
Para ser sinceros, ya lo eran y ostentaba una
muy respetable facturación: 14 millones de
libras esterlinas en 2005, equivalentes a 20
millones y medio de euros. Se trata de la fábrica
americana QDS Henschen, que recientemente

ha sido adquirida por GKN con un preciso
objetivo: convertirse en el número uno de la
producción mundial de ejes agrícolas.

Domenico Traverso considera que una inversión
de este tipo ha transformado
una aspiración - ser líderes

indiscutibles en el mercado -
en un objetivo

logrado. "Es fan-
tástico. Se trata de

una elección estratégica-
mente gana-

dora. En efecto,
de por sí, el hecho

de poseer una
estructura de ese

tipo en los Estados Unidos nos
permitirá ofrecer a nuestros

clientes una gama de pro-

ductos aún más amplia, con las ventajas no limitadas a la
fidelización, sino también a la imagen de la empresa". Es
imposible no darle la razón, considerando que esta nueva
entrada se ha pagado "utilizando sus recursos existentes",
tal y como ha subrayado Martyn Vaughan en el momento
de la transacción. Un elegante juego de palabras para
decir que GKN ha comprado en los Estados Unidos, digá-
moslo así, al contado, sin necesidad de recurrir a financia-
ciones. «La sede de ultramar», comenta Martyn Vaughan,
«que se levanta en Jackson Center, en Ohio, a un paso de
los clientes americanos más importantes y con su produc-
ción que se integra perfectamente con la oferta existente,
nos permitirá pasar de ser "entre los primeros del mundo"
a ser los "primeros"». En la actualidad trabajan en la fábri-
ca estadounidense 110 personas: su actividad principal es
la fabricación de bujes y ejes de torsión. Esta fábrica es
diferente de la empresa de Brescia, debido a la diferencias
culturales de sus recursos humanos, sin embargo es afín e
éste su alter ego italiano, aunque sea porque ahora está
cobijada bajo el ala protectora del mismo holding, QDS
Henschen sin duda alguna representa un plus que conlle-
vará beneficios también en los latidos del corazón de la
Europa de los ejes. 

Laura de Laurentiis

GKN AXLES: este es el

nuevo nombre de nuestra

división. Su bautismo fue

hace algunos meses y se

ha celebrado para expri-

mir de la forma más eficaz

e inmediata posible, su

pertenencia al grupo GKN, en su esencia de holding interna-

cional. La reelaboración del nombre y del logotipo - una fle-

cha amarilla forma la mitad de la x de axles - consiente hoy

a los Señores de las máquinas agrícolas de todo el mundo,

que nos identifiquen también a nosotros de Carpenedolo con

GKN PLC, su majestuoso partner para muchos otros produc-

tos. La flecha amarilla simboliza un imperativo, (pero es más

bien una promesa), muy querido por Kevin Smith: Expect

more, esperar más. Ciertamente estaremos a la altura de las

expectativas que nos coloca ahora en un negocio global.

Estamos seguros de mantener la promesa.

Domenico Traverso
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Y LA HISTORIA CONTINÚA Sidra evoluciona,

dirigiéndose a metas de excelencia (página 6)

GKN ha adquirido, por un
importe de unos seis millones
de libras esterlinas (casi
nueve millones de euros) a la empresa Lakin Manufacturing Corporation, la
empresa QDS Henschen INC, fabricante de bujes y ejes de torsión. Las

negociaciones para la adquisición de esta nueva plataforma
concluyeron el pasado mes de noviembre y permitirán ser los
protagonistas indiscutibles en el sector de la producción de

ejes agrícolas.

Los espacios de la feria de Hannover han acogido a la
recién nacida GKN Axles. Agritechnica ha sido la oca-
sión para dar a conocer de manera oficial la nueva divi-

sión de GKN OFFHIGHWAY, presente al lado de GKN Wheels
y GKN Walterscheid. En el stand, el catalizador de la atención
de muchos visitantes de todo el mundo ha sido la suspensión
hidráulica independiente Sidra, una novedad absoluta de la
pasada edición del Eima 2004 de Bolonia. Siempre en la feria
de Hannover ha hecho su primera aparición el nuevo Sliding
Axle, un eje con ancho variable (desde 1868 a 2098 mm) con-
cebido y realizado a partir de las indicaciones técnicas de los
fabricantes de pulverizadores. La unidad está destinada para
cargas de 8000 kg a 60 km/h y utiliza ruedas de 38”.  
En la feria Eima de Bolonia, GKN Axles ha jugado en casa, con

óptimos resultados. Y no podía ser menos, ya que la feria italia-
na desde siempre representa il marco ideal para presentar al
personal especializado las últimas novedades. En los espacios
de la empresa de Carpenedolo se muestra una amplia gama de
productos: desde los semiejes con frenos 400G x 120 homolo-
gados TUEV, hasta los “8 orificios” con freno 300G x 150, todos
marcados por el ya famoso buje rayado en acero de la serie
Diamant. Además, se exhiben algunas soluciones de suspen-
siones mecánicas y Sidra, que al haber sido presentadas en la
versión prototipo en la anterior edición de la feria, ahora se
podían ver “trabajando”, en el campo de pruebas del Eima
Show, o bien, en “reposo” en el stand en su versión “tridem”
con capacidad para 36 toneladas.

(E.R.) 

Noviembre, mes de las ferias especializadas. Se exhiben en la Agritechnica
de Hannover y en la Eima de Bolonia la últimas novedades de GKN Axles  
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«Tener bajo control los costes y el presupuesto es un factor
indispensable para que una empresa pueda crecer y obtener
beneficios. Sólo hay que pensar en esto para entender la
importancia que tiene la figura del Interventor en el ámbito
de la empresa». Hoy, para tomar las riendas de este cargo
está Serena Giovannini que llegó a Carpenedolo en el pasa-
do mes de julio, tras la separación de las unidades de nego-
cios de ejes y la de ruedas. Desde entonces sobre su mesa
pasan todas las informaciones indispensables para analizar
todo el proceso financiero de GKN Axles. «Mi tarea consiste
en controlar el cierre mensual de los resultados obtenidos
por la división ejes, su cuenta de resultados y por lo tanto, la
realización del diferencial entre previsiones y lo realmente
realizado. Además, hay que examinar los procesos internos
como son los pedidos y las ofertas monitorizando además,
los costes ligados a la producción».
Anteriormente ya existía, a nivel central, un Interventor y por lo
tanto ha sido sencillo que los diferentes responsables de pro-
ducción y planificación comprendieran el por qué de la pre-
sencia en el organigrama empresarial de la Sra. Giovannini.
«Quizás ha sido más complicado la introducción de la contabi-
lidad industrial, pero en el ambiente de gran colaboración que
existe en este grupo, habiéndose superado las dificultades

naturales que pudiesen haber encontrado las personas que
llevan muchos años en la empresa y que estaban acostumbra-
das a trabajar con otra metodología». Como buena toscana, en
los momentos de confrontación ha sacado toda su garra.... «No
niego que al principio ha habido alguna pequeña discusión
debido también a la introducción de un nuevo sistema infor-
mático que ha trastocado muchas costumbres y ralentizando
la actividad diaria de MPR. Después todo se ha resuelto por-
que hemos logrado crear una fructífera sinergia entre la expe-
riencia de quien se encuentra en la empresa desde hace
muchos años y los nuevos métodos de trabajo. Ahora todo
marcha sobre la seda, cada responsable del centro de costes
tiene unos objetivos que lograr, unas metas a las que tiene que
dirigirse como una fuente más de motivación y gratificación».
A principios de año Serena Giovannini, en estrecha colabora-
ción con el Lean Manager, se ha ocupado de elaborar los nue-
vos mapas de los centros de coste de producción. El fin es el
de calcular todos los parámetros necesarios para la compro-
bación de los costes y el análisis del presupuesto, gracias a las
normas fundamentales del Industrial accounting. «Para que
esta labor tenga éxito se necesita adquirir datos y la recons-
trucción histórica de todas la voces que forman el ticket de
base. Muy sintetizado sería: es de obligado cumplimiento des-

cubrir donde va a parar el dinero para aumentar el nivel de efi-
ciencia de la empresa y para poder hacerlo se ha de conocer
el consumo de los recursos internos. Para crear bases sólidas
para nuestro crecimiento, no hay otro remedio que preparar el
terreno con el máximo cuidado».

El interventor es el que se encarga de analizar todos
los parámetros que definen la cuenta de resultados 

de una empresa. Hasta el verano pasado nadie cubría ese cargo en GKN Axles. 
Después, la compleja tarea, fue encomendada a Serena Giovannini, quien se prefijó para 2006 
un importante objetivo: reestructurar toda la contabilidad industrial de la empresa.

Gestión

Serena, y con garra 

Nadie antes de ella se había dedicado en pleno a las relaciones externas de GKN Axles. Después
llegó ella y la realimentación que surgió confirma plenamente que elegirla fue una jugada óptima.  
Cortés, organizada, eficiente y sobre todo con una innata y pro-

videncial tendencia a resolver los problemas en lugar de com-

plicarlos por el gusto de polemizar, o por vaguería o bien como

ocurre de vez en cuando por puro y simple sadismo. Hablamos

de Cinzia Furiani, poseedora de un récord singular: desde que

se fundó la fábrica en Carpenedolo ella ha sido la primera que

se ha ocupado a tiempo completo de las relaciones externas de

GKN Axles. «En el pasado en la empresa no se dedicaba mucha

atención al marketing y a las diferentes actividades de comuni-

cación. Se hacía sin continuidad juntando estas mansiones con

otras funciones de la empresa. La comunicación se hacía direc-

tamente desde la dirección que a su vez tenía que ocuparse de

todas las actividades de la fábrica. Por lo tanto, las diferentes

decisiones se tomaban de forma extemporánea, sin seguir un

criterio preciso y con poco sentido de la planificación».

Con la llegada de GKN Plc y sobre todo con la difusión en la

empresa de una mentalidad, digámoslo así, más internacio-

nal, todo ha cambiado. «Lo que ha contribuido de forma radi-

cal a esta verdadera metamorfosis» comenta Cinzia Furiani,

«ha sido la nueva dirección de la empresa. Al mismo tiempo

que con algunas elecciones estratégicas, como la concen-

tración de las actividades en los ejes y la reorganización pro-

ductiva, se decidió insertar nuevas figuras en el organigrama

empresarial. Entre ellas, el responsable de todas las activi-

dades de comunicación, es decir yo». 

Cinzia Furiani se incorporá a la empresa con mansiones

estrictamente comerciales (que hoy en día conserva para los

clientes extranjeros). Desde la segunda mitad del año pasa-

do, se concentran en ella todas las actividades vinculadas

con la comunicación de marketing: publicidad, organización

de presencia en ferias sectoriales, elaboración de documen-

tación empresarial elaborada implicando directamente a las

estructuras técnicas de la empresa, comunicación on-line.

«Mi tarea es dar a conocer la empresa y sus productos en el

exterior. No se trata de un trabajo de poca monta ya que nadie

lo hizo anteriormente. Seamos claros: todo ha de inventarse

partiendo de la nada. Empezamos con una publicación de la

empresa, dirigido a quien utiliza nuestros productos y a los

socios comerciales; después el año pasado se hizo una web

en la cual es posible tener una visión más detallada de lo que

producimos y al mismo tiempo poder entrar en contacto con la

empresa para obtener información, explicaciones técnicas y

asistencia». Es también una criatura de Cinzia Furiani el nuevo

catálogo de ejes, que lo elaboró desde su estado embrional.

«Es un catálogo completamente reelaborado con relación al

anterior», dice Cinzia. «Tras la separación de la línea de nego-

cios ruedas, se decidió generar un proyecto que respondiese

a las exigencias de un mercado cada vez más preparado y exi-

gente: todos los datos se han actualizado sobre la base de las

diferentes modificaciones técnicas y de producción llevadas a

cabo en los diferentes productos. Se estableció que se dedi-

case más espacio para las imágenes, ya sean de los produc-

tos como de la empresa, para dar a conocer a todo el mundo

los cambio radicales que se están actuando en la fábrica de

Carpenedolo. La operación apenas ha comenzado pero hay

muchas novedades previstas para 2006». 

Las primeras señales son positivas. Los responsables comer-

ciales, que están en contacto directo con los clientes, indican

que estas actividades han generado consenso. Se ve mayor

interés, las promociones actuales, la presencia en las publi-

caciones sectoriales, el catálogo actualizado, la posibilidad

de obtener, si se necesitan, información rápida y puntual. 

«Es una manera diferente de trabajar», asegura sonriendo

Cinzia. «Antes se iba por inercia y nadie se imaginaba de pedir

recursos económicos para publicidad o para imprimir una car-

peta con las características de un producto. Y hoy nadie sería

capaz de visitar a un cliente sin llevar copias del catálogo o de

la publicación de la empresa que habla de la presencia de

GKN Axles en una feria o de la última novedad fabricada».

Como diría Domenico Traverso, “¡todo esto es fantástico!”

Fructíferas relaciones 
Marketing
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Tecnología, fiabilidad y seguridad: para un fabricante de

vehículos agrícolas de calidad como es Fratelli Bertuola de

Castagnole, situada en la comarca de Treviso, son elemen-

tos irrenunciables. Y con más razón si la empresa se encar-

ga también de desarrollar y probar productos innovadores

como Sidra. Lo confirma Antonio Bartuola. 

¿Cuando comenzó su relación con GKN Axles?

«Nuestra sociedad fabrica camiones cisternas siendo éstas de

resina, dumper, remolques con acoplamiento así como vehícu-

los industriale y máquinas de aluminio destinadas a usos agrí-

colas con una longitud comprendida entre 13 y 13,60 m.

Los ejes y las suspensiones las recibimos de Carpenedolo.

Desde hace muchos años colaboramos con GKN Axles. Por

supuesto desde antes de que la empresa fuese adquirida

por la multinacional inglesa y continuamos en esta colabo-

ración debido a la fiabilidad y al nivel tecnológico de sus

productos». 

Fratelli Bertuola no sólo se dedica a fabricar…

«Fabricamos máquinas agrícolas al igual que lo hacen

muchas otras empresas del sector, sin embargo, nos diferen-

ciamos de los demás porque nuestra empresa es también un

centro de desarrollo de nuevos productos. Estamos siempre

investigando nuevas soluciones, productos innovadores que

representen alternativas reales a lo que el mercado ofrece.

Por eso muchas veces intervenimos con nuestra experien-

cia, en la fase de desarrollo del proyecto». 

¿Cuales han sido los productos desarrollados conjuntamen-

te con GKN Axles?

«Hemos desarrollado el sistema de frenos de disco elabora-

do por Fad. Más recientemente se han realizado en nuestra

empresa las pruebas dinámicas del Sidra, la suspensión

hidráulica activa, que nació de la colaboración entre GKN

Axles y DBD Components. Nuestra labor era verificar la reac-

ciones en condiciones de uso intensivo».

¿Como se ha orientado el trabajo con el grupo que ha reali-

zado el proyecto y desarrollo de Sidra?

«El intercambio de información ha sido continuado y la colabo-

ración muy fructífera ya que cada uno podía aportar al proyec-

to sus propias experiencias. Nuestra contribución ha sido la de

un fabricante de vehículos». 

¿Puede darnos un ejemplo concreto de su aportación al pro-

yecto?

«Las pruebas de comprobación que se desarrollaron en

Castagnole han sido numerosas, empezando por la comprobación

de los proyectos iniciales hasta el montaje de las suspensiones

bajo la máquina y su control de las reacciones de Sidra en condi-

ciones de uso. Pero el ejemplo más concreto es la definición del

ancho, un valor fundamental para poder adaptar el Sidra a las

soluciones adoptadas por la mayor parte de los fabricantes».

¿Porqué entre los usuarios finales se ha difundido, en los

últimos tiempos, la tendencia a usar la maquinaria en otras

actividades que no son las agrícolas? 

«Es la consecuencia de una crisis latente en el mundo agríco-

la que empuja a muchos a buscar salidas en el sector industrial

y de la construcción, por ejemplo realizando desmontes, movi-

miento de tierra o vertido de escombros. Sin emabrgo, nosotros

no seguimos esta nueva tendencia: en nuestra empresa las

maquinarias y equipos trabajan exclusivamente en el campo».

¿Cúales son las principales actividades agrícolas que

realizan?

«La empresa está dotada de la maquinaria necesaria para desarro-

llar muchas actividades agrícolas, específicamente nuestra activi-

dad se concentra en el arado, picado y trillado». 

¿Que criterios adoptáis antes de decidir la compra de nueva

maquinaria agrícola? 

«El punto de partida es el análisis para saber si es indispen-

sable tener esa máquina y que margen de beneficios pode-

mos obtener de la inversión. El siguiente paso es individuar lo

que ofrece el mercado, realizar una selección previa y con-

tactar con los suministradores. Nadie mejor que ellos pueden

darnos una detallada explicación de las características de

cada máquina e indicarnos la solución más adecuada para

obtener el máximo de nuestras expectativas».

¿Cual es la importancia de poder contar con la asistencia

del suministrador?

«Es fundamental saber que durante todo el ciclo de vida de

una máquina se puede contar siempre con la asistencia de

quien la fabricó. A mi juicio es un parámetro fundamental en

el momento de compra, por lo menos por lo que se refiere a

la fiabilidad del producto».

Y aún así muchos reducen la elección a una pura cuestión

de precio…

«La calidad es más importante que el precio. Programar una

inversión en maquinaria y componentes mirando sólo a con-

tener los costes no es siempre la mejor solución. Un precio

muy ajustado casi siempre se traduce en falta de calidad de

diseño y constructiva, así como frecuentemente en materia-

les constructivos de baja calidad. En otras palabras: incon-

venientes, roturas y dolores de cabeza. Por lo tanto, hay que

preguntarse también lo que cuesta un paro forzado de la

máquina, junto con la necesidad de reparaciones o peor aún

con substituciones. Por lo que es mejor gastar un poco más

en un producto de calidad y no tener que enfrentarse a

molestos incidentes. ¡Y esto es válido sea para la maquinaria

agrícola como para cada uno de los ejes!».

Giuseppe y
Maurizio Chiara
Ghedi, el centro neurálgico de la campiña agrícola de la comar-

ca de Brescia. Aquí el ruido de los tractores se confunde con el

rugir de los aviones militares que despegan y aterrizan en la

base situada en ese municipio de la Lombardía. Giuseppe y

Maurizio Chiara son propietarios de una de las principales fin-

cas agrícolas de la zona. 

Entrevista a

Entrevista a

Probadores 
de "campo" 
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Productos

Presentado como primicia en la Agritechnica de Hannover, el

eje de ancho variable, la última novedad de GKN Axles, está ya

concluyendo el camino que tienen que recorrer los prototipos.

Simple en su concepción y genial por lo que se refiere a la pues-

ta a punto de las innovaciones técnicas, representa una gran

ventaja para aquellos fabricantes que buscan, en un único pro-

ducto, un eje capaz de adaptarse a varias aplicaciones. 

Muchas veces las ideas, las soluciones de diseño nacen del

continuo intercambio de experiencias entre los técnicos de

GKN Axles y las empresas clientes. «El eje de ancho variable»,

comenta Stefano Chitò responsable del departamento de

Investigación y Desarrollo de la empresa en Carpenedolo,

«nace de una precisa exigencia manifestada por los diseñado-

res de una gran multinacional especializada en la fabricación

de pulverizadores, esas enormes máquinas con brazos sus-

pendidos sobre los que se colocan las boquillas para dispersar

las substancias químicas sobre los terrenos cultivados».

Según sea la distancia entre los cultivos, estas máquinas cada

vez han de adaptarse actuando sobre el ancho. 

«Cambiar máquinas sería antieconómico; sustituir los ejes y

montar otros diferentes cada vez es complicado y laborioso.

Algunos de nuestros clientes habían logrado encontrar una

solución usando, por ejemplo, semiejes colocados en la

estructura del chasis mediante bridas de soporte. Ahora es

posible tener un único eje que se puede fijar fácilmente a la

máquina sin necesidad de construir estructuras y que es

capaz de variar el ancho de la máquina sobre el que está mon-

tado y sobre todo elimina la necesidad de cambiar la posición

de los actuadores para el freno, que quedan sin variar en el

centro del eje», explica Stefano Chitò.

Todo empezó hace un año, cuando los técnicos de GKN

empiezan a «dibujar las primeras líneas» en los sistemas CAD

de la empresa. «El producto expresamente nace tras la solici-

tud de un fabricante que busca un eje capaz de cubrir un

rango más amplio de aplicaciones, pero indudablemente su

uso ofrece ventajas también para el usuario final, el agricultor,

ya que de esta manera puede comprar una sóla máquina y

emplearla, por ejemplo, en los diferentes cultivos durante todo

el año».

Por lo que se refiere a la parte técnica, la solución adoptada

por GKN Axles prevé conjuntamente con el eje un árbol de

levas con una elaboración especial. De esta forma el sistema

de accionamiento del freno queda en una posición fija con

relación al chasis de la máquina, donde aún al cambiar el

ancho no se crean problemas de dimensiones totales. Es el

árbol de levas que al deslizarse, mantiene fijo al grupo levas-

freno en posición central y adecua el eje a la nueva cota de

dimensión total. «Decididamente se trata de un producto de

gama alta», concluye Chitò, «destinado sobre todo a máquinas

agrícolas especiales. ¿Quien lo elegirá? Seguramente aque-

llos fabricantes que hasta ahora han tenido que construir

máquinas de ancho variable utilizando semiejes y sistemas

complicados de soporte bajo el chasis. Con un único producto

resolverían todos sus problemas». 

Casi nada.

(E.R.)

GKN Axles ha sido galardonada con el  Excellence Award

External Quality, el reconocimiento especial conferido

por la división OffHighway a la sociedad del Grupo GKN

que después de las ventas ha recibido el menor número de

devoluciones. El premio, entregado en La Manga (España)

durante la primera conferencia global de representantes

de GKN OffHighway, certifica de modo tangible la forma

de operar de Carpenedolo y el nivel de calidad alcanzado

en todo el ciclo productivo: el mejor punto de partida para

lograr metas de excelencia aun más ambiciosas.   

...nacida para
vencer 

El pasado 25 de enero GKN OFFHIGHWAY ha ganado el

"Premio Suministrador del año" instituido por Claas, líder

indiscutible en la fabricación de maquinaria agrícola,

con un volumen de negocio que en 2005 alcanzó el nivel

de 2.175,3 millones de euros. Para GKN, es colocarse otra

vez en el podio virtual del negocio, esta vez gracias a una

empresa que en noviembre pasado se ha adjudicado dos

de los tres premios en juego en el concurso internacio-

nal "Tractor of the Year" (tractor del año). Entregado en

ocasión de la segunda cita anual del "Supplier Day", en

la sede Claas de Harsewinkel, el Premio Suministrador

del año ha sido acogido con satisfacción por Martyn

Vaughan. El Chief Executive de GKN OFFHIGHWAY ha

comentado de esta manera el acontecimiento: «Somos

suministradores de Claas desde hace más de treinta

años y aceptamos este premio con mucho placer, cono

reconocimiento de las excelentes prestaciones en todas

las áreas de nuestro sector».

Nacidos 
para ganar...

El eje de ancho variable es la respuesta a una solicitud de un 
constructor de máquinas pulverizadoras, esas majestuosas máquinas
que se emplean para pulverizar substancias químicas en los cultivos.
Simple y al mismo tiempo genial, así lo describe Stefano Chitò.

A pregunta, respuesta
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“Las apariencias engañan” dice un viejo proverbio. Los tiempos

cambian pero la verdad de este refrán no decae. Para ello basta

hablar con el responsable del mercado italiano de GKN Axles,

Michele Riello. «Hoy quien gestiona las explotaciones agrícolas

fundadas por sus abuelos son jóvenes con formación técnica o

universitaria, que quizás aún no tienen la experiencia de gene-

raciones anteriores, pero que como contrapartida tienen una

gran preparación y saben lo que quieren de un suministrador». 

Por lo tanto, una empresa como GKN Axles tiene que ade-

cuarse y proponer productos adaptados a este "nuevo" tipo de

interlocutor. «Nuestro cliente ya no es un cultivador directo

muchas veces puede ser un prestador de servicios que reali-

za trabajos en la construcción o en el sector industrial: máqui-

nas de tipo cisterna, remolques, distribuidores de estiércol

hoy son multiusos». La necesidad de realizar desmontes para

la construcción de carreteras o naves, hace necesario el uso

de tractores de gran potencia para transportar la tierra; los

distribuidores de estiércol generalmente se usa para la elimi-

nación de fangos industriales. Los movimientos se realizan

por lo general sobre vias asfaltadas y esto impone el respetar

normas específicas y soluciones de diseño y constructivas

muy próximas a las empleadas en el sector industrial.

«Esta es la razón por la cual es fundamental definir inmediata-

mente el uso que se le va a dar a la máquina», subraya Michele

Riello. «La distinción se realiza por tipologías y nivel de uso. Por

ejemplo, labores simples como un eje destinado a una mezcla-

dora, pueden necesitar en la actualidad de tecnología de van-

guardia, como el empleo de sensor de velocidad con sensores

para la regulación del flujo de distribución. Los ejes destinados

a usos y capacidades gravosas, y aún más si están combina-

das con el grupo de suspensión, permiten diferenciar entre un

suministrador y otro. Esta es la razón por la que GKN Axles

desde siempre ha elegido el buje de acero, un caballo de bata-

lla y recientemente ha desarrollado la suspensión hidráulica

SIDRA. Es nuestra intención que éste último producto se con-

vierta en indispensable para los trabajos más gravosos y con

su mayor difusión en un futuro será posible ofertarla a precios

más competitivos. Lo mismo que ocurrió con el aire acondicio-

nado de los coches, que al principio estaba destinado a los

modelos de gama alta y era muy caro. Hoy es un elemento

prácticamente de serie también en los utilitarios y sus costes

se han reducido notablemente. Pero lo fundamental es que

nadie quiere renunciar a él». Como para SIDRA… «El mercado

italiano es hoy en día muy exigente», afirma Riello, «debido

también a la reducción de las subvenciones lo que ha hecho

disminuir las inversiones. Sin embargo crece la demanda para

tecnologías más avanzadas». El factor precio sigue siendo el

primero que se analiza en el momento de compra de maquina-

ria: un cultivador no parpadea al extender un cheque de impor-

te considerable para un tractor, pero tiene muchas dudas al

momento de invertir en lo que enganchará al tractor. «Nuestra

tarea», concluye Riello, «es darle toda la información para que

el pueda invertir mejor su dinero comprando el producto más

adecuado a sus necesidades. Sin embargo, esto no es sufi-

ciente: el cliente actual quiere asistencia técnica y comercial,

servicios, flexibilidad, respuestas rápidas a sus peticiones.

Factores todos ellos que marcan la diferencia entre las empre-

sas: nosotros los de GKN Axles lo sabemos perfectamente».

Mercados

Corría el año 1965 cuando de la factoría de Geplasmetal salía la

primera rueda para usos agrícolas. Tras cuarenta años, la empre-

sa española forma parte integrante de una multinacional con 48

mil empleados distribuidos por todo el mundo, tiene una factura-

ción que el año pasado ha superado los 23 millones de euros y su

producción está en constante evolución para dar respuesta a las

necesidades de un mercado cada vez más exigente y preparado. 

El año clave para Gesplametal fue 1986, cuando la sociedad

española, líder en de ejes agrícolas e en el mercado ibérico,

es individuada por directivos de Fad de Carpenedolo como la

empresa ideal para incrementar la productividad y contando

con las sinergias entre las dos empresas, ampliar la gama de

los productos disponibles, obteniendo nuevos e importantes

pedidos. Después, llegaron los ingleses y hasta hoy, momen-

to histórico en el que la sociedad forma parte del grupo GKN

y es parte integrante de la división Service & Distribution. La

organización actual de GKN Geplametal incluye cuatro loca-

lizaciones diferentes: la sede central en Zaragoza, con una

superficie total de 30.000 metros cuadrados, de los cuales 10

mil destinados a almacén, más tres almacenes más peque-

ños en Valladolid (casi 2000 m2), Granada (600 m2) y Albacete

(1.000 m2), todos destinados a la distribución. 

Pero vayamos a los productos. Si se os ocurriese preguntar a un

técnico de Geplasmetal qué produce su empresa, escucharíais

algo parecido a: "Todo lo que sirve para un remolque". Nada hay

más cierto: en el catálogo de la sociedad hay ruedas y bujes,

ejes, frenos para aplicaciones agrícolas y timones, ejes elásticos

y frenos para remolques apéndice. En fin que no falta ninguno de

los componentes esenciales para remolques y maquinaria para

todas las velocidades. Tal cual reza la publicidad.

Una unidad productiva que se extiende sobre una superficie de treintamil
metros cuadrados con tres almacenes de distribución. Así opera en el
mercado ibérico y con resultados excelentes, GKN Geplasmetal 

De todo un...más

Mercados

Una vez hacía falta sólo una
ficha técnica. Hoy el mercado
es muy diferente: los clientes
solicitan soporte, asistencia,
servicios. Y tecnología punta.
GKN Axles es capaz de
suministrar la solución más
adecuada para resolver
cualquier exigencia. Con una
relación calidad-precio cada
vez más satisfactoria. De esto
nos habla Michele Riello.

Pedid y 
se os dará 
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Geplasmetal en números
23.319.000 Euro de facturación en 2005

5.032 códigos de artículos diferentes vendidos en 2005

81 empleados 

30.000 m2 la superficie de su sede de Zaragoza

3 almacenes de distribución: Valladolid, Granada y Albacete



¿Queréis saber lo que está cambiando en GKN Axles? Es

sencillo: comparad un viejo catálogo de productos de la

empresa y comparadlo con el nuevo. Hasta un profano en la

materia notará la diferencia. «Con los propietarios anterio-

res», comenta Cinzia Furiani, responsable de comunicación

de la empresa de Carpenedolo, «no había en la empresa un

responsable de comunicación con dedicación exclusiva

(sobre este tema véase el artículo en la página 2). Quien

hacía esas funciones lo hacía al mismo tiempo que tenía

otras mansiones en la empresa. El resultado era que no se

le prestaba la debida atención al marketing y a las diferen-

tes actividades de comunicación y que sin continuidad

alguna las emitía la dirección de vez en cuando». Una vez

que GKN Plc la adquirió, todo ha cambiado. La empresa

forma parte en la actualidad de una multinacional y la

nueva dirección ha querido destinar considerables recur-

sos a la actividad de "marketing y comunicación" con el

convencimiento que estas elecciones estratégicas pueden

contribuir al crecimiento de la empresa, incrementar los

resultados mejorando al mismo tiempo su imagen en el

exterior. 

Una prueba de ello es el nuevo catálogo. «Anteriormente

existían dos catálogos, uno para las ruedas y el otro para los

ejes, ambos de simple concepción para que pudiesen inte-

grarse», dice Cinzia Furiani. «A partir de este año el catálogo

de ejes ha sido totalmente reelaborado, ya sea en los conte-

nidos como en el grafismo lo que refleja a su vez los grandes

cambios acontecidos en la empresa en los últimos dos

años». Pero hay más: las exigencias de los comerciales son

prioridad absoluta, por lo que hoy significa un instrumento

indispensable para los clientes como para los técnicos que

intervienen en la definición del pedido ya que da toda la

información indispensable para elegir, entre la gran cantidad

de productos de GKN Axles, la solución más adecuada para

cada caso.
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Proyectos

Sidra, segunda parte. Si fuese una serie televisiva se podría

escribir así, ya que en el último número de Axalis se descri-

bió la suspensión hidráulica preparada por GKN Axles en

colaboración con DBD Components. Desde entonces mucho

es lo que se ha hecho. 

«Cuando en el mes de julio del año pasado nos reunimos con

los técnicos de GKN Axles», comenta Michele Vicenzi, res-

ponsable del grupo Sidra junto con Walter Delcomune y

Ernesto Volta, «el objetivo era definir un planning de proyec-

to que permitiese llegar a primeros de año con un proyecto

definitivo para deliberarlo. Por esta razón hemos efectuado

un análisis de elementos finitos sobre un modelo sólido cre-

ado en ordenador mediante CAD (computer aided design).

Un cálculo FEM, es decir totalmente sobre base matemática

no permite conseguir resultados claros en todas las partes

del proyecto. Por ello avisamos de la necesidad de hacer

otras pruebas con extensiómetros sobre un elemento total-

mente fabricado». 

A tal fin, se crearon tres módulos de forma que generasen un

tridem, y se entregaron a la empresa alemana Strautmann,

cliente de GKN Axles: algunos técnicos alemanes, que colabo-

ran con la universidad local, han efectuado materialmente las

comprobaciones. Los extensiómetros se ha colocado en lagu-

nas zonas de la máquina que fueron individuadas por el grupor

Sidra y, sobre la base de un trazado, se han obtenido algunos

datos, que están aún en fase de análisis y elaboración.

«La prueba con extensiómetros, que mide el alargamiento

micrométrico de las estructuras sometidas a picos de carga

variable en fase de trabajo lo que detecta la fatiga a la que

están sometidas, ha tenido como objeto confirmar el cálculo

teórico realizado por ordenador».

La mejora del producto ha coincidido con la certificación de

soldaduras, realizada por un técnico de GKN Axles, que ha

comprobado todas las zonas críticas sujetas a soldadura,

fijando los parámetros indispensables para la definición de

una correcta soldadura. Se han realizado comprobaciones

visuales, test con líquidos penetrantes y pruebas de dureza.

«Después, en el Eima Show, en colaboración con Fratelli

Bertuola, hemos probado Sidra, montado sobre una máquina

de la empresa del Veneto, que fue la primera que lo consiguió

para realizar algunas pruebas de campo».

Sin embargo, en DBD no nos podemos dormir en los laureles.

«Nuestro interés está proyectado hacia la evolución conti-

nua del producto Sidra y en individuar áreas de intervención

que permitan mejoras posteriores. Los primeros resultados

no han tardado en aparecer y ahora ya se puede hablar de

una familia Sidra, compuesta por módulos de diferentes

capacidades (empezando desde 9000 Kg.) que permiten innu-

merables aplicaciones».

(E.R.)

La evolución del proyecto Sidra, el módulo de suspensión
desarrollado por GKN Axles junto con DBD Components. Las fases
del proceso, los cálculos, las pruebas experimentales y las pruebas
sobre el terreno. Paso a paso, desde el primer prototipo hasta la
entrega final. Y mientras tanto ya se trabaja en las nuevas versiones. 

Probar para creer

Progetti

El nuevo catálogo, es rico en imágenes e información y es el nuevo
escudo de GKN Axles. Una flor roja (por lo menos a simple vista)
que sin duda ayuda a acelerar.  

Las palabras no son suficientes 

Del 14 al 18 de Febrero, en el recinto ferial de la capital ara-
gonesa, se celebrará la 34ª edición de FIMA, grandiosa
manifestación internacional dedicada al equipamiento para
el sector agrícola. En el stand de GKN GEPLASMETAL,
sociedad perteneciente a la división Service & Distribution
de GKN Offhighway, expositora también de los productos
GKN AXLES, se presentarán algunas de las últimas noveda-
des realizadas por la recién nacida división de GKN
Offhighway. Entre ellas se encontrará también Sidra, acom-
pañada por la proyección de un video, elaborado durante el
EIMA Show de Ferrara. Exhibir Sidra en funcionamiento per-
mitirá evidenciar con la máxima claridad la soluciones téc-
nicas estudiadas por GKN AXLES para asegurar a la cliente-
la una suspensión capaz de excelentes prestaciones, tam-
bién en condiciones de uso intensivo. En otra zona del stand
se exhibirán el Semieje Cuadrado de 90, 8 orificios, freno
300G x 150, ancho 865, con homologación TUEV 4012/2E.
Finalmente, en el stand también se podrá ver de cerca la
suspensión mecánica de 16 toneladas con ancho 1950, paso
1500 de dos ejes (uno de dirección con freno 400G X 80 y el
otro fijo con freno 400G X 120). 
www.fima-agricola.com - info@feriazaragoza.com

FIMA 2006:
Todos a
Zaragoza 
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S como solidariedad
Transcurrido un año del devastados tsunami que afectó a la
región del Indico, los habitantes de las zonas afectadas vuelven,
lentamente, a su vida. Todo el mundo les ha echado una mano. Y
con el mundo estaban los empleados de GKN
«Aquel día supimos que una ola gigantesca había barrido una
región en el océano Indico y que gran parte de la población
se había quedado sin nada. Ni casa, ni alimentos, ni ropa». De
esta manera recuerda Thierry Ehrhardt, responsable de la
factoría de Rayong, en Tailandia, los momentos inmediata-
mente sucesivos al anuncio del tsunami. Era el 26 de diciem-
bre de 2004. Poco después todo el mundo se unió para dar
vida a una cadena gigantesca de solidariedad, en la que tam-
bién está como protagonista GKN. Son más de 5000 los
empleados de la multinacional que trabajan en esta zona del
mundo. Doscientos de ellos estaban presentes en la factoría
tailandesa de Rayong y responden inmediatamente al doloro-

so SOS. En el arco de una horas se recogen alimentos, ropa,
dinero y una grupo de voluntarios llega a Suratthanee, una de
las zonas más golpeadas. Los primeros auxilios se destinaron
a Ranong, una aldea de pescadores a 200 kilómetros de la
factoría y que a hasta ese momento había sido olvidada por
todos. Son los mismos dependientes de GKN lo que llegan
primero para socorrer a los sobrevivientes, a distribuir ali-
mentos y ropa y a conseguir, desafortunadamente, los ataú-
des necesarios para sepultar a un número indeterminados de
fallecidos. Al mismo tiempo, en otro lugar se empieza a cuan-
tificar los daños: la ola asesina al flagelar la costa de Kuala
Muda ha privado de todo a muchos empleados de GKN. Los
fondos recogidos entre los empleados de los establecimien-
tos tailandeses, doblados gracias a una contribución de la
sociedad, se destinaron a ellos. En la India, todos los emple-
ados de GKN donan una jornada de salario, permitiendo de

este modo que la oferta sea aún más generosa. Lo mismo
ocurre en China, mientras que en Australia los dependientes
de GKN reintegran su paga extra navideña a las víctimas del
maremoto. En las sedes de GKN Plc se han recogido unas 100
mil libras esterlinas. En el interior del universo GKN nacen ini-
ciativas espontáneas para la recogida de fondos que se des-
tinarán al Comité de Emergencia que se creó para recoger
todas las ayudas. 
Ha transcurrido un año desde ese día y queda aún mucho por
hacer. Sin embargo, reconforta pensar que en Tailandia, los
habitantes de Kampoun, una aldea de pescadores que el tsu-
nami ha literalmente borrado del mapa, están volviendo lenta-
mente a la vida de siempre. Las casas se han reconstruido, los
colegios han vuelto a abrir sus puertas y se la donado nuevas
barcas para que los pescadores puedan hacerse a la mar. 
Kampoun ha concentrado las ayudas recogidas por GKN.

Una azafata entre ejes
Cuéntame de tí

La orden es: expansión. Así es para GKN Plc que para lograr los objetivos de crecimiento prefijados ha decidido rediseñar su
propio comité. Entre los diferentes nombramientos que han afectado a algunos de los principales altos directivos de la sociedad,
está también el de Martyn Vaughan, número uno de GKN Offhighway. Se trata de un reconocimiento a la buena labor desarro-
llada por toda la división Offhighway, de la que también forman parte las factorías Axles y Wheels de Carpenedolo. 
Desde el 1 de enero del presente año, Vaughan está en el Comité Ejecutivo de la compañía dirigida por Kevin Smith (administra-
dor delegado), junto a Nigel Stein (director financiero y responsable de políticas de desarrollo) y Maureen Constantine (respon-
sable de recursos humanos de todo el grupo) y algunos altos ejecutivos como: Marcus Bryson (CEO del área de negocios liga-
da a las actividades aeroespaciales), Arthur Connelly (CEO de la división Driveline), Grey Denham (secretario de todo el grupo),
Simon Pryce (CEO de la división “Diversified Business”) y Andrew Reynolds Smith (CEO de la división Sinter Metal, líder en el
sector de los metales sinterizados).
Al mismo tiempo Ian Griffiths, CEO de la división Automotive, deja, por iniciativa propia el grupo GKN para asumir un importante
cargo en la sociedad que gestiona el sistema postal inglés.

FFFFFFLASH Ultimas noticias del holding 

El nuevo catálogo GKN Axles, disponible en papel o en
formato digital, incluye en su interior las características
técnicas y constructivas de los productos que salen de
la fábrica de Carpenedolo. La primera parte está dedica-
da a la actividad de la empresa bresciana y de GKN Plc,
la multinacional inglesa que cuenta con más de 48.000
empleados en todo el mundo, y a útiles sugerencias para
la compra de ejes. Las siguientes secciones están divi-
didas por tipología de productos: fijaciones y frenos,
ejes fijos y de dirección, bojes y suspensiones, timones
y realizaciones especiales. En cada categoría de pro-
ductos se describen los datos de aplicación y capacidad
estándar, gracias a lo cual es simple identificar la tipo-
logía de eje más adecuada para un determinado uso.

Enrico Ravini

56 páginas de
tecnología

«Mi experiencia profesional comenzó en Alitalia. Durante
algunos años he sido asistente de vuelo en las rutas euro-
peas y transoceánicas. Aprendí a ser extremadamente fle-
xible y a gestionar todo tipo deimprevistos. De esta forma y
en 1997 y tras una experiencia como secretaria de direc-
ción en dos de los hoteles más prestigiosos de Milán (Four
Seasons y Grand Hotel et de Milan, ambos de la cadena
The Leading Hotels of the World) llegué a Fad y no me ha
sido difícil acostumbrarme a los ritmos de una industria».
En la actualidad Elisabetta Rampazzo en GKN Axles tiene la
delicada labor de Secretaria de la Dirección General, reali-
zando labores de apoyo a la dirección de la compañía.
«Cuando me contrataron esta empresa todavía era una
empresa a la vieja usanza y todos veían en mi un punto de
referencia para cualquier tipo de solicitud. Es obvio que
todos se dirigiesen a mi y que yo me tenía que encargar de
todos los problemas, para después comentarlos a los vérti-
ces o bien a los diferentes encargados técnicos y comer-
ciales que andaban por el mundo. No era nada nuevo para
mi: en el fondo todos mis anteriores trabajos se han cen-
trado en el servicio al cliente».
Después llegaron lo ingleses…«Con la compra de Fad por
parte de GKN, la empresa ha tenido una radical transfor-
mación de su organización y también mi papel ha cambia-
do: hoy son diferentes los métodos, las personas, el modo

de gestionar datos e información. Sobre todo gracias a los
nuevos soportes tecnológicos que tienen a su disposición
los directivos, la información viaja en tiempo real, todos
están siempre localizables, siempre y en cualquier lado. Mi
labor consiste ahora en que cada dato útil llegue a quien lo
necesite en un santiamén. Si a un directivo se le pide máxi-
ma autonomía y velocidad de decisión, de mi se espera el
máximo de la eficacia como soporte. Me podría definir un
punto de unión entre Carpenedolo, las diferentes filiales del
Grupo esparcidas por todo el mundo y el cuartel general
inglés. Viajes, eventos, reuniones, noticias para los que via-
jan o que están de visita en nuestra fábrica desde luego no
me dejan tiempo para aburrirme. Soy una...¿como se dice
en la terminología de los directivos?...Ah una problem sol-
ver...No se le puede añadir más: es una definición gratifi-
cante». 

Enrico Ravini

Es la alquimia que necesariamente los directivos tienen que
lograr para garantizar larga y saludable vida a la empresa.
¿Cual es el secreto de quien logra conquistarse la fidelidad
eterna del cliente? Parece algo banal pero no lo es: está en
la capacidad de preguntarse cuales son las necesidades, las
expectativas, las razones de insatisfacción o de satisfacción
del usuario con relación a la oferta y después está en encon-
trar las respuestas y las soluciones. Para obtener esta infor-
mación sólo hace falta escuchar a la clientela, hacerle una
serie de preguntas aprovechando la ocasión de algún con-

tacto, que se puede crear ex profeso por teléfono. Es curio-
so, lo mismo se puede aplicar, con óptimos resultados, para
contactos lejanos como está la luna de las relaciones de tra-
bajo. Por ejemplo, en el amor o en la amistad. Escuchar es
una habilidad destinada a ser fructífera en cualquier ámbito,
porque permite focalizar lo que verdaderamente el interlocu-
tor quiere para después dárselo. Sin escuchar se va a ciegas
y por lo tanto existe el riesgo de tropezar.  

Alessandro Bolla,
content and communication manager, partner Soluzioni s.r.l

Fidelización... de aquí a la eternidad 
Poco a Poco



EJES GKN AXLES:
ejes con el mejor rendimiento en todo tipo de terrenos. 

Cuando la situación se pone difícil, los fuertes entran en acción. 
Por ello cada vez son más las empresas que eligen los ejes GKN AXLES.
Los bujes de acero son la solución perfecta para toda la maquinaria agrícola y remolques
expuestos a los índices de tensión más altos.  
EJES GKN AXLES: ejes con el famoso buje de acero - preparado para asumir los trabajos más duros.  

GKN AXLES - GKN FAD S.p.A. - Viale S. Maria, 76 - 25013 Carpenedolo (BS) Italy
tel +39 030 99861 - fax +39 030 9986234 - www.gknaxles.com - info@gknaxles.com

Muchos son fuertes,              sólo uno está hecho de acero. 


