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iCual es la clave del éxito de
ADR, un nombre reconocido a
escala internacional con una po-
sicion preponderante?

La principal ventaja respecto
a nuestros competidores es que
nosotros conocemos muy bien el
producto, porque llevamos mas
de medio siglo especializados en
su produccion.

No en vano nuestro primer
cliente lo continta siendo hoy en
dia. Hemos conocido tres genera-
ciones en esa empresa y todas
ellas han mantenido, y siguen
manteniendo, la confianza en no-
sotros y en nuestros productos.

¢Queé filosofia han aplicado
para conseguir el fuerte desa-
rrollo alcanzado en estas solo
unas décadas?

La investigacion es la base del
progreso y un fabricante solo pue-
de garantizar su éxito comercial si
invierte en innovacion. La concep-
cion filosofica del Grupo ADR se
apoya en tres lineas de actuacion:
la especializacion del producto, la
calidad de la investigacion y la in-
novacion en la fabricacion.

¢Como trasladan esos con-
ceptos a los productos?

Nuestros productos siempre
han cumplido perfectamente con
los estandares de fabricacién mas
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estrictos a nivel internacional, en
términos de contenido técnico y
rendimiento. Esto se debe a una
atencion constante a la investiga-
cién, tanto aplicada de forma di-
recta como la realizada en colabo-
racion con las universidades italia-
nas e internacionales mas impor-
tantes sobre nuevos materiales y
sus oportunidades de uso, sin ol-
vidar que el fin es satisfacer las
necesidades del cliente ofrecien-
do el producto correcto en el mo-
mento adecuado abierto a todas
las personalizaciones requeridas.
Nuestros técnicos trabajan siem-
pre cerca del cliente para asegu-
rarse de que éste no vea en Adr
un mero proveedor, si no también
un socios de su proyecto, una re-
alidad que puede ayudar a resol-
ver problemas importantes a tra-
vés de soluciones constructivas
pero siempre innovadoras y com-
probadas.

Durante el recorrido por la
sede central del Grupo llama
poderosamente la atencion la
amplia sala dedicada exclusiva-
mente a |+D. /Es la ‘joya de la
corona’ de Adr?

Puedo decir con orgullo que la
vocacion de Adr es la excelencia
en la produccién, una aspiracién
que ha llevado a la compania te-
ner uno de los centro de investi-
gacion mas modernos en Europa
incluido un nuevo banco de iner-
cia. El Centro trabaja sobre la ba-

“Nuestro primer
cliente en 1954
continda siéndolo hoy”

se de una metodologia de experi-
mentacion que anticipa la activi-
dad ‘en la carretera’ para verificar
la eficacia real de una solucion téc-
nica que, si cumple las expectati-
vas, pasa a ser probada en el cam-
po durante muchas horas traba-
jando en las condiciones y terre-
nos mas dificiles, con unos fuertes
niveles de sobrecarga para asegu-
rar que es la mejor solucion técni-
cay lo mejor que el sector puede
ofrecer a los usuarios. Porque si
un producto no es ‘el mejor y el
maximo’, no es Adr.

¢{Como observa, con la pers-
pectiva que da el paso del tiem-
po, aquella primera incursion a
nivel de proudccion en los mer-
cados exteriores?

La adquisicion de Colaert Es-
sieux en 1990 fue muy importan-
te para nosotros, ya que se trata
de una historica sociedad france-
sa reconocida como lider de su
segmento debido a su altisimo ni-
vel tecnoldgico. Su incorporacion
al Grupo ha supuesto todo un
acierto, prueba de ello es que el
proyecto comenzd con 19 perso-
nas en unas instalaciones de
4 000 m? y ahora trabajan 160 per-
sonas en 30 000 m?. El acuerdo
fue muy ventajoso para ambas
partes, porque Colaert salvd una
situacion que le abocaba practica-
mente a la desaparicion y para
ADR nos ha permitido dar un gran
salto de calidad.
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Las inversiones realizadas
en Polonia, ;han supuesto su
trampolin de entrada a los mer-
cados emergentes del Este de
Europa?

Cuando en 1996 adquirimos
ATW era una empresa con 4 500
trabajadores y una fabrica que pro-
ducia al ano unos 40 000 remol-
ques que se dirigian a los merca-
dos del Este y, por tanto, con unas
caracteristicas muy basicas. He-
mos tenido que llevar a cabo una
profunda reestructuraciény, en la
actualidad, esta sociedad es la ma-
yor del grupo con unas instalacio-
nes de 50 000 m? cubiertos y 450
empleados que se dedican a la
produccién de ejes no solo para
uso agricola. Muchos de ellos, en
efectos, dirigidos a paises como
la propia Polonia, Ucrania, Rusia,
Bielorrusia...

Algunos de estos paises del
Este estan mostrando proble-
mas de financiacion. (Esto pue-
de frenar un poco su expan-
sion?

Hemos hecho un andlisis de
nuestro sector en Rusia, Bielorru-
sia y Ucrania, donde tenemos la
mayor parte del mercado. En es-
tos paises tenemos que aplicar
con el cliente una politica correc-
ta de servicio, con entregas pun-
tuales y en el momento que exi-
ge el cliente, ademas de mante-
ner un seguimiento constante del
comportamiento de nuestros pro-
ductos para que nuestra imagen
mantenga el nivel de calidad ade-
cuado.

También se han lanzado a la
produccion de componentes
que suministran a otras fabri-
cas del Grupo.

Asi es. Dentro de la ‘revolu-
cion’ que acometimos en ATW
nos planteamos la renovacion del
producto que se fabricaba hasta
ese momento, introduciendo un
mayor contenido tecnoldgico. Es-
to supuso la utilizacion de nuevos
componentes que fuimos desa-
rrollando, lo cual nos permitié tam-
bién buscar una mayor rentabili-
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dad porque nuestra idea es abas-
tecer componentes al resto de
empresas del grupo e incluso a
otras empresas del Este. No de-
bemos olvidar que en Polonia te-
nemos otra sociedad, WPS, crea-
da solo para el Grupo, donde tra-
bajar unas 40 personas en un
componente estratégico para no-
sotros, que es el sistema de fre-
no, y que no queremos compartir
con otros competidores precisa-
mente para marcar las diferencias.

&{ NUESTRA

FILOSOFIA SE APOYA EN
LA ESPECIALIZACION
DEL PRODUCTO, LA
CALIDAD DE LA
INVESTIGACION Y LA
INNOVACION EN LA
FABRICACION )ﬁ

Para su expansion en Suda-
meérica han elegido como base
de operaciones Brasil. ;jPor qué?

Porque es el pais mas impor-
tante de Sudamérica, donde exis-
ten importantes fabricantes de ve-
hiculos para transporte por carrete-
ra a los que podemos ofrecer nues-
tros productos, asi como entre los
profesionales especializados en el
cultivo de la cana de azucar.

Pero Brasil es un pais muy
proteccionista, con un alto ni-
vel de burocracia para las em-
presas extranjeras. ;Esto no les
ha hecho modificar su estrate-
gia inicial?

Es cierto que hemos encon-
trado algunos problemas. El prime-
ro esta ligado a la importacion, por-
que el 100% de nuestros materia-

les proceden del exterior, lo que in-
crementa los impuestos. El segun-
do esta ligado al servicio posventa
—recambios y asistencia—y esto no
es facil un pais tan grande como
Brasil. Nuestra principal fuerza es-
ta en el sector agricola, pero esta-
mos intentando entrar en el sector
del transporte industrial, con entre-
gas directas al cliente final.

China, y por extension los
mercados asiaticos, se ha con-
vertido en otro de los retos del
Grupo.

En China tenemos dos socie-
dades. Una es una Joint Venture,
cerca de Shanghai, que fabrica
componentes para todas nuestras
empresas del Grupo. La otra so-
ciedad se encuentra en Qingdao,
que fabrica componentes tanto
para China como para otros pai-
ses del mundo, como Brasil, pe-
ro también producto terminado pa-
ra China y otros mercados como
Australia, Nueva Zelanda o Singa-
pur, pero no los europeos porque
la distancia es muy grande y los
costes se elevarian en exceso.
Precisamente en Australia esta-
mos comenzando una nueva co-
laboracion con una sociedad que
estd importando nuestro produc-
to y homologandolo para este
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El método de trabajo que se sigue en la fdbrica de Uboldo es el mismo que se aplica en el resto
de fdbricas que ADR Group tiene repartidas por todo el mundo.

mercado. También hay que men-
cionar la joint venture que tene-
mos en Canada para cubrir la re-
gion norteamericana.

¢Por qué se decantaron por
China, y no por India?

Porque China es mucho més
competitiva desde el punto de vis-
ta del componente. China es un
pais y tu puedes vender en cual-
quier punto, mientras que India es
una union de republicas muy frag-
mentadas y a las que resulta muy
dificil acceder.

Esta politica de fabricacion
en diferentes partes del mundo,
{puede afectar de algun modo
a la calidad del producto?

Tenemos capacidad para fabri-
car en distintas partes del mundo.
Por ello, en todo momento debe-
mos saber cual es la fuente idonea
gue suministre un determinado
producto, segun el precio, nivel de
seguridad, servicio posventa, etc.
Es importante que el desarrollo se
realice de forma conjunta, porque
el servicio serd una herramienta
fundamental y tenemos que ser

capaces de ofrecer el mejor servi-
cio y atencién a nuestros clientes,
independientemente del lugar de
origen del producto.

¢Como ha sido el afo 2010
para ustedes?

Bueno, sobre todo en el seg-
mento agricola. Venimos de un
2009 pésimo y este ano ha sido
bueno sobre todo desde el punto
de vista del rendimiento. Confia-
MOS cerrar en unos niveles supe-
riores a los que teniamos en 2008.

¢Y como observan el 2011?

El clima percibido en EIMA fue
muy bueno y nuestras perspecti-
vas son muy positivas para el pro-
ximo ano. Veremos como arranca
el ano, ahora esperamos que la SI-
MA de Paris, que se celebrard en
febrero, provoque un cambio de
tendencia en ese pais porque aho-
ra estan atravesando dificultades.
En general, pensamos que 2011
sera un ano bueno.ll

DUALMODE

Eje giratorio con doble utilidad
y con maxima flexibilidad de aplicacion.

Autodireccional
y direccional forzado.

"'con las piezas correctas
es un juego de ninos"
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