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"Nuestro primer
cliente en 1954
continúa siéndolo hoy"

J.M. /.4.P
Uboldo (Italia)

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

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

No en vano nuestro primer
cliente lo continúa siendo hoy en
día. 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.

¡Qué filosofía han aplicado
para conseguir el fuerte desa-
rrollo alcanzado en estas sólo
unas décadas?

La investigación es la base del
progreso y un fabricante solo pue-
de garantizar su éxito comercial si
invierte en innovación. La concep-
ción filosófica del Grupo ADA se
apoya en tres líneas de actuación:
la especialización del producto, la
calidad de la investigación y la in-
novación en la fabricación.

¡Cómo trasladan esos con-
ceptos a los productos?

Nuestros productos siempre
han cumplido perfectamente con
los estándares de fabricación más
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estrictos a nivel internacional, en
términos de contenido técnico y
rendimiento. Esto se debe a una
atención constante a la investiga-
ción, tanto aplicada de forma di-
recta como la realizada en colabo-
ración con las universidades italia-
nas e internacionales más 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 atención la
amplia sala dedicada exclusiva-
mente a I+D. ¡Es la 'joya de la
corona' de Adr?

Puedo decir con orgullo que la
vocación de Adr es la excelencia
en la producción, una aspiración
que ha llevado a la compañía te-
ner uno de los centro de investi-
gación más modernos en Europa
incluido un nuevo banco de iner-
cia. El Centro trabaja sobre la ba-

se de una metodología de experi-
mentación que anticipa la activi-
dad 'en la carretera' para verificar
la eficacia real de una solución 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 más difíciles, con unos fuertes
niveles de sobrecarga para asegu-
rar que es la mejor solución técni-
ca y lo mejor que el sector puede
ofrecer a los usuarios. Porque si
un producto no es 'el mejor y el
máximo', no es Adr.

¡Cómo observa, con la pers-
pectiva que da el paso del tiem-
po, aquella primera incursión a
nivel de proudcción en los mer-
cados exteriores?

La adquisición de Colaert Es-
sieux en 1990 fue muy importan-
te para nosotros, ya que se trata
de una histórica sociedad france-
sa reconocida como líder de su
segmento debido a su altísimo ni-
vel tecnológico. Su incorporación
al Grupo ha supuesto todo un
acierto, prueba de ello es que el
proyecto comenzó con 19 perso-
nas en unas instalaciones de
4 000 m'y ahora trabajan 160 per-
sonas en 30 000 rn 2 . El acuerdo
fue muy ventajoso para ambas
partes, porque Colaert salvó una
situación que le abocaba práctica-
mente a la desaparición y para
ADA nos ha permitido dar un gran
salto de calidad.
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ELas inversiones realizadas
en Polonia, ¡han supuesto su
trampolín de entrada a los mer-
cados emergentes del Este de
Europa?

Cuando en 1996 adquirimos
AnN era una empresa con 4 500
trabajadores y una fábrica que pro-
ducía al año unos 40 000 remol-
ques que se dirigían a los merca-
dos del Este y, por tanto, con unas
características muy básicas. He-
mos tenido que llevar a cabo una
profunda reestructuración y, en la
actualidad, esta sociedad es la ma-
yor del grupo con unas instalacio-
nes de 50 000 m 2 cubiertos y 450
empleados que se dedican a la
producción de ejes no sólo para
uso agrícola. Muchos de ellos, en
efectos, dirigidos a países como
la propia Polonia, Ucrania, Rusia,
Bielorrusia...

Algunos de estos países del
Este están mostrando proble-
mas de financiación. ¡Esto pue-
de frenar un poco su expan-
sión?

Hemos hecho un análisis de
nuestro sector en Rusia, Bielorru-
sia y Ucrania, donde tenemos la
mayor parte del mercado. En es-
tos países tenemos que aplicar
con el cliente una política correc-
ta de servicio, con entregas pun-
tuales y en el momento que exi-
ge el cliente, además 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
producción de componentes
que suministran a otras fábri-
cas del Grupo.

Así es. Dentro de la 'revolu-
ción' que acometimos en ATVV
nos planteamos la renovación del
producto que se fabricaba hasta
ese momento, introduciendo un
mayor contenido tecnológico. Es-
to supuso la utilización de nuevos
componentes que fuimos desa-
rrollando, lo cual nos permitió tam-
bién buscar una mayor rentabili-

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, VVPS, 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.

‹g NUESTRA

FILOSOFÍA SE APOYA EN

LA ESPECIALIZACIÓN

DEL PRODUCTO, LA

CALIDAD DE LA

INVESTIGACIÓN Y LA

INNOVACIÓN EN LA

FABRICACIÓN

Para su expansión en Suda-
mérica han elegido como base
de operaciones Brasil. ¿Por qué?

Porque es el país más impor-
tante de Sudamérica, donde exis-
ten importantes fabricantes de ve-
hículos para transporte por carrete-
ra a los que podemos ofrecer nues-
tros productos, así como entre los
profesionales especializados en el
cultivo de la caña de azúcar.

Pero Brasil es un país 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 está ligado a la importación, por-
que el 100% de nuestros materia-

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

China, y por extensión los
mercados asiáticos, 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 paí-
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 elevarían en exceso.
Precisamente en Australia esta-
mos comenzando una nueva co-
laboración con una sociedad que
está importando nuestro produc-
to y homologándolo para este
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El método de trabajo que se sigue en la fábrica de Uboldo es el mismo que se aplica en el resto
de fábricas que ADR Group tiene repartidas por todo el mundo.

ADR
SYSTEM
moving innovationDUAL MODE

Eje giratorio con doble utilidad
y con máxima flexibilidad de aplicación.
Autodireccional
y direccional forzado.

ttli‘d.„

"con las piezas correctas
es un juego de niños"

.adraxles.com

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

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

Porque China es mucho más
competitiva desde el punto de vis-
ta del componente. China es un
país y tú puedes vender en cual-
quier punto, mientras que India es
una unión de repúblicas muy frag-
mentadas y a las que resulta muy
difícil acceder.

Esta política de fabricación
en diferentes partes del mundo,
¿puede afectar de algún modo
a la calidad del producto?

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

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

¿Cómo ha sido el año 2010
para ustedes?

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

¿Y cómo observan el 2011?
El clima percibido en EIMA fue

muy bueno y nuestras perspecti-
vas son muy positivas para el pró-
ximo año. Veremos cómo arranca
el año, ahora esperamos que la SI-
MA de París, que se celebrará en
febrero, provoque un cambio de
tendencia en ese país porque aho-
ra están atravesando dificultades.
En general, pensamos que 2011
será un año bueno.•
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