alrededor del mundo” también haran que nuestros futuros
productos para esos biocombustibles sean diferentes.

Huelga decir también que el futuro de los vehiculos automotores
incluyendo los camiones se encuentra en las manos de sus
fabricantes. Por o que nosotros en Hino tenemos conciencia

de esta enorme responsabilidad, y nos comprometemos a
continuar nuestro trabajo de desarrollar vehiculos que brinden
placer y alegria a sus usuarios y sean ecolégicos.

Empleamos toda la tecnologia para fabricar el mejor Hino
para usted.



HINO Fascination

Logramos nuestro primer ingreso al mercado mexicano con camiones ligeros,
con miras a ampliar nuestras ventas en los mercados centro y sudamericanos.

En México, el 2 de agosto de 2007, Hino celebrd el lanzamiento

de los vehiculos Hino de la serie 300 (camiones ligeros/clase de
peso bruto vehicular 6,5-7,2 1), que se constituyd en su primer
ingreso al mercado mexicano. Actualmente, el mercado mexicano
de camiones y autobuses esta experimentando un crecimiento
continuo; en particular, el mercado de camiones es grande, con

un volumen anual de ventas de 40.000 unidades. Basandose en
este telon de fondo, Hino habia venido proyectando su ingreso

al mercado mexicano como parte de sus esfuerzos para ampliar
sus ventas en el extranjero. La serie 300 de Hino estara a la

venta a través de Hino Motor Sales México, S.A. de C.V,, firma
establecida por Mitsui Corporation. El 2 de agosto, la ceremonia de
inauguracion de la agencia y anuncio de nuevo modelo se llevo a
cabo con bombos y platillos en el centro Banamex en la ciudad de
México, constituyéndose en una fecha conmemorativa para Hino.
LLa ceremonia contd con la presencia de los subsecretarios de la
Secretaria de Economia y Secretaria de Transporte y Comunicacion
de México, y el embajador de Japdn en México, asi como también
del presidente Jagawa, director gerente sénior Ichikawa y director
gerente Ojima en representacion de Hino, con una concurrencia

total de 500 personas. Nuestro objetivo de ventas para el presente
ano es de 400 unidades, haciendo uso total de la cuota exenta de
aranceles (356 unidades/marzo de 2008) provista por el acuerdo
EPA (*) entre Japdn y México, y nuestro objetivo es aumentar
nuestras ventas con miras a una total eliminacion de aranceles
aduaneros para el ano 2011. Actualmente estamos haciendo los
preparativos para la construccion de una planta de fabricacion de
camiones en Colombia (con inicio de producciéon proyectado para
setiembre de 2008) que, junto con el lanzamiento de camiones
ligeros en México, refleja el compromiso de Hino de ampliar sus
ventas y extender sus negocios en la region centro y sudamericana.

* Acuerdo de Asociacion Econémica Japén-México. Mediante

este acuerdo, que entrd en vigencia el 1°. de abril de 2005, México
ha otorgado a Japdn una nueva designacion de aranceles (cuota
exenta de aranceles) para vehiculos de la clase 4 (camiones ligeros/
clase de peso bruto vehicular 6,5-7,2 1) o clase de vehiculos mas
livianos. El acuerdo exige una reduccion por etapas de aranceles
sobre automaviles, con eliminacion total de aranceles para el 1°. de
abril del afno 2011, al cabo de seis afos de la vigencia del acuerdo.
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Mejora de la economia de combustible
mediante mejores practicas diarias de
manejo y mantenimiento

Primer seminario sobre ecomanejo
celebrado en Panama.

El primer seminario sobre ecomanejo en Panama para
propietarios de vehiculos Hino se llevd a cabo durante

dos dias, del 21 al 22 de julio pasado. Diez propietarios de
vehiculos Hino asistieron al seminario que se llevd a cabo en la
compahnia Ricardo Pérez. Durante el primer dia, los propietarios
aprendieron habilidades de manejo apropiado y formas de
manejar econémicamente, y recibieron charlas acerca del
mantenimiento diario. Luego, ellos se pusieron al volante de
camiones con un instructor para aprender practicas de manejo
economico. Durante el segundo dia, se celebrd un concurso
sobre los temas y habilidades que los propietarios aprendieron el
dia anterior, en el que los ganadores fueron premiados al término
de la sesion.

Este seminario fue el primer seminario sobre ecomanejo
celebrado en Panama. Hino lleva a cabo seminarios similares

en muchos paises y regiones, y estos seminarios han sido muy
populares entre los participantes. Debido a que nuestros clientes
han adquirido mayor conciencia de los costos en afos recientes,
estos seminarios sobre ecomanejo son muy importantes ya

que ellos son un vehiculo para que los propietarios aprendan la
manera de reducir sus costos simplemente mediante la mejora
de practicas diarias de manejo y mantenimiento, permitiéndoles,
asimismo, darse cuenta de la eficiencia de combustible de los
camiones Hino.

Los asistentes a este seminario lograron una mejora del 28%

en el consumo promedio de combustible en comparacion con
su situacion antes del seminario, y regresaron a casa con un
entendimiento cabal de que las buenas practicas de manejo son
altamente eficaces para reducir los costos.

Camiones para servicio pesado
entraran en servicio en el corredor
este-oeste en Laos

La firma Hino Laothani Co., Ltd. se encuentra alistando, en

Vientiane para su inauguracion a fines del afio 2007, un saldn
de exposicion de vehiculos Hino para servicio pesado, para
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satisfacer la creciente demanda por servicio de transporte
entre el este y el oeste a través de Indochina, como resultado
de la segunda apertura del puente Mekong en la provincia de
Savannakhet en el mes de diciembre.

La firma Hino Motors, Ltd. esté invirtiendo mas de 19,3 billones
de kip (US$2 millones) en este salén de exposicion, y este costo
abarca el valor de los vehiculos, incluidos camiones y autobuses,
que se importaran al salén de exposicion una vez completada
su construccion en la ciudad de Sivilay, distrito de Xaysettha. Se
prevé que la construcciéon tomara unos 8 meses.

La firma Hino Laothani Co., Ltd. proyecta ofrecer los vehiculos a
diversas companias, tales como las de servicios de construccion
de carreteras, mineria, transporte, expansion de electricidad,
represas, telecomunicaciones e irrigacion, que requieren
vehiculos de transporte para servicio pesado.

Laos es el distribuidor mas reciente de Hino y es la Unica
concesionaria en Laos. Hino Motors, Ltd. también esta
proyectando establecer otro distribuidor en Camboya para fines
del presente afio.

Hino Motors Vietnam Ltd. — Tercera
conferencia de concesionarios

La tercera conferencia de concesionarios de Hino Motors
Vietnam Ltd. (HMV) se llevd a cabo en el Hotel Park Hyatt Saigon
el 12 de abril de 2007, con asistencia de 134 participantes,
incluyendo invitados de Hino Motors, Sumitomo,

y concesionarios de HMV.

En la conferencia de concesionarios, la HMV presento el
siguiente informe de los resultados de ventas en ejercicio
econdmico de 2006: 729 unidades vendidas, que representa
un aumento de 125 unidades con respecto al gjercicio anterior.
Asimismo, el resultado de ventas de repuestos también registro
un doble aumento en comparacion con el del ejercicio anterior.

El logro de tales resultados se debe a la contribucion constante
de los concesionarios de HMV, por lo que en la conferencia

de concesionarios, el Sr. Koichi Ojima, ejecutivo sénior de

Hino Motors, Ltd., hizo entrega de premios a los vendedores y
concesionarios de excelente actuacion.

Finalmente, los participantes se fijaron el reto, dibujandole un
ojo a "“DARUMA” segun la tradicion japonesa, de vender 1000
unidades en el gjercicio econdmico de 2007.
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Archivo 2: Camiones ligeros hibridos

Los camiones de la marca Hino son los camiones que nos hacen sentir orgullosos.

Nuestro objetivo principal al desarrollar vehiculos hibridos fue alcanzar una reduccion drastica de emisiones de COz2, material
particulado (MP), y NOx. El historial del desarrollo de hibridos en HINO se remonta a 1976 cuando comenzamos a concebir una Serie
de Sistemas Hibridos donde la maquina produjera electricidad para accionar un motor que a su vez impulsara el vehiculo. En 1981,
desarrollamos la idea original de usar un generador como retardador eléctrico para ayudar al frenado de motores. Los sistemas de
frenado tradicionales utilizaban un mecanismo que disminuia la velocidad de los vehiculos basicamente mediante la conversion de la
energia cinética en calor, y luego disipando el calor a la atmosfera. HINO enfocd su atencion en esta energia que esencialmente se
desperdiciaba, y desarrolld un sistema que podria usar la energia cinética creada durante la desaceleracion para generar electricidad,
que luego seria almacenada en una bateria. Este sistema fue disefiado para utilizar esta electricidad almacenada para ayudar a la
propulsion del vehiculo durante la aceleracion desde el estado de reposo. Esta configuracion de sistema, que coloca la maquina 'y

el motor en un eje Unico, se denomina sistema “paralelo”, y no sélo es la base de los Sistemas Hibridos HINO, sino también se ha
convertido en el punto de referencia para los vehiculos hibridos comerciales en el mundo entero. HINO, que logré comercializar el
primer vehiculo hibrido en 1991, desarrollé el primer camion pequefo hibrido en noviembre del 20083. Este camién hibrido consiguid
reducir un 50% de NOx, y un 85% de MP sobre la regulacion de emision a corto plazo en Japdn, con un mejoramiento del 10-20% en
la eficiencia de combustible con respecto a los vehiculos diesel convencionales. Actualmente estos vehiculos se encuentran en servicio
bajo la denominacion de “Camiones Hibridos Ligeros HINO” en Australia. El Sr. Koichi Yamaguchi, quien es el responsable del desarrollo
del sistema, nos dice lo siguiente con respecto al desarrollo de mejores vehiculos hibridos, “Como el desarrollo del Sistema Hibrido

de HINO cuenta con el historial mas largo en el mundo, hemos acumulado mucha pericia y conocimientos tecnolégicos. Sin embargo,
todavia tenemos muchos desafios por superar, en términos de lograr mayores reducciones en el consumo de combustible y emisiones.
Aguarden las grandes novedades de nuestra préxima linea de vehiculos hibridos que se encuentran actualmente en desarrollo”.

La pasion compartida por Yamaguchi y HINO ya se encuentra enfocada en la proxima etapa para desarrollar camiones que abriran el
paso a los vehiculos hibridos de HINO que constantemente han tenido como objetivo el llevar la vanguardia en el mundo.
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Correccién

En la edicion anterior de HINO Cares (001/Norteamérica), hubo algunos errores en la informacion
de productos en HINO Products Insights e informacién de clientes en HINO Owner’s Voice.
Nuestras disculpas a los lectores por las molestias causadas e incluimos a continuacion las
correcciones correspondientes.

HINO Owner’s Voice

e Tire Centers LLC, Carolina del Sur, EE.UU.

* 3er. parrafo
David: Nos dedicamos al negocio de neuméticos, y nuestras operaciones se dividen en tres
divisiones principales. La primera es nuestra division de ventas de neumaticos para
camiones livianos y de pasajeros, que es responsable de entregar neumaticos a
concesionarios independientes. La segunda, es nuestra divisién de camiones comerciales
gue vende neumaticos y provee servicios relacionados con neumaéticos a companias de

. transporte y de transporte terrestre. Y la tercera, es nuestra division de fabricacion que se

Hino Motors, Ltd. ) ) encarga del recauchutado de neumaticos de camiones comerciales.

Address: 1-1 Hinodai 3-chome, Hino-shi, Tokyo, 191-8660, Japan 5to. parrafo

Global Site: http://www.hino.co.jp/e/index.php David: Nuestro primer encuentro con Hino fue cuando conocimos a un concesionario que

tenia un stand en una convencion de camiones en Atlanta.
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