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2 El concepto Con sus 45.000 referencias en el catdlogo de herramientas continta
de WNT ganando cuota de mercado en Espafia

S WNT cumple 25 anos
de exitos

2 Total Tooling

grupo que el fabricante Ceratizit, ha sabido encontrar su propia personalidad con
una forma de hacer las cosas basada en los valores. Los valores de empresa, pero
también los humanos. Y asi, partiendo del interior de los individuos que componen la

3 WNT en Espaiia En el dificil mundo de las herramientas WNT, una empresa integrada en el mismo

3 Ceratizit asegura

el PTOdUCtO empresa, esta siendo capaz de alcanzar unos resultados excelentes en los Gltimos anos,
una grafica de crecimiento que, interrumpida en 2009 por la crisis, muestra un auge

4 El centro de envidiable. Provocados por esta forma de hacer las cosas, por la evolucién de una
logistica, alma empresa que actlia en un sector complejo hoy en dia, en Interempresas decidimos acu-

dir a su sede central en Kempten, Alemania, donde no solo sorprende un centro logisti-
co nuevo capaz de soportar las exigencias que la propia WNT se impone para satisfacer
a sus clientes, sino también el mensaje que transmite el responsable de la divisién Clau-
6 Entrevista a de Sun, en perfecta sintonia con el responsable en Espafa, Ramiro Bengochea. Y, como
no, la integracion de las actividades de Ceratizit en el devenir de WNT.®
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WNT Europe
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El concepto de WNT

NT es una empresa cuya actividad principal es la venta de

herramientas de corte para pequefias y medianas empresas.

Esta integrada en el mismo grupo que Ceratizit, Plansee, que
cuenta con el 50% de Ceratizit. El otro 50% esta en manos de tres
familias con un histérico compromiso con la industria. Ademas de las
herramientas de corte, Ceratizit, con sus 5.500 empleados y sus 680
millones de euros de facturacién, se dedica también a la fabricacién
de herramientas para aplicaciones de desgaste, barras de metal duro y
herramientas para madera y piedra.
Todo empez6 hace 25 aios, cuando el rapido desarrollo de la tecno-
logia de control numérico gener6 una demanda de un nuevo modelo
de negocio diferente al convencional en la venta de herramientas de
corte. WNT asumi6 el reto y establecié un nuevo modelo de servicio.
Hoy en dia, la facturacién de WNT asciende a 150 millones de euros.
Es una division muy importante en el grupo y precisamente este afio
2012 cumple 25 anos. Todos ellos de éxito, si se observa la curva de
crecimiento de sus ventas. Salvo en 2009, afio de gran crisis interna-
cional, la curva ha sido siempre ascendente, y tras 2009, el incremen-
to de las ventas podria calificarse de espectacular.
i25 afios de Total Tooling! Este concepto tan afianzado en WNT, el lla-
mado ‘Total Tooling’ se refiere a la oferta integral que la empresa pro-
porciona a sus clientes. Claude Sun y Ramiro Bengochea coinciden al
sefialar que, en pocas palabras, el concepto se refiere a la prestacion
de un servicio completo a las pymes, de tal forma que estas no deban
preocuparse por nada relativo a las herramientas. Es un concepto de
servicio que tiene en cuenta que las pymes no tienen tiempo para
dedicar a las herramientas. Con frecuencia la pyme de mecanizado es
una empresa con mucho conocimiento técnico y que no desea ser
atendido por una persona de perfil comercial, sino por un técnico que
sea capaz de darle soluciones. Los técnicos son buenos conocedores
del mecanizado y su objetivo es asesorar al cliente en sus estrategias
de mecanizado. A esto se aiade el servicio técnico que se imparte de
7.00 a 19.00 h ininterrumpidamente.
Y si algo conoce bien WNT es a sus clientes, que en su mayoria son
pymes, muchas veces familiares, que requieren herramientas de cali-
dad, soporte técnico y rapidez en el suministro. En este nicho de mer-
cado WNT es un auténtico especialista y lo es, porque, por decirlo de
alguna manera, es una tipica empresa alemana: bien estructurada,
bien organizada, con procesos y calidades s6lidos.®

Total Tooling

Estructura del grupo

es impresionante, y no solo por la majes-

tuosidad de las montafias que lo rodean.
Una visita al mismo ayuda a comprender el
grupo. Plansee Holding factura 1.500 millo-
nes de euros y es propietario del 50% de Cera-
tizit, que fabrica piezas de desgaste, herra-
mientas de corte y barras de metal duro. WNT
es la organizacion de ventas de Ceratizit. Los
propietarios de todo el entramado son tres
familias relacionadas histéricamente con la
industria, lo cual aporta mucha flexibilidad y
acelera la toma de decisiones. Y, sobre todo,
garantiza la estabilidad. WNT ha tenido siem-
pre los mismos suministradores, una buena
noticia para sus clientes que pueden contar
con un producto estable en el tiempo.®

EI complejo productivo de Reute (Austria)

e La atencion a los clientes la realiza un técnico cualificado
La oferta consta de 45.000 productos

99% de disponibilidad de los productos en 24 horas

¢ No hay cantidad minima de productos para un pedido

e Entrega de pedidos en 24 horas; entrega al dia siguiente en pedidos realizados antes de las 18.30
¢ Servicio facil de usar, no burocratico

e Linea abierta de 7.00 a 19.00 h para realizar pedidos y consultas técnicas.

e Servicio de pedidos online las 24 horas, los 7 dfas de la semana, a través del ‘Tooling Center’.®
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WNT en Espana

NT Ibérica S.L. es

la filial para Espa-

fia y Portugal de
WNT. Comenz6 su actividad
en 2007 y en cinco afios se
ha posicionado en nuestro
pais como una de las marcas
mas reconocidas por las
pymes de mecanizado para
el suministro de herramien-
tas para los procesos de
mecanizado. La gran acogi-
da de esta empresa en el mercado espanol se debe prin-
cipalmente a los altos niveles de compromiso y cohesién
que hay en el equipo local. Compromiso con el servicio
al cliente, con el sector del mecanizado a escala local,
con los valores y objetivos de WNT y con los propios
compaiieros. La cohesion del equipo ha sido fundamental
desde los origenes y se ha puesto en valor a la hora de
superar los momentos dificiles que pasé el sector del
mecanizado en nuestro pafs cuando WNT I[bérica conta-
ba con apenas 2 afos de actividad.
Cuando preguntamos a Ramiro Bengochea, Director
General de WNT Ibérica por la clave del éxito de esta
filial en nuestro pais nos dice: "El grupo nos aporta tecno-
logia, innovacioén, calidad, disponibilidad de producto y
el servicio de entrega mas rapido y fiable que existe.
Ahora bien, todo eso no tendria valor en el mercado espa-
fiol sin nuestra personas: un equipo fabuloso formado por
personas siempre dispuestas a ayudar a nuestro clientes,
comprometidas, positivas y llenas de energia. Me siento
orgulloso de liderar un equipo de personas asi y ademas
hacen que disfrute de mi trabajo. ®

Ceratizit asegura
el producto

os pilares de la actividad de WNT se encuentran en el

Grupo Ceratizit, el fabricante de la mayoria de las herra-

mientas que WNT comercializa, y que asegura la calidad y
la estabilidad del producto, asi como la innovacién constante. Su
sede principal se encuentra en Reute, Austria, donde dispone de
unas impresionantes instalaciones en las que se fabrican las
herramientas desde la metalurgia, pasando por el disefio, hasta
el mecanizado, el acabado y los tratamientos. Y el concepto de
servicio pleno de WNT, situado en Kempten, Alemania, se sus-
tenta en su centro de logistica, que cuenta con los mas moder-
nos medios tras la importante inversion realizada a lo largo de
2011. Por lo tanto, calidad, produccién, 1+D se localizan en
Reute (Ceratizit), mientras la logistica y el marketing se encuen-
tran en Kempten (WNT).
Por entenderlo mejor, WNT es la organizacion de ventas creada
por el grupo para vender sus propios productos, de tal forma,
que incluso podria decirse que los clientes reciben los valores de
Ceratizit a través de un transmisor que se llama WNT. ‘Total
Tooling = calidad x servicio2’. Un lema omnipresente cuando
uno recorre las oficinas y el centro de logistica y que pone en
primer término constantemente la relevancia del servicio en la
actividad de WNT. ;Y como se consigue que todo esto no quede
en meras palabras o declaraciones de intenciones? Apostando
por las personas. “El valor de WNT, realmente, -sefiala Ramiro
Bengochea- son las personas. Somos los que aportamos el valor
de la formacion, la innovacién y el producto”.
Loégicamente todo esto es mas facil si el producto es bueno. Y de
hecho lo es, en buena medida porque Ceratizit controla todo el
proceso de fabricacién. Cuenta con un departamento de 1+D en
cada una de sus unidades de negocio hasta sumar un total de
100 personas en I+D. Se trata de una empresa muy conocida
por la calidad de sus herramientas de metal duro y sus produc-
tos incluyen insertos, barras y portas. Uwe Schleinkofer, direc-
tor de desarrollo del area de mecanizado afirma que “nuestro
objetivo es dar una solucién al cliente para cada pieza concre-
ta”. Cuenta para ello con los medios de produccién y de ins-
peccién necesarios y domina todos los factores que dan a una
herramienta la condicién de ‘competitiva’. “Es por eso —conti-
nia- que no tenemos miedo a la competencia barata”. El 65%
del valor del producto que suministra WNT se fabrica en el pro-
pio grupo, lo cual es una garantia de calidad, a la vez que ase-
gura que ha sido fabricado en Europa. El 35% restante son pro-
ductos europeos fabricados por colaboradores externos integra-
dos en la cadena de valor. Todos ellos parten de las barras de
Ceratizit para fabricar las herramientas que finalmente WNT
vendera.
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El centro de logistica, alma mater del negocio

al y como explican sus responsables, WNT evita entrar en la guerra de precios con los competidores baratos.

Y no es facil afirmar eso en un entorno de terrible competencia procedente de todos lados, pero también de pai-

ses de bajo coste. ;Donde esta el secreto entonces? “Nosotros damos garantias —dice Ramiro Bengochea-. En
Espafia hemos conseguido un crecimiento envidiable gracias a nuestra seriedad y garantia de disponibilidad, entre-
gas, calidad y soporte técnico. Esto hace que nuestras herramientas sean mas valoradas por las pymes de mecaniza-
do que las de la competencia porque dichas garantias evitan muchos problemas y mejoran la eficiencia". Efectiva-
mente las ventas en Espafa siguen creciendo, a pesar de las dificultades por las que atraviesa el pais. Es decir, el
aumento de esta empresa se esta produciendo a costa de ganar cuota de mercado. Y seguro que ese aumento no exis-
tirfa sin el servicio que estan garantizando. La parte del servicio relativa a la rapidez en el suministro tiene una gran
inversion detras. El centro de logistica. No es nuevo, existe desde 2002, pero a lo largo de 2011 ha sido equipado con
los mas modernos sistemas logisticos, disefados especificamente para esta actividad. Esto quiere decir que ninguna
de las sedes de WNT cuenta con un almacén, precisamente por esa confianza ciega en su centro logistico, capaz de
poner en un taller de cualquier punto de Espana una herramienta, al dfa siguiente de haber sido pedida.




Tras el citado declive de la actividad en 2009, debido a la profunda crisis de
los principales paises europeos, WNT registr6 un auténtico boom de la
demanda. Sus instalaciones logisticas se estaban quedando pequenas, con
dificultades para responder a sus compromisos, el detonante para que a fina-
les de 2010 se retomara una idea ya existente antes de la crisis: la inversion
en un centro logistico moderno, cuya apertura tuvo lugar el 5 de septiembre
de 2011.
El aumento de la eficiencia sin aumentar costes de personal se ha logrado
mediante una apuesta clara por la optimizacién del concepto logistico. En el
centro trabajen 105 empleados, que preparan en torno a los 3.000 pedidos
diarios. Un centro logistico en el que, cada dia, se realizan 8.500 operacio-
nes de ‘picking’. Consta de dos zonas, una convencional y una totalmente
automatizada. Esta segunda es una zona inspirada en cierto modo en la
industria farmacéutica y esta considerada como Unica en el sector de las
herramientas. Desde luego, un paseo pormenorizado a lo largo del centro,
pone de manifiesto que la firma Knapp, especialista en instalaciones logisti-
. _cas, sabia lo que hacia. La zona totalmente automatizada cuenta con 3 pasi-
“llos de 54 metros de longitud cada uno, 21 pisos y 15.000 contenedores, con
hasta 8 productos por contenedor. Cada piso cuenta con su propio transpor-
tador automatico, un carro mévil que puede viajar a 3 m/seg. Cada pasillo
dispone de dos ascensores que alcanzan los 5 m/seg y que colocan las ban-
dejas en las cintas de transporte que las trasladan hasta el operario. La acti-
vidad por tanto es frenética. No olvidemos que son 21 pisos y 3 pasillos, es
decir, 63 transportadores buscando avidamente el producto que el ordenador
le ha solicitado. De 4 a 7 de la tarde, franja horaria en la que se reciben el
40% de los pedidos, el centro de logistica es un hervidero en el que se mez-
cla el silencio audible de los transportadores y los ascensores trabajando, con
el de las personas tomando las herramientas del contenedor, comprobando,
empaquetando... Un hervidero perfectamente controlado, medido vy fiable.
Listo para responder a un aumento del 30% en las ventas.®




Claude Sun, director de WNT Europe

“El objelive ed el cliente, no nosotros”

laude Sun, como responsable de WNT Europe, es una persona que no solo proyecta los valores
de WNT sino que ademas los encarna en su persona. La empatia con el propio personal de la
empresa y con los clientes es un punto importante en su discurso, de la misma forma que el con-
vencimiento de que el excelente servicio es la base que soporta el éxito de la empresa. No es poco lo
que tiene entre manos. Una empresa con 30.000 clientes en Europa, presente en la mayoria de los pai-
ses europeos, entre otros Espaiia, donde cuenta con una sede central en Madrid y una red de profesio-
nales distribuidos por todo el territorio. Siempre personal propio de WNT, porque solo asi se puede tras-

ladar el concepto, los principios y los valores de forma adecuada al mercado.

sTan importante es la proximidad con el
cliente?

La clave de nuestro éxito es nuestro equipo
de ventas, nuestros ingenieros que trabajan
en los diferentes mercados. Nuestros clien-
tes se tienen que sentir totalmente apoya-
dos por un técnico nuestro que sea capaz
de comprenderle, comprender su mentali-
dad, su aplicacién, sus necesidades y su
lengua. WNT es una organizacién europea,
pero la red comercial es muy regional.

La cercania implica un gran conocimiento
de los clientes...

Exactamente. Tomamos la informacién del
mercado. Cada mercado puede tener apli-
caciones diferentes, orientaciones diferen-
tes. El cliente nos traslada lo que necesita
y lo incluimos en el programa estandar,
que es muy amplio. Al final, cada organi-
zaci6on de ventas de WNT es responsable
de sus ventas y por eso tiene que estar
cerca. Tenemos muchas reuniones con

nuestras redes europeas, mucha formacion
y un intercambio de las necesidades que
tienen para sus clientes de sus mercados. Y
estas necesidades las trasladamos a nues-

tra empresa matriz, Ceratizit, que orienta
los productos estandar al mercado. En
resumen, damos respuesta a las necesida-
des particulares de cada cliente, teniendo
en cuenta el mercado en el que esta. Es
nuestra filosofia, estar cerca y darles solu-
ciones.

En definitiva, el famoso “think global, act
local”, ;no es asi?

Si, asi es. Todo nuestro servicio esta basado
en esta filosoffa: la entrega al dia siguiente,
la elaboracioén de los catalogos en todos los
idiomas de los paises en los que estamos. Si
el pafs necesita una relacién con una
region especifica de ese pais que habla otro
idioma, lo haremos. Pero eso es una deci-
sion de cada pafs, que son los que conocen
verdaderamente sus mercados.

Necesita por tanto confiar mucho en las
filiales...

Absolutamente. Hay una gran confianza en
todas las filiales. Son responsables de sus
paises y tenemos mucha relacién para crear
esta confianza. Es parte de nuestros valores.
La empatia es muy importante. Tenemos
que aceptar que las mentalidades de los
diversos paises son diferentes. Si, por poner
el ejemplo de Espafa, Ramiro nos pide
algo, sabemos que lo dice porque en Espa-
fa eso es efectivamente asi. Dedicamos
tiempo y recursos a la formacién y el coa-
ching con nuestros directivos para enten-
dernos mejor e intercambiarnos informa-
cion.



Otro valor es el grupo, el equipo. Pensa-
mos que el equipo solo tiene éxito si todos
los miembros tienen éxito. También valo-
ramos mucho el espiritu deportivo y el
familiar. Somos como una familia.

;Y los clientes lo perciben?

Si, su sensacién es que confian en nuestra
red de ventas. Yo creo que esto es solo
posible si desde la direccion confiamos en
nuestra propia gente. Creemos y confia-
mos mucho en nuestra propia empresa.

Hablan mucho de valores y no tanto de
resultados. ;Nos lo explica?

Claro, estamos por supuesto muy enfoca-
dos a los resultados, pero de la misma
forma que ocurre en el deporte, si quieres
un buen resultado necesitas un equipo
muy motivado. Tienes que apoyarle, tienes
que creer en él y apostar por él. Creemos
mucho en nuestra filosofia. Tenemos un
equipo amplio con gente muy diferente.
Nosotros nos esforzamos por comprender
a nuestra gente y hablamos de nuestra
fuerza, no de nuestras debilidades. El éxito
vendra automaticamente. Pero esto no
quiere decir que no busquemos resulta-
dos, tenemos mucha tensién para lograr
los resultados que queremos. Nuestros
equipos de ventas pueden tener éxito por-
que estan respaldados por la calidad de
nuestras herramientas, por la rapidez con
la que respondemos a los pedidos, una
amplia gama de herramientas... todo lo
necesario para que los clientes lo valoren.
Nuestro trabajo es hacer que los equipos
de venta se preocupen solo de su trabajo y
de atender a sus clientes y el suyo es lograr
el mejor resultado posible en su entorno y
con sus clientes.

sParece complicado, no?

Lleva tiempo, pero esta forma de gestionar
los equipos, aceptando las diferencias cul-
turales y todo, da buenos resultados. Al
final, lo importante es que los clientes se
sientan respaldados por nuestro equipo.
El objetivo es el cliente, no nosotros.

sAprecia el cliente que Ceratizit esta
detras de WNT?

Si, lo siente, porque es la garantia de nues-
tra calidad. Nosotros no somos un distri-
buidor, sino la organizacién de ventas de
Ceratizit para el mercado de las pymes de
mecanizado. Garantizamos estabilidad en
los productos y en su calidad. Siempre le
daremos al cliente el mismo producto.
Puede sonar conservador pero es una ven-
taja para el cliente. Por otro lado, tenemos
la ventaja de poder pedir a Ceratizit desa-
rrollos que vemos que nuestros clientes
necesitan para sus nuevos desarrollos.

§Como ve el futuro del mercado a corto
plazo?

Somos una empresa relativamente joven,
tenemos una cuota de mercado de entre el
6 y el 7%. Esto quiere decir que vamos a
crecer en todos lados, especialmente en
paises en los que llevamos menos tiempo,
como Espania. Tenemos muchas filiales muy
jovenes donde creceremos. Este ano llega-
remos a nuestro record en facturaciéon y el
préoximo afio, aunque se estabilizard, en
Europa seguiremos creciendo, ganando
cuota de mercado. En estos momentos
estamos pensando en cémo abordar Asia,
siempre con la misma filosofia: pensar en
global, actuar en local. Son paises de los
que tenemos que aprender mucho y paises
apasionantes.

sEstan sus clientes preparados para todos

los cambios?

Creo que ya esta claro que en Europa nues-
tro cliente ird por el camino de la calidad,
porque lo de bajo coste se quedara en Asia.
Tendran que ser mas flexibles, no podran
planificar para muchos meses y las exigen-
cias de calidad seguiran creciendo. La
Gnica via para nuestros clientes es encon-
trar suministradores que les den el servicio
y las herramientas a la velocidad que nece-
sitan. Creo que es la ventaja de WNT, por-
que en eso somos muy buenos. Cada vez
tienen mas presion, tienen que reducir los

costes y el stock, ser mas rapidos, dar mas
calidad y fabricar productos mas comple-
jos. Apostamos por poder aconsejar y
transferir nuestro conocimiento a los clien-
tes con un equipo de ventas bien formado.
Por eso damos formacion de forma muy
intensiva, porque los clientes necesitan
mucho apoyo tecnolégico.

Somos especialistas en el mecanizado.®
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