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LEAR ELECTRIC, ELECTRONIC DIVISION (EUROPE)

Trenta anys treballant en el mon empresarial amb feines de geréncia han
donat un bagatge molt important a Rodelfo Kroebel Nieto, que va néixer a
Zamora i va donar la volta al mon abans de tornar a instal-lar-se a Espanya
i decidir-se per 1a capital de 'Alt Camp: “La meva familia va emigrar al
Brasil i alla va ser on vaig fer els meus estudis i els primers passos
treballant; després vaig viure a I’Argentina 1 a Sud-africa durant vint
anys. Alla vaig estudiar enginyeria industrial i administracié d’empre-
ses.” | va comengar com a empresari: “Tenia una empresa amb els meus
germans, perd Fany 1988 vam decidir vendre’ns-la i tornar cap aqui.
De primer, vam engegar un negoci a Valencia, perd jo estava acostu-
mat a més activitat i vaig venir a Catalunya.” -

Lany 1851 havia nascut a Valls Fempresa Mai dedicada a la fabricacié de
components de lautomobil, que als anys setanta va ser adquirida per una
altra companyia i va anar creixent: “Quan jo vaig arribar-hi fa una mica
més de deu anys em vaig trobar una empresa amb un equip huma
molt bo, vaig entrar com a director d’enginyeria i vaig plantejar al se-
nyor Torné, aleshores el director general, que haviem d’apostar per les
noves tecnologies perqué en aquells moments nosalitres féiem la
produccié pero gairebé tot el desenvolupament del producte ens arri-
bava de Francai Alemanya.” Una estratégia focalitzada a dotar les plantes
de Valls d'alta tecnologia va fer créixer el potencial de I'empresa: “Vam
comengar pas a pas, de primer creant grups tecnologics petits per po-
der mostrar resultats, cosa que va funcionar molt bé i que ens va per-
metre que en tres anys ens denessin tota la responsabilitat del desen-
volupament dels companents?” Labril de 1999 la multinacional Lear va
adquirir 'empresa i en Rodoffo ens explica com ha estat la transicié: “Lear
és una corporacié que té més de 100.000 persones treballant a tot el
modn i que ha apostat per una linia d’adquisicions que li permeti ser Ii-
der en el sector de 'automocid. Lany passat també es va incorporar
al grup United Tecnhologies Automotive qgue tenia la central europea a
Paris i que, després de la reestructuracio necessaria, vam passar a te-
nir nosaltres a Valls.” Capacitat d’'adaptacic i voler continuar treballant i
mirant al futur sén les claus perqué es porti a terme una bona transformacio
de 'empresa: “Lear Corporation buscava un bon potencial huma de
direccio i va veure en la nostra organitzacié la capacitat per fer-se car-
rec de la divisié europea. Penso que la bona feina i la qualitat que de-
mostrem van servir perqué se’ns donés aquesta responsabilitat.”

En aguests moments, 'empresa del nostre entrevistat disposa de tres plan-
tes a Catalunya i 3300 treballadors també al nostre pais, i pot vanagloriar-
se d'exportar tecnologia als Estats Units: “Penso que aqui hi ha molta
creativitat i que Plnic que ens falia és trobar un equilibri amb la cons-
tancia, que a vegades ens manca. Potser confiem poc en nosalires
mateixos i de seguida llencem la tovallola.” De tota manera, en Radolfo
pensa que hi ha una bona formacid dels enginyers i a la seva empresa no
tenen problemes per trobar-ne: “Crec que a Catalunya s’ha invertit en la
creacid d’escoles i que hi ha una bona politica pel que fa als convenis

entre empresa i universitat, que estan funcionant molt bé. De fet, man-

tenim una relacié continuada amb la Universitat Politécnica de Catalu-
nya i amb la Rovira i Virgili, de Tarragona.” D’altra banda, assegura que
els professionals que participen en els projectes de Lear treballen amb il-lu-

si6 | que aixod és fonamental per a la marxa del negoci: “Una de les coses
que vaig decidir canviar és el fet que nomeés viatgessin els responsa-
bles de cada grup. Considero que és fonamental, tant per al desenvo-
lupament d’un projecte com per a I'aprenentatge de Penginyer, que
sigui el seu responsable qui tracti directament amb el client.”

| és que els clients sén molt importants per al liderat d’'una empresa i d'aixd
n'és molt conscient el nostre protagonista: “Vam anar guanyant batalles a
poc a poc, captant els clients amb els nostres productes, fent propos-
tes avanc¢ades i intentant tenir sempre molt clar qué era el que ells ens
demanaven.” D'aquesta idea en va sorgir el fechnological cycle plar.
“Consisteix en unes reunions regulars amb els clients on es tracta
que coneguin les nostres propostes i que els seus enginyers ens ex-
pliquin quines sén les seves necessitats i quins productes voldrien
veure desenvolupats.” Després es fa una llista de pricritats a escala mun-
dial: “El primer que ens preguntem és si tenim la tecnologia suficient
per portar a terme alldo que ens demanen i en el cas que la resposta
sigui negativa ens informem de quines sdn les empreses que en dis-
posen i intentem arribar a acords amb elles. El cert és que estem molt
cantents de com esta funcionant aquest pla després de sis anys, pen-
sem que és una bona forma de rebre informacid i de poder estar sem-
pre al dia de les necessitats del sector | de la seva evolucié.” Hem vist
la importancia que per a Lear tenen els clients | per aquesta raé en Rodolfo
ens déna detalls del procés de comercialitzacié: “Qui ven realment el pro-
ducte és I'enginyer que I'ha dissenyat perqué considerem que no hi ha
ningd més preparat que ell per fer-ho, és qui més el coneix i pot con-
véncer el client que som capacos de fer un desenvolupament i de ser-
vir-li el que li manca. A més, i parlo pel cas de Valls, el fet de tenir la
produccio tan a prop de I'oficina técnica fa que els nostres enginyers
coneguin perfectament el procés de fabricacid i en puguin parlar amb
la persona interessada.” Aix¢ no significa que no es tingui en compte la
feina dels comercials: “Tenim oficines a diversos paisos del mén per
estar a la vora del client, perqué el que volem és treballar peraellsiel
miller per a aixd és el contacte directe.”

Estar al capdavant d'una empresa tan important suposa molta responsabili-
tat i els grans directius ho saben: “18.000 persones i de tantes cultures
diferents, perqué tenim plantes a paisos tan diversos com Portugal,

‘Hongria, Tunis, Franca i Alemanya, vol dir actuar de manera diferent

en determinades qliestions, perd sobretot saber mantenirlos moti-
vats per continuar estant entre les primeres empreses mundials del
sector” Les plantes de Valls i la de Cervera sén modéliques en aquest sen-
tit: “Rebem visites de tot el mdn i és curiés com als japonesos els crida
I'atencid el fet que la gent que treballa a les linies de muntatge somri-
guin. Ens diuen que ells tenen una forma de treball similar perd que
no veuen a la seva gent tan felig.” Potser es tracta de donar-los prou res-
ponsabilitats pergué sentin que formen part de I'engranatge de fempresa:
“Tenim cél-lules de treball i no ens sén necessaris els controls de qua-
litat, perqué cada un dels grups s’encarrega que aquells components
que acaben d’empaquetar arribin al client en les millors condicions.”
En Rodolfo Kroebel esta disposat a continuar endavant: “El nostre objec-
tiu és arribar a ser el nimero u i penso que ho aconseguirem.”
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“Aqui hi ha molta
creativitat i 'inic

que ens falta és trobar
un equilibri amb la
constancia”




