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MIGUEL
CARSI

RESPONSABLE DEL NEGOCIO DE HIDROGENO EN TOYOTA EUROPA. Dice que sumision es
casar lademanday oferta de este elemento, de forma que se consolide, por fin, como una tecnologia
de futuro. Y espera que ya a comienzos de la década que viene, su precio logre la paridad con el diésel

«Europa se arriesga a que China gane
tambien la carrera por el hidrogeno»

FELIX CEREZO MADRID
Miguel Carsi lleva en Toyota desde
1999. Entre 2019 y 2025, tras haber
asumido otrasresponsabilidadesin-
ternacionales, fue CEO de Toyota y
Lexus Espafia y artifice de que la pri-
mera se aupase a un liderazgo en el
mercado que aiin mantiene de forma
férrea. Desde el pasado enero, reside
en Bruselas como Head of H2 Cluster
Business Development & Value Chain
en Toyota Motor Europe.

Asique, loprimerole pedimos que
nostraduzca esatarjeta de visita, apro-
vechando que esta por Madrid—don-
dereside su familia— para entregarle
el premio El Abrazote de Manolo. Lo
conceden los miembros espafioles
del Jurado del Coche del Afio en Eu-
ropa en homenaje al desaparecido
periodista Manuel Doménech.

«Es un puesto de nueva creacion
que busca generar los ecosistemas
necesarios para que el despliegue del
hidrégeno sea una realidad. Basica-
mente, lograr que la oferta y la de-
manda encajen, porque se han lan-
zado muchos proyectos muy gran-
desconsubvenciones enlugares don-
denohabiaconsumidoresyeso pue-
defuncionaruntiempo, perotermina
parandose. Porque si solo inviertes
por laayuda, sin demandareal, todo
se vuelve muy complejo», explica.

Y habladel «uso clarisimo» del hi-
drogeno en el transporte de mercan-
cias y pasajeros; de la flota de 600
taxis Toyota Mirai de Paris, «que tu-
vo un pico mediatico con los Jue-
gos Olimpicos de 2024, pero que si-
gue funcionando y creciendo», y de
Alemania y Paises Bajos, «donde el
ecosistemavaa gran velocidad y to-
das las piezas del puzzle (produc-
cidn, logistica, estaciones, deman-
da y regulacion) encajan de forma
que el sistema funciona, esrentable
y sostenible en el tiempo».

Eneste sentido, Carsiapuntaaque
«las alianzas» —con otros fabrican-
tes de vehiculos o con productores
ydistribuidores de hidrogeno-«son
claves porladimension del retox, del
que se han salido otros constructo-
res como Stellantis y Renault. Y ello
también obliga a participar en foros
como el Hydrogen Council que, im-
pulsado por CEOs de grandes com-
paiiias, pretende desbloquear barre-
ras y acelerar su implantacion.

Lo cual lleva, inmediatamente, a
pensar en el papel que esta desem-
pefiandolaUnién Europea. «Ya exis-
te una legislacion, que parece avan-
zada, y que cada pais debe transpo-

nerla con una serie de ratios que se
podran endurecer, pero nunca reba-
jarlos». Esanorma deberia haber lle-
gado a Espafia este verano, segtin el
directivo, y tiene entre sus palancas
queayudaalacreacion de mercados
de emisiones, donde quien conta-
mina tiene que comprar derechos a
quien emite menos. «Eso impulsa a
lasindustrias a acelerar la transicion
hacia el hidrégeno ‘verde’, que es la
clave de todo».

Segun Carsi, el que se obtiene de
los hidrocarburos es «el facil, perono
resuelve el problema del CO2». Y, en
este punto, la UE afiade un nuevo re-
to:lograr el hidrogeno ‘verde'a partir
de electricidad renovable adicional,
no‘robada’ainstalacionesyaexisten-

tes. «Porque si coges una planta edli-
ca o solar conectada alared yla ‘de-
senchufas’ para producir hidrogeno,
entonces descarbonizas un sector pa-
ra descarbonizar otro» ilustra y afia-
de que, bajo este esquema, paises con
solyviento, como Espafia, «estan me-
jor posicionados».

LA CADENA DE VALOR

Eso si, el responsable de Toyota ad-
vierte del riesgo que surge si Euro-
pa no logra que la cadena de valor
se quede aqui. «<En China ya consi-
deranaeste elemento como unatec-
nologia seguray de futuro, porlo que
estan produciendo toda la cadena
de componentes y podemos perder
unaoportunidad como pasé conlos

TOYOTA

paneles solares. La ventaja europea
es quelafuente energética (sol, vien-
to, etc) la tienes aqui, pero sila ma-
quinaria y componentes vienen de
fuera, es una pérdida estratégica»
explica. Y afiade, para completar la
fotografia, que en China en solo un
afo se vendieron unos7.000 camio-
nes de hidrégeno, el equivalente al
parque acumulado de coches, auto-
buses o camiones que circulanenla
UE tras varios afios. Ademas, cuen-
tan con unas 600 estaciones de re-
postaje cuando en toda Europa ape-
nas hay unas 300.

Aunque admite que el trabajo es
herculeo ya que implementar el hi-
drogeno «tiene una componente in-
dustrial enorme» muy superior a la

electricidad, que es una tecnologia
«complementaria, no antagénican.
Esto no impide que sigan apare-
ciendo cada vez mas proyectosy que
se haya aprendido a focalizarlos alli
donde hay consumidores. En concre-
to, sefiala que «entre 2029 y 2031 ve-
ran la luz muchas iniciativas que se
estan fraguando hoy». Asimismo, cree
que para la segunda de esas fechas
se alcanzara un precio por kilo de hi-
drogeno de entre seis y ocho euros
(hoy estd en 14), lo que permitird la

ESPANA

«El soly el viento
le dan ventaja
para producir
hidrogeno ‘verde’»

MARCAS CHINAS

«El fendomeno

va a mutar. No es
posible mantener
varias decenas»

paridad con el diésel y hara mas facil
suimplementacion también entrelos
vehiculos ligeros». Por ejemplo, su
berlinaMiraitiene un depdsitode 5,6
kilos para unaautonomiade 650 kms.

Ya sin una fecha concreta, apunta
que, como ocurre actualmente conla
electricidad, «podremosllegar apro-
ducir hidrégeno en nuestra casa con
panelessolares. Para ello, tendran que
bajarlos precios, aunque yahay com-
pafifas que estan trabajando con clien-
tes como hoteles, con altas necesi-
dades de energiay escalasuficiente».

La ultima reflexion la dejamos pa-
ra que nos cuente —desde fuera y sin
ser ya presidente de Toyota Espafia—
qué piensa de la avalancha de mar-
cas chinas en nuestro pais.

«Esefendomenovaamutar. Lanzar
una marca es caroy, sobre todo lo es
el servicio postventa. Por eso es im-
posible sostener varias decenas de
ellas, aunque como en muchos casos
hay un accionista comun, el Estado
chino, es mas sencillo consolidar. De
modo que veremos menos marcas,
aunque no necesariamente menos
volumen. Y quienes mas van a sufrir
sullegada sonlosfabricantes que han
basado su estrategia en los precios
bajos. Si te quitan esa fortaleza con
tarifas todavia por debajo, ;qué ven-
taja te queda?» concluye.



