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Champan de una
sola calidad: la mejor

El espumoso sabor de los momentos de ale-
gria; dos siglos de vinos de prestigio; la historia
de éxito de una muijer... bienvenido a los domi-
nios de “la Grande Dame de la Champagne”.

A HISTORIA DE LA DAMA MAS famosa del cham-
I pan quedd marcada para siempre en el afio 1805.

Cuando los ingleses alzaban sus copas para brin-
dar por la victoria de Trafalgar y los franceses celebraban
la victoria de Austerlitz, una mujer de 27 anos recién
enviudada, Nicole-Barbe Ponsardin, decidié convertirse
en empresaria con una noble ambicion: ampliar el negocio
vitivinicola de su difunto marido y convertir la empresa de
susuegro, fundada en 1772, en la mejor.

Logroé rapidamente sus objetivos. La percepcion y tena-
cidad de Madame Clicquot despertd la admiracion de sus
contemporaneos. Como primera mujer en el mundo del
champan y joven capitana de la industria, se rodeo de las
personas mas competentes en la materia. Como mujer

“innovadoray de talento, su nombre quedé vinculado a una

técnica pionera para la claridad del vino: la mesa de remo-
vido. Clicquot cre6 un dispositivo que permitia girar pro-
gresivamente las botellas para separar los posos del vino.
Con su actitud vigilante, prestando siempre atencion a la
moral de sus trabajadores, sabia cOmo motivar, aprove-



char las oportunidades y movilizar todos los recursos de la
Casa en torno a un objetivo: “Una sola calidad: la mejor™.
Esta frase se convirtio en el lema de la Casa Veuve Cli-
cquot Ponsardin. Hoy en dia, ‘Grande Dame’ es un famoso
champan y Veuve Clicquot es un valioso activo de la car-
tera de marcas exclusivas del Grupo LVMH. Otra mujer de
talento, Cécile Bonnefond, lleva ahora las riendas de la
Casa, con el mismo sentido de prioridades: calidad, pero
también eficiencia, desarrollo sostenible, asi como el reco-
nocimiento de unas mujeres empresarias excepcionales.

Tradicion y dinamismo
Pero nada es sencillo en el negocio de los vinos espumosos
de alta gama, y cada época tiene sus desafios. Ha aumen-
tado la competencia y todo el mundo dispone de la tecno-
logia para elaborar vinos espumosos. El numero de pro-
ductores de talento esta aumentando a nivel mundial, y
con ellos los nuevos aspirantes que luchan para una cuota
de mercado. Para mantener su posicion de exclusividad,
los productores de champan tuvieron que contraatacar
con una nueva arma: la Appellation d’Origine Controlée.
[Qué representa esta clasificacion de vinos? Un area
geografica bien definida; métodos de cultivo estrictamente
controlados y recolecciéon manual; y un proceso de elabo-
racion del vino basado en una unica ecuaciéon: producir un
champan de calidad superior preservando el estilo y la tra-
dicion de cada bodega. En términos de exportaciones
francesas, los vinos que tienen esta garantia de origen
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representan el equivalente a 20 Airbus. Cada segundo se
descorchan diez botellas en alguna parte del mundo. Cada
afio, 500.000 turistas viajan a lo largo de los vifiedos fran-
ceses. Y Veuve Clicquot es una de las paradas preferidas a
lo largo del camino.

Nacida de uno de los primeros vifiedos, la marca Veuve
Clicquot es reconocida por la habil mezcla de tres uvas
favoritas: Pinot Noir, Chardonnay y Pinot Meunier. Detras
de la famosa etiqueta de color amarillo brillante, un sistema
de produccion perfectamente engranado garantiza la exce-
lencia en todos los niveles: higiene, trazabilidad y practicas
ambientales. En esta busqueda de eficiencia 6ptima, no se
danada por sentado, especialmente en lo relativo al aire
comprimido.

Un sistema de aire de alto nivel

“Tan importante como el agua, el vapor, el CO» y la elec-
tricidad, el aire comprimido es un elemento de produccion
que no se puede ignorar”, explica Christophe Lopez, jefe
de proyecto. “Aunque el aire comprimido nunca hace con-
tacto con el champan, acciona los sistemas neumaticos de
las maquinas y equipos en cada fase del proceso”. Durante
la cosecha, acciona las prensas de vino. En la zona de pro-
duccién de Reims, esta en todas partes, desde la elabora-
cion al transporte, suministrado por una moderna instala-
cidn centralizada de Atlas Copco. Cinco compresores
Atlas Copco, cuatro de ellos con accionamiento de veloci-
dad variable, suministran 2.000 metros cubicos de aire
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A Enlas bodegas Veuve Clicquot, los visitantes pueden ver los equipos

y las técnicas pioneras del famoso productor de champan.

P Retrato al 6leo sobre lienzo de Madame Clicquot, por Léon Cogniet,

pintado entre 1851y 1861.

exento de aceite por hora. Sus secadores y filtros eliminan
la humedad y el polvo del aire. Toda la instalacion esta
gestionada por un sistema de control que distribuye la
cargay hace una rotacion de las maquinas. Finalmente, un
sistema de alarma por GPS asegura la comunicacion entre
el controlador central y el proveedor de servicios responsa-
ble del mantenimiento.

Hace dos anos, el productor se dio cuenta de que debian
invertir en un nuevo sistema de aire comprimido. “Habia
llegado el momento de modernizar y racionalizar nuestro
sistema de aire. La solucion ofrecida por Atlas Copco cum-
plia nuestro objetivo de produccion sostenible”, explica
Lopez. Iniciada en 2006, la renovacion del sistema de aire

Christophe Lépez,
jefe de proyecto

48 | ATLAS COPCO 2009

TR ALK AR 8 I8 8 MR A S R

ha concluido, y los resultados son evidentes. El funciona-
miento limpio de las maquinas se ve reforzada por la ausen-
cia de aceite en el aire comprimido. El accionamiento de
velocidad variable reduce el consumo de energia cuando los
compresores no tienen que funcionar a plena carga. Ade-
mas, la estabilizacidon de presion de los compresores tiene
un efecto beneficioso en las piezas mecanicas mas delicadas
del equipo de elaboracion del vino. Por tltimo, si los com-
presores estan bien gestionados y controlados, se prolonga
su ciclo de vida y disminuyen sus costes de mantenimiento.

Dos siglos después, la Casa sigue centrada inicamente
en la produccion de champan de la mejor calidad, con
cada fase del proceso marcada por la excelencia.

Los 10 primeros paises en consumo de champan
(nimero de botellas, 2007), después de Francia,
que sigue siendo el maximo consumidor:

. @

Reino Unido 39.052.275
Estados Unidos 21.722.220
Alemania 12.914.655
Italia 10.347.567
Bélgica 9.950.579
Japoén 9.170.371
Suiza 6.067.859
Espana 4.572.467
Holanda 4.082.358
Australia 3.308.978

Par méas informacién: www.veuveclicquot.com
www.maisons-champagne.com




Vision y Mision

Vision

La vision del Grupo Atlas Copco es llegar a ser y mante-
nerse como la primera opciény la primera eleccion,
Firstin Mind—Firstin Choice®, para los clientes, posibles
clientes y otros colectivos.

Mision

Atlas Copco es un proveedor lider mundial de soluciones de
productividad industrial. Los productos y servicios compren-
den desde equipos de aire y gas comprimido, generadores,
equipos de construccion y mineria, herramientas industriales
y sistemas de montaje, hasta el correspondiente servicio pos-
tventay alquiler de maquinaria.

Estrategia
Atlas Copco ocupa una fuerte posicion a nivel mundial en la
mayoria de los segmentos donde ofrece productos y solucio-
nes. El objetivo del Grupo es potenciar su posicion en algunos
segmentos en los que ademas posee un saber hacer sin prece-
dentes.

Paralograr su visién de ser la primera opciony la primera
eleccion, Firstin Mind—Firstin Choice®, el Grupo tiene tres
direcciones estratégicas globales:

Crecimiento orgénico y mediante adquisiciones

El crecimiento debe ser principalmente orgéanico, respaldado
por adquisiciones selectivas. El crecimiento se puede lograr
mediante:

e expansion geografica, abriendo nuevas companias de ventas

euna penetracion mas profunda en el mercado, intensificando
la formacién del personal de servicio y de ventas

eincremento del alcance de suministro

e adquisicién de mas canales de acceso al mercado, por
ejemplo, mas marcas o mas canales de distribucion

eintroduccion continua de nuevos productos para las
aplicaciones existentes

eblusqueda de nuevas aplicaciones para los productos
existentes

e adquisicién de productos para las aplicaciones existentes

e adquisicion de tecnologia en aplicaciones afines

Innovaciones y mejoras continuas

Ser lider de mercado exige unainversién continuay sustancial
eninvestigacion y desarrollo. A los clientes hay que ofrecerles
productosy soluciones que aumenten su productividad y
reduzcan sus costes. Los nuevos productos y soluciones deben
ofrecer ventajas extras para el cliente en comparacion con los
productos existentes o con la competencia.

Mercado postventa reforzado

El mercado postventa comprende accesorios, fungibles,
repuestos, servicio, mantenimiento y formacién. Un mercado
postventa reforzado ofrece al Grupo un flujo de ingresos esta-
ble, un potencial de crecimiento elevado y unos procesos de
trabajo optimizados. Ademas, la organizacion de desarrollo de
productos comprende mejor las necesidades y preferencias de
los clientes.

Objetivos financieros

El Grupo Atlas Copco ha definido unos objetivos financieros
que creardny aumentaran continuamente el valor paralos
accionistas. El objetivo global es crecery lograr alavezuna
rentabilidad sobre el capital empleado que supere siempre el
coste total medio de capital del Grupo.

Los objetivos financieros son
elograr un crecimiento anual de la facturacion del 8%,

e alcanzar un margen operativo del 15%y

e mejorar continuamente la eficiencia del capital de explotacion
entérminos de activo fijo, inventarios, cuentas por cobrary
utilizacién de la flota de alquiler.

Para alcanzar estos objetivos, todas las unidades operativas
del Grupo siguen un proceso de desarrollo probado: primero
estabilidad, después rentabilidad y finalmente crecimiento.

Objetivos no financieros

General

e Todos los empleados recibirdn una formacién adecuada en el
Cddigo de Conducta Empresarial, incluidos los aspectos de
derechos humanos.

Social
e Cada empleado recibird una media de 40 horas de formacion
por ano.

e Cada empleado recibird una valoracion anual personal de su
rendimiento.

e Se fomentara la movilidad interna con el objetivo de reclutar
el 85% de los directivos internamente.

e Ningun accidente laboral.

Medio ambiente
¢ Todas las companias de producto/plantas de produccion ten-
dran la certificacion 1ISO 14001.

e Todos los empleados trabajaran en un entorno certificado por
un Sistema de Gestiéon Ambiental (SGA).

e Todas las divisiones tendran objetivos medibles para mejorar
la eficiencia energética en las principales categorias de pro-
ductos.

e Todas las companias de producto/plantas de produccion
reduciran sus emisiones de COz, incluido el transporte a los
centros de produccién.

Socios comerciales

e Los socios comerciales seran evaluados desde un punto de
vista de comportamiento ambiental y social ademas de los
objetivos comerciales generales.

eSe animara alos socios comerciales para que implementen
un sistema ambiental similar al de Atlas Copco.
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DESCRIPCION GENERAL DEL GRUPO

Grupo Atlas Copco

Técnicas en Energia Comprimida

Técnicas de Construccion y Mineria

Técnicas de Aplicaciones Industriales
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El negocio

El area de negocio Técnicas en Energia Comprimida desarrolla, fabrica, comercializay
presta el servicio de compresores de aire estacionarios exentos de aceite y lubricados,
compresores de aire transportables, boosters para petroleo y gas, compresores de gas
y proceso, turboexpansores, grupos electrégenos, equipos de tratamiento del aire y
sistemas de gestion del aire.

El 4area de negocio tiene recursos internos para el desarrollo basico en sus tecnolo-
gias especificas y ofrece servicios de alquiler de equipos especiales. Las instalaciones
de desarrollo, fabricacién y montaje estan concentradas en Bélgica, con otras unidades
situadas en Brasil, China, Republica Checa, Francia, Alemania, India, Italia, Nueva
Zelanda, Suizay los Estados Unidos.

El &rea de negocio Técnicas de Construccién y Mineria desarrolla, fabrica, comercializa
y presta el servicio de herramientas para perforacion de rocas, equipos de perforacién
subterranea para excavaciéon de tunelesy mineria, equipos de perforacion de superfi-
cie, equipos de carga, equipos de perforacion de exploracion, herramientas de cons-
trucciony equipos de construccion de carreteras.

El drea de negocio tiene sus principales unidades de desarrollo de productos y fabri-
cacion en Suecia, Alemaniay los Estados Unidos, con otras unidades en Australia, Aus-
tria, Brasil, Bulgaria, Canada, Chile, China, Finlandia, India, Japon y Sudéfrica.

El area de negocio Técnicas de Aplicaciones Industriales desarrolla, fabricay comercializa
herramientas industriales de alta calidad, sistemas de montaje asi como productosy
servicios para el mercado postventa. Atiende las necesidades de sectores industriales,
como el sector automovilistico y aeronautico, la fabricacion y el mantenimiento indus-
trial general asi como el servicio de vehiculos.

El drea de negocio tiene sus principales unidades de desarrollo de productos y fabri-
cacion en Suecia, China, Francia, Alemania, Hungria, Italia, Japén y los Estados Unidos.
El area de negocio también tiene centros de aplicacién de sistemas de montaje en
varios mercados.



Ingresos por area de negocio

Técnicas de Aplicaciones Industriales, 10%

Ingresos por categoria de clientes

Otros, 8% Construccion, 22%
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Ingresos por area geografica

Asia/Australia, 23% Norteamérica, 19%
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Distribucion de los ingresos
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Ingresos por categoria de clientes

Otros, 9% Construccion, 14%
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Distribucion de los ingresos
del Grupo

Técnicas de Aplicaciones Industriales, 10%

Ingresos por categoria de clientes

Otros, 11% Construccion, 1%

Ingresos por area geografica
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Direcciones

Atlas Copco Group Center
Atlas Copco AB

SE-105 23 Estocolmo, Suecia
Direccion:

Sickla Industriv. 3, Nacka, Suecia

Teléfono: +46 8 743 80 00
Fax: +46 8 644 90 45

Registro mercantil: 556014-2720

www.atlascopco.com

Atlas Copco

Técnicas en Energia Comprimida
Airpower n.v.

P O Box 100

BE-2610 Wilrijk, Bélgica

Teléfono: +32 387021 11

Fax: +32387024 43

Atlas Copco

Industrial Air

P O Box 103

BE-2610 Wilrijk, Bélgica
Teléfono: +32 387021 11
Fax: +32 3870 25 76

Atlas Copco

Oil-free Air

P O Box 104

BE-2610 Wilrijk, Bélgica
Teléfono: +32 387021 11
Fax: +32387024 43

Atlas Copco

Portable Air

P O Box 102

BE-2610 Wilrijk, Bélgica
Teléfono: +32 387021 11
Fax: +32 387024 43

Atlas Copco

Gas and Process

Am Ziegelofen 2

DE-509 99 Colonia, Alemania
Teléfono: +49 2236 965 00
Fax: +49 2236 965 08 76

Atlas Copco

Specialty Rental

P O Box 107

BE-2610 Wilrijk, Bélgica
Teléfono: +32 387021 11
Fax: +32 3450 62 80

Atlas Copco

Compressor Technique Service
P O Box 222

BE-2610 Wilrijk, Bélgica
Teléfono: +32 387021 11

Fax: +32 387029 16

Atlas Copco

Airtec

P O Box 101

BE-2610 Wilrijk, Bélgica
Teléfono: +32 387021 11
Fax: +32 387024 43

Atlas Copco

Técnicas de Construccion

y Mineria

SE-105 23 Estocolmo, Suecia
Teléfono: +46 8 743 80 00
Fax: +46 8 644 90 45

Atlas Copco

Underground Rock Excavation
SE-701 91 Orebro, Suecia
Teléfono: +46 19 670 70 00
Fax: +46 19670 70 70

Atlas Copco

Surface Drilling Equipment
SE-701 91 Orebro, Suecia
Teléfono: +46 19 670 70 00
Fax: +46 19670 72 98

Atlas Copco

Drilling Solutions

P O Box 462288
Garland TX 75046-2288,
Estados Unidos

Teléfono: +1 972 496 74 00
Fax: +1 972 496 74 25

Atlas Copco

Secoroc

Box 521

SE-737 25 Fagersta, Suecia
Teléfono: +46 223 461 00
Fax: +46 223 461 01

Atlas Copco

Construction Tools

SE-105 23 Estocolmo, Suecia
Teléfono: +46 8 743 96 00
Fax: +46 8 743 96 50

Atlas Copco

Geotechnical Drilling

and Exploration

SE-195 82 Marsta, Suecia
Teléfono: +46 8 587 785 00
Fax: +46 8 591 187 82

Atlas Copco

Road Construction Equipment
SE-105 23 Estocolmo, Suecia
Teléfono: +46 8 743 83 00
Fax: +46 8 743 83 90

Atlas Copco

Rocktec

SE-701 91 Orebro, Suecia
Teléfono: +46 19 670 70 00
Fax: +46 196707513

Atlas Copco

Técnicas de Aplicaciones
Industriales

SE-105 23 Estocolmo, Suecia
Teléfono: +46 8 743 80 00
Fax: +46 8 644 90 45

Atlas Copco Tools and Assembly
Systems Industria del motor
SE-105 23 Estocolmo, Suecia
Teléfono: +46 8 743 95 00

Fax: +46 8 743 94 99

Atlas Copco Tools and Assembly
Systems Industria general
SE-105 23 Estocolmo, Suecia
Teléfono: +46 8 743 95 00

Fax: +46 8 640 05 46

Chicago Pneumatic

ZAC de la Lorie

38, Rue Bobby Sands

BP 10273

FR-44818 Saint Herblain, Francia
Teléfono: +33 2 40 80 20 00
Fax: +33 2 40 33 27 07

Tooltec

SE-105 23 Estocolmo, Suecia
Teléfono: +46 8 743 95 00
Fax: +46 8 640 05 46

Atlas Copco tiene cientos de centros de clientes en todo el mundo.
Para obtener informacion de contacto, por favor visite www.atlascopco.com

Atlas Copco

Atlas Copco AB
SE-105 23 Estocolmo, Suecia
Teléfono: +46 8 743 80 00

Registro mercantil: 556014-2720

www.atlascopco.com
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