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ADR GROUP

FLAVIO RADRIZZANI, Presidente
ROBERTO AIROLDI, Director de Ventas

“Es el momento oportuno de

Flavio Radrizzani.

JuuAN MENDIETA
BoLogNA (ITALIA)

¢Como ha sido la compra
de Geplasmetal y que va a
traer consigo esta inversion,
que es muy importante, con
respecto a la presencia de
ADR en la Peninsula Ibérica?
¢No habria sido para ustedes
mas facil efectuar esas ventas
desde Francia, donde tiene
una base operativa, o desde
cualquier otra parte?
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Roberto Airoldi.

Viendo la situacién actual
del mercado, ADR ha pensado
mucho en qué opciones tomar,
y decidimos que era el momen-
to oportuno de implantarse di-
rectamente en Espana. Median-
te el trdmite que ha supuesto
la adquisiciéon de la empresa
Geplasmetal, trataremos de
ofrecer un mejor servicio a los
clientes. Nuestra empresa es-
t4 trabajando en Espafna desde
hace 25-30 anos, suministrando

implantarse directamente en Espana”

ADR Group, fabricante de ejes, suspensiones y frenos para vehiculos agricolas e industriales,
muestra su confianza plena en el mercado de la Peninsula Ibérica y se instala en Zaragoza
tras llegar a un acuerdo de compra de la empresa Geplasmetal. En el stand de la empresa
en la ultima EIMA, el Presidente, Flavio Radrizzani, y el Director de Ventas, Roberto Airoldi,

explicaron a agrotécnica los objetivos perseguidos con esta adquisicion y detallan los planes

de la compahia para los proximos anos.

productos de la matriz italiana
o filial francesa directamente a
los clientes. Con el sistema que
estamos utilizando actualmen-
te podemos llegar al suministro
de los clientes principales, pero
ademas tenemos una serie de
clientes medianos o pequefos
que necesitan servicio, y a los
cuales no podiamos atender co-
mo merecian.

Ademas, el mercado espa-
fol, como otros mercados, esta
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sufriendo una fuerte recesion
desde hace dos o tres afos en
el mercado agricola y de la ma-
quinaria agricola. Por tanto, cada
dia es mas importante atender
con un buen servicio, porque las
cantidades son maés bajas y los
clientes pretenden un servicio
rapido y eficiente, con un plazo
de entrega mas corto respecto a
la demanda actual del mercado.

En estos momentos, como
ha dicho usted de crisis, con
una recesion en ventas y du-
das respecto al sistema finan-
ciero, por parte de clientes e
instituciones bancarias, esta
inversion supone un reto en
una situacion de todo menos
optima. (Es posible que los
costos de arranque puedan re-
percutir en un aumento de los
precios en nuestro mercado?

No. ADR ha observado la
situacién, y aunque parece ex-
trafo a primera vista, cree en el
mercado espanol a pesar de la
coyuntura. Creemos firmemente
que esta situacion va a mejorar a
medio y largo plazo, y traera con-
sigo el consiguiente desarrollo
del mercado. Hemos tomado es-
ta decision de inversion de cara
al futuro. En cuatro, cinco o seis
anos esta situacion de mercado
remontard y queremos estar
preparados y bien posicionados
para cuando esto suceda. La in-
version ha sido importante, pero
no repercutird en los precios del
mercado espanol.

Ademas, con la adquisicion
de Geplasmetal tendremos po-
sibilidad de ofrecer mas produc-
tos a los clientes, como neuma-
ticos, ruedas, ruedas completas
montadas, cilindros hidraulicos
y muchos accesorios para ma-
quinaria agricola.

Todo esto en orden a ofre-
cer al cliente un servicio mas
completo y eficaz.

¢Con la compra de esta
empresa, van ustedes a llevar
consigo una reduccion de es-
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tructura laboral y de instala-
ciones?

Debido al hecho de que Ge-
plasmetal ha perdido amplias
cuotas de mercado en los Ultimos
cuatro o cinco anos, también se
ha reducido la facturacion, aun-
gue aun mantiene una plantilla
muy importante. Hay que estudiar
un proceso de reestructuracion y
adecuacion de toda la plantilla a
la situacion actual.

“Con la adquisicion
de Geplasmetal
trataremos de
ofrecer un mejor
servicio a nuestros
clientes en

Espana”

¢Como va a ser el nuevo
organigrama de la empresa?

Estamos pensando aun qué
tipo de estructura y organigra-
ma vamos a implantar, y toma-
remos las decisiones oportunas
para que esta se adecue de la
mejor manera posible al merca-
do. Trataremos de inculcar en
Espana la misma mentalidad
empresarial de grupo que hay
en ADR. Nuestro objetivo es
intentar reformar el
equipo para retomar
la buena marcha de
la empresa.

¢Qué mensa-
je quiere dar al
cliente espanol y
portugués sobre
esta nueva empre-
sa que han creado
ustedes en la Pe-
ninsula Ibérica?

Hemos adquiri-
do una empresa que

tiene una tradicién muy impor-
tante, y que desde luego vale la
pena relanzar. Es una sociedad
nacida en Espafna, que ha cre-
cido en paralelo a todo el desa-
rrollo agricola, y segin nosotros
era un delito dejarla morir, que
es lo que iba a suceder en la
situacién actual. Estamos ha-
ciendo un esfuerzo enorme pa-
ra que Geplasmetal mejore. Por
otra parte somos una empresa
familiar que no hace las cosas
s6lo por motivos econémicos,
sino también sentimentales y
con el corazon. Esta inversién
no es sélo pensando en los be-
neficios, sino en ayudar a tantos
y tantos amigos como tenemos
en Espana y colaborar con ellos
para ayudar a Espafa a salir de
esta situacion. Dentro de nues-
tras posibilidades, queremos
aportar nuestro pequefo grano
de arena a la recuperacion.

El afio 2012 no ha sido un
ano facil, las ventas han cai-
do mucho en todo el mundo.
iQué acciones ha efectuado
ADR para mantener su cuota
de mercado e incrementar las
ventas?

Estamos trabajando como
es tradicion en ADR, presentan-
do productos innovadores, para
que nuestros clientes conozcan
nuestra capacidad de mejora
del producto. Al mismo tiempo
estamos extendiendo nuestros
intereses geograficamente,
en paises que hasta ahora no
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El equipo de ADR en el stand del Grupo durante la dltima EIMA.

estdbamos, y donde nos esta
yendo francamente bien. Esta-
mos invirtiendo mucho desde
hace anos en Brasil, estamos
siguiendo con mucha atencién
la marcha de Sudéafrica y paises
africanos en general. Y quiero
aprovechar esta oportunidad
para declarar que acabamos
de firmar una joint venture en
Sudafrica, donde estamos di-
rectamente como Grupo ADR,
para poder facilitar una mejor
distribucién de nuestros pro-
ductos. Ademas continuamos
con las grandes inversiones que
hemos va iniciado hace cuatro
anos en China para vender en
aquel mercado, y obviamente
en otros mercados asiaticos, y
tratamos de llegar a Australia y
Nueva Zelanda. Es decir, esta-
mos trabajando en dos frentes,
en los aspectos técnicos e in-
novadores y en el geogréafico. Y
estd dando sus frutos, porque
aunque es un ano muy dificil,
hemos aumentado la factura-
cion.

El afio que viene van a
cambiar sus instalaciones en
Brasil, por unas mas grandes
donde poder atender mas di-
rectamente a los clientes bra-
silefos.

Si, en Brasil estamos traba-
jando en dos lineas. Una agrico-
la, desde hace cinco anos, en
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la que estamos implantando la
calidad e innovacion de ADR. Y
disponemos de dos zonas de
produccion, una en Riberao Pre-
to, donde concentramos toda
la produccién agricola, suspen-
siones completas, y que esta
convirtiéndose en la base que

“Nuestra expansion
geograficay el
lanzamiento de
nuevos productos
nos permitiran ver
la luz para 2015

utilizan todos los constructores
de maquinas para el transpor-
te de la cana de azUcar y los
productos pesados. Y estamos
creando en Itupeva una unidad
productiva para los productos
de carretera, siendo esta locali-
zacion mas cercana a los clien-
tes potenciales de este tipo de
producto. En los primeros cua-
tro meses del préximo ano ve-
remos como empiezan a funcio-
nar plenamente estas unidades
productivas, tanto en ltupeva
como en Riberao Preto.

En este sector se ve que
el mercado chino para el 2013
va a sufrir una desaceleracion.
¢Como puede afectar esto a la
trayectoria de ventas de ADR
si en este importante merca-
do hay una caida, que no sé6-
lo puede ser importante para
China, sino para la India?

Nosotros decimos que la
cuota de nuestras ventas en
el mercado chino no es signi-
ficativa, porgue sabemos que
si hay una caida tenemos la
posibilidad de buscar otros
clientes que estan probando
nuestro producto. Asi que si
se produce esta desacelera-
cién tenemos la posibilidad de
aumentar el nimero de nues-
tros clientes. De todos modos,
hoy por hoy, el mercado chino
no representa una cuota signi-
ficativa en los resultados tota-
les del Grupo ADR.

En Europa, parece que el
mercado aleman va a permane-
cer estable, no se ven senales
de crecimiento, pero en Fran-
cia parecen que las cosas van a
funcionar mejor. Puede com-
pensar un mercado al otro?

En Francia tenemos una
presencia muy importante, es-
tamos muy bien posicionados
para poder acceder a todas las
ocasiones de ese mercado.
Pero en Alemania podemos au-
mentar nuestra presencia gra-
cias a nuevos productos que
ya hemos presentado y a otros
productos que saldran los proxi-
mos meses, y sobre los que he-
mos percibido una acogida muy
calurosa por parte de algunos
de nuestros posibles clientes.
Tenemos mucha confianza en el
mercado alemén, y sobre todo
del potencial que tiene para ac-
ceder a los paises del Este.

Cuando ha hablado antes
de esa joint venture que han
llevado a cabo en Sudafrica,
¢Que han pensado para de-
sarrollar este mercado y parte
de los paises de Africa?
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Hemos constituido esta
joint venture con una sociedad
comercial sudafricana, hemos
llegado a este acuerdo para
poder aumentar las ventas de
nuestros productos tanto en el
sector agricola como en el in-
dustrial. Estamos hablando de
un mercado en el que podemos
tener el proximo afno 6ptimos
resultados. Y también pensa-
mos en servir mercados circun-
dantes, el de los paises del sur
de Africa, mercados como Mo-
zambique, Botsuana, Namibia,
etc. Este acuerdo se ha llevado
a cabo este ano, y ya hay muy
buenas expectativas de creci-
miento para el proximo trienio.

(Podemos decir que pien-
san que el futuro va a
ser el mercado africa-
no?

Sudéafrica y el con-
tinente africano son im-
portantes, con un creci-
miento expansivo muy
importante. En cuanto al
resto de Africa, el mer-
cado esté creciendo. Hay
una notable necesidad
de mayor tecnologia, vy
de productos mejorados
para estos paises. Tene-
mos muchas expectativas alli.

No debemos olvidar que
ADR es una empresa italiana,
y en ltalia, al igual que Espa-
ha y Portugal, no es un buen
momento. (Qué previsiones
tienen de ventas para el proxi-
mo ano?

Las previsiones estan efec-
tuadas en base a la realidad. Res-
pecto al mercado europeo no soy
demasiado optimista. La cuota
de ADR en Europa tiene un nivel
ya bastante alto. La situacién de
los diversos mercados, Espana,
Italia, estd sufriendo respecto
al norte de Europa y creo que
la expansion del Grupo ADR no
esta en Europa. Aqui debemos
mantener y consolidar nuestra
posicién. La estrategia del futuro
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es buscar otros mercados, y no-
sotros estamos trabajando con
el mercado del norte y sur de
América y Africa.

Cuando hablamos de Nor-
teameérica, jHablamos de Es-
tados Unidos y Canada?

Tenemos un acuerdo hace
dos anos con una sociedad en
Canada donde estamos traba-
jando para aumentar nuestra
cuota de mercado. En Estados
Unidos comenzamos a tener
contactos y resultados. Son
mercados que para nosotros no
son faciles, porque el producto
que fabricamos se vende en Eu-
ropa y el resto del mundo con
determinadas caracteristicas
técnicas, y en el mercado norte-

americano estas son completa-
mente distintas. Esto comporta
por nuestra parte desarrollar una
produccion especifica.

¢Cual es el proximo paso
que va a dar ADR para desen-
volverse en otros paises dis-
tintos? Hablamos de paises
arabes, India, etc.

Se van a tener en consi-
deracién, pero necesitaran de
mas tiempo. Consideramos
que nos debemos concentrar
en mercados donde ya estamos
presentes, y aumentar nuestro
producto, calidad y servicio.

¢Cual es el techo de creci-
miento de ADR?

Hemos efectuado grandes
inversiones para no estar solo

en el sector agricola, sino tam-
bién en el industrial. Estamos
montando suspensiones com-
pletas y desarrollando nuestra
presencia e inversiones. En
Italia y en Francia tenemos
centros de desarrollo donde los
ingenieros desarrollan nuevas
soluciones, con maquinas de
pruebay en Francia se efecttan
pruebas de campo y carretera
con tractores y remolques. Es-
tamos ofreciendo suspensiones
completas en el sector agricola,
completamente homologadas.
En el terreno industrial estamos
tratando de aumentar nuestra
cuota de mercado, que no es f&-
cil porque hay mucha competen-
cia, pero poco a poco estamos
encontrando nuestro lugar. Ade-
maéas tenemos muchas
ideas que preferimos
mantener internamen-
te. Tenemos tantas
ideas que a veces es
complicado desarrollar
todas, y es dificil deci-
dir cuales llevar a cabo
y cuales no.

¢Cuanto piensan
que aumentar sus
ventas respecto al
afho pasado?

Nuestro objetivo es hacerlo
en un 10%. Es un objetivo rea-
lista pero dificil de conseguir,
va a requerir muy esfuerzo, en
estos momentos no hay nada
facil.

Desde ADR, ¢se ve cierta
luz al final del tanel para la
salida de esta crisis?

En 2013-2014 saldremos de
esta crisis. Es una crisis poste-
rior a la primera que hubo en
2009, y habra un proceso duro
hasta dejar atras esta crisis que
comenzd en 2011, Pero somos
optimistas porque nuestra ex-
pansién geografica y el lanza-
miento de nuevos productos
nos permitirdn que para el 2015
empecemos a ver realmente la
luz.
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