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 Sapa ha desarrollado en colaboración con Kabe un perfil  
de aluminio excepcional. Ahora las empresas desarrollan 
conjuntamente nuevas extrusiones para varias aplicaciones.

“Las redes de contactos comunes son la principal  
ventaja”, dice Pierre Thuresson.

MIRAMOS A: CVM

Las extrusiones dobladas para 
el fabricante de caravanas y 
autocaravanas Kabe son el 
resultado de un largo trabajo.

CLIENTE
A LA VUELTA DE LA ESQUINA
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A PRIMERA VISTA el perfil de aluminio que une 
el techo y las paredes laterales de las caravanas 
y autocaravanas de Kabes no parece nada 
excepcional. Sin embargo, su diseño y fun-
ción son el resultado de un dilatado y compli-
cado trabajo. Pierre Thuresson, vendedor de 
Sapa Profiles, explica los antecedentes.

“Hace seis años que somos proveedores 
de Kabe y junto con ellos desarrollamos 
esta extrusión. El gran reto era solucionar el 
doblado de la extrusión puesto que está al 
límite de la resistencia del material.”

SE LLEVÓ A CABO un trabajo clásico de experi-
mentación en el que se desecharon numerosas 
extrusiones dobladas antes de encontrar la 
solución.

“El encargo de Kabe ha crecido en volu-
men y también en lo referente al número de 
perfiles de aluminio. Antes se utilizaba en las 
caravanas mucho material plástico que ahora 
se ha sustituido por aluminio”, dice Pierre 
Thuresson.

De igual forma la colaboración con Kabe 
ha incrementado el número de extrusiones de 
aluminio en las autocaravanas. Por ejemplo, 
el raíl de techo consta de tres extrusiones 
unidas: una funcional y, sobre ella, dos extru-
siones anodizadas que se unen a presión y 
forman una solución estética para la función 
de raíl de techo.

“Igual que antes, esta extrusión se ha desa-
rrollado en estrecha colaboración con el clien-
te. Tenemos una amplia red de contactos en 
Kabe y en nuestra empresa, lo cual facilita el 
trabajo de desarrollo y la comunicación.”

Otro factor que facilita la colaboración 
es la cercanía geográfica: hay tan solo 60 
kilómetros entre Sapa en Vetlanda y Kabe en 
Tenhult.

“De cualquier forma la cercanía entre nues-
tras empresas no ha sido una desventaja”, dice 
Pierre Thuresson riendo.

TEXTO DAG ENANDER  FOTOGRAFÍA MAGNUS GLANS

Daniel Fröberg (a la izquierda) y Pierre Thuresson 
con extrusiones de aluminio para caravanas.
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“ La colaboración estrecha con los 
clientes es nuestra receta de éxito”

Durante �0 años Sapa ha trabajado estrechamente con sus clientes, 
algo que será aún más importante en el futuro.

“La mitad de nuestra facturación se deriva de la Gestión del Valor 
del cliente”, dice Jan-Evert Johansson, director comercial de Sapa 
Profiles.

¿ QuÉ SIgnIfICA EXACTAMEnTE La Gestión del Valor 
del Cliente? ¿Cómo pueden otras plantas del grupo 
Sapa tener el mismo éxito que Sapa Profiles – la 
empresa Sapa del año – en cuanto a la gestión del 
valor del cliente?

“Shape” reunió a Jan-Evert Johansson, Lars 
Gustafsson, director comercial en funciones, y Per 
Owe Isacson, director comercial de la Región Sur. 
Éstos son sus pensamientos e ideas.

“En realidad la colaboración estrecha con clientes 
y el valor de cliente han existido en Sapa desde los 
inicios a principios de los años 60, pero nunca se le 
había asignado un título especial. No fue hasta años 
recientes que se empezó a hablar de Customer Value 
Management, cvm”, dice Per Owe Isacson. Jan-
Evert Johansson concuerda:

“Hemos trabajado creando valor añadido para nues-
tros clientes durante mucho tiempo. El trabajo está 
bien implementado en nuestra organización. Hemos 
llevado a cabo encuestas a clientes para averiguar lo 
que en realidad opinan sobre nosotros y hemos traba-
jado para mejorar en las áreas en que no cumplíamos 
con las expectativas del cliente. Actualmente nuestros 
clientes notan que sabemos lo que significa el valor de 
cliente en la práctica. Los clientes se concentran en sus 
productos y nosotros les ayudamos a mejorar el diseño 
y la eficacia de costes buscando soluciones inteligentes 
con el uso de extrusiones de aluminio. Tenemos los 
conocimientos y recursos necesarios para comprender 
la cadena de valor de los clientes, sus productos y su 
actividad general. La colaboración estrecha con clientes 
se convierte después de un tiempo en una dinámica, 
lo que explica la potencia de nuestro desarrollo de 
mercado.”

“Las demás empresas del grupo tienen aproxima-
damente un 10 por ciento de la facturación en valor 
añadido, en tanto que Sapa Profiles tiene casi el 50 
por ciento. Ello explica por qué obtuvimos recien-
temente el galardón ‘Company of the Year’”, añade 
Lars Gustafsson.

¿Cómo se crea una colaboración estrecha con 

clientes exitosa? Según Jan-Evert Johansson, nada 
ocurre de la noche a la mañana.

“Es cuestión de ayudar al cliente durante todo el 
proceso y ser flexibles. El objetivo es encontrar la 
solución excepcional para problemas específicos del 
cliente.”

“Kabe es un ejemplo”, dice Lars Gustafsson. Es defi-
nitivamente una colaboración estrecha con el cliente 
exitosa. Ahora estudiamos la forma de poder utilizar la 
experiencia adquirida con este  proyecto con otros fabri-
cantes de caravanas y autocaravanas. Conocer el sector 
y las necesidades de los clientes potenciales por medio 
de otros clientes puede ser una ventaja. Sin embargo, 
copiar productos de otros clientes  es impensable, se 
pagarían las consecuencias de forma inmediata.

POR COnSIguIEnTE, el trabajo de desarrollo en el 
Innovation Centre de Sapa estará sujeto a un riguro-
so secreto. Los l centros desempeñarán un papel de 
vital importancia en  la colaboración con los clientes, 
aunando conocimientos y fabricación bajo un mismo 
techo.

“El “Innovation Center” nos permitirá  también 
compartir los conocimientoscolectivos , en áreas tales 
como la producción y el diseño de los  perfiles, con el 
resto de las empresas del grupo y, así, ayudar a refor-
zar y profundizar las relaciones con clientes en todas 
las empresas del grupo Sapa”, dice Per Owe Isacson.  

Así pues, el concepto básico de la Gestion del Valor 
del Cliente de Sapa es en realidad bastante sencillo. 
Lars Gustafsson tiene la receta:

“Empezar mejorando los productos de aluminio 
existentes del cliente y posteriormente estudiar 
cómo se pueden sustituir otros materiales por 
aluminio.”

TEXTO DAG ENANDER  FOTOGRAFÍA MAGNUS GLANS

NOtA A Pie de PÁgiNA: En septiembre Sapa Profiles 
fue nombrada empresa del año del grupo; entre 
otras cosas, el trabajo realizado sobre la Gestión 
del Valor del Cliente. 

Jan-Evert JohanssonLars Gustafsson Per Owe Isacson



S e está trabajando intensivamente en la 
espaciosa nave industrial de 6.500 metros 
cuadrados de Vetlanda. La nave no está 

pensada para alardear, pero las modernas estruc-
turas de aluminio bien visibles, en el exterior y 
el interior, no dejan lugar a dudas de que se trata 
de una inversión en la vanguardia del sector. El 
Innovation Centre de Sapa, que se inaugurará 
durante la primavera, aunará los conocimientos 
de aluminio de la empresa con los conocimientos 
de los clientes

“El edificio en sí mismo comunicará que Sapa 
es una empresa creativa e innovadora”, dice 
Christer Thorn, que hasta hace poco era director 
de la planta de prensado de Sapa en Finspång 
y que ahora es el primer director del centro de 
desarrollo.

El nuevo centro albergará locales para servicio 
técnico, construcción de prototipos y forma-
ción. Se ofrecerá a clientes de todo el mundo 
la posibilidad de realizar trabajos de desarrollo 

propios –in situ y con una confidencialidad 
estricta– junto con especialistas de Sapa. Y los 
ingenieros de todas las empresas de Sapa podrán 
recoger o compartir sus conocimientos en alumi-
nio y extrusiones, construcción y diseño, cálculo, 
fabricación de prototipos, elaboración, logística, 
ensayos y pruebas.

“Somos muy fuertes técnicamente y nuestro 
centro de desarrollo será una herramienta excelen-
te para difundir los conocimientos en el seno del 
grupo pero también exteriormente; colaborando 
con los técnicos de desarrollo de productos, dise-
ñadores e ingenieros de producción de nuestros 
clientes”, explica Christer Thorn, manifestando su 
esperanza de que el centro de Vetlanda vaya segui-
do de más centros en ee.uu., Asia y Europa.

“LOS ÉXITOS DE SAPA se deben en gran parte a 
nuestra estrecha colaboración con los clientes.  
Y una gran parte de nuestra facturación es conse-
cuencia de nuestra actividad en la fase de diseño. 

Ahora nos concentramos en aumentar el valor 
añadido. Esperamos que el centro de desarrollo 
nos ayude a acortar el plazo entre la idea y la 
introducción del producto.”

Sapa ha invertido 3 millones de euros en el 
primer centro de clientes, situado cerca de una 
de las fábricas de la empresa en Suecia. Unos cin-
cuenta empleados que colaboran con el trabajo 
del centro de desarrollo tendrán su lugar de tra-
bajo permanente allí, pero está previsto que un 
flujo constante de colegas y clientes de todo  
el grupo trabajen periódicamente en el centro.

“Mi visión es que el centro de desarrollo ayude 
al grupo Sapa se convierta en una empresa que 
comercialice soluciones técnicas en forma de com-
ponentes elaborados en mayor grado que hoy”, 
dice Christer Thorn. 

“Ahora nuestra tarea consiste en elaborar 
planes de acción para que la visión se convierta 
en realidad.”

Texto Erico Oller Westerberg

Conocimientos y colaboración 
bajo un mismo techo
El desarrollo requiere constantemente nuevas soluciones técnicas y es necesario acortar cada vez más  
el plazo entre la idea de producto y la introducción. El nuevo Innovation Centre de Sapa será un punto  
de encuentro global para la colaboración entre las empresas del grupo y sus clientes. 

Durante la 
primavera se 
inaugurará el 

nuevo Innovation 
Centre en Vetlanda.
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EN BUSCA DE 
la solución perfecta:

Las duras actividades al aire libre ponen a prueba la fiabilidad, calidad y 
resistencia de los productos, a diferencia de las mochilas comunes. Para 

cumplir con los requisitos de Alaska Range Outdoor Gear, Sapa Profiles, Inc. 
de Portland, Oregon, ha desarrollado marcos para mochilas cómodos, esta-
bles y resistentes, y que tienen capacidad para portar mochilas pesadas.

Alaska Range Outdoor Gear se puso en contacto con Sapa en 2002 para 
hablar de un marco para mochilas de fabricación profesional. Basándose en 
un sencillo dibujo bidimensional, los ingenieros de ventas, técnicos de desar-
rollo de productos y equipos de diseño internos de Sapa desarrollaron conjun-
tamente un prototipo para probar en un plazo de solamente unas semanas.

El resultado fue un marco soldado a mano en aleación de aluminio 6061 
sometida a tratamiento térmico para darle la resistencia necesaria a cargas 
pesadas y desgaste. Lo más impresionante de todo fue que el producto final 
pesaba menos de 1 kg.

>

EN BUSCA DE 
la solución perfecta:

NOTICIAS BREVES

Jensen Group es una empresa líder mundial en soluciones de máqui-
nas para el sector de lavanderías. Jensen Sweden fabrica el sistema 

de transporte que clasifica las prendas.
“Trabajamos con la fase de acabado de las prendas; es decir, el trans-

porte desde las máquinas, la clasificación para que cada empresa reciba 
sus propias prendas y la colocación de las prendas en colgadores para 
introducirlas en una caja de vapor”, explica Tore Johansson, vicedirector 
general de Jensen Sweden.

La empresa ha desarrollado el sistema de transporte Metricon que se 
encarga de las prendas después del lavado. Sapa ha perfeccionado el 
diseño de las extrusiones perfiles de aluminio largas utilizadas en el sis-
tema. Cada extrusión contiene un perfil de plástico con una cadena con 
pequeñas espigas que hace avanzar las prendas.

“Elegimos trabajar con aluminio porque es un material ligero y fácil de 
cortar y doblar según las necesidades. Además, nuestro entorno de lava-
do requiere un material resistente a la humedad y la corrosión”, dice Tore 
Johansson.

Habilidad pura

Sapa Thermal Management es la nueva denominación, más adecuada, 
del segmento de negocio Sapa TeleCom.

En años recientes Sapa TeleCom ha trabajado principalmente con 
soluciones para tratamiento o disipación de calor no deseado producido por 
sistemas electrónicos. Recibió su primer pedido en el año 2000, de Ericsson. 
Desde entonces el segmento ha ampliado la experiencia y los conocimientos 
en el área de refrigeración. Actualmente tiene grandes clientes como Nokia, 
Siemens, Nortel, Andrew y General Electric.

La facturación de sistemas de refrigeración es de aproximadamente  
25 millones de euros. Casi el 80 por ciento de la actividad de Sapa Profiles 
Shanghai se dedica a la elaboración de perfiles para sistemas de refrigeración, 
y China es también un mercado futuro atractivo para el área de negocio. Con 
la nueva denominación, Sapa puede promocionarse a empresas de nuevos 
sectores como, por ejemplo, energético, eólico y electrónica doméstica.

>

>
Sapa TeleCom cambia de nombre

Volvo, junto con Sapa Automotive, ganó en abril el primer premio 
del concurso Power of Aluminium Awards en la categoría de 

transporte y automóviles. El producto premiado fue un raíl de aluminio 
para bodega. El jurado elogió el uso inteligente de aluminio y el diseño 
de un producto a la vez flexible y funcional.

Power of Aluminium es una organización generalista dedicada  
a la promoción global del aluminio.

Un raíl para bodega muestra el camino

>

¿Sabía que ...
el aumento del uso de aluminio en vehículos  
puede reducir en hasta un 20 por ciento las  
emisiones globales de gases de efecto invernadero? 

Fuente: The Aluminum Association
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Jeff Adams y Christian Bagg son dos atletas 
canadienses competitivos. Adams es tres veces 
medallista olímpico y cinco veces medallista 
paralímpico en carreras de 1.500 metros en 
silla de ruedas. Bagg era ciclista de bicicleta de 
montaña y destacado practicante de snowboard 
antes de que una lesión producida durante una 
competición le confinara a una silla de ruedas. 
Ambos hombres son visionarios.

Ambos tienen la intención de contribuir a 
la mejora de otros usuarios de sillas de ruedas 
mejorando el diseño de las mismas. Se han dado 
cuenta de que muchas personas usan sillas de 
ruedas que son demasiado grandes para ellas. 
Debido al alto precio de compra, aproxima-
damente 4.000 usd, las sillas de ruedas no se 
cambian a menudo. Muchas sillas de ruedas se 
compran demasiado grandes pensando que los 
usuarios “crecerán en ellas”.

Adams y Bagg diseñan sillas de ruedas con 
componentes que permiten a sus usuarios per-
sonalizarlas para adaptarlas a las necesidades del 
momento. Luego los usuarios pueden comprar 
componentes adicionales como asientos o res-
paldos para satisfacer requisitos futuros sin tener 
que comprar una silla de ruedas nueva.

“El concepto de esta silla de ruedas, que es 
una silla de ruedas de uso cotidiano, está sacado 
del deporte”; dice Adams. “Nosotros pensamos 
que la vida es una competición y que se tiene el 
deber consigo mismo de competir óptimamente 
cada día.”

Christian Bagg y Jeff Adams habían desarrollado 
algunos prototipos de sillas de ruedas comunes y de 
competición. Mostraron los planos a Phil White 
y Gerard Vroomen, los fundadores de Cervélo 
Cycles, uno de los principales fabricantes de bici-
cletas del mundo.

Bagg, maquinista de profesión, vio las posi-
bilidades de utilizar tecnología de bicicleta para 
mejorar el diseño de sillas de ruedas. “Hablamos 
con Cervélo Cycles sobre nuestra esperanza de 
utilizar la tecnología existente de la industria de 
bicicletas para desarrollar innovaciones inexis-
tentes en el mercado de sillas de ruedas”; dice.

Cervélo Cycles aceptó formar una sociedad 
con Adams y Bagg, y trabajar con ellos para lle-
var al mercado su diseño de silla de ruedas. 

“Para nosotros, una silla de ruedas no es más 
que una bicicleta de costado”; dice Adams. “Por 
lo tanto pensamos que asociándonos con uno de 
los mejores fabricantes de bicicletas del mundo 
daríamos un paso adelante hacia el diseño de un 
producto que aprovechara al máximo la tecnología 
y experiencia, y tendríamos el máximo potencial 

para mejorar la calidad de vida de los usuarios.” 
Cervélo sugirió a los dos empresarios que 

hablaran con Sapa Profiles Inc. de Portland, 
Oregon, acerca de la fabricación de su produc-
to de silla de ruedas. Si el bastidor de silla de 
ruedas debía hacerse con perfiles de aluminio 
soldados, dijo Cervélo, Sapa Profiles Inc. era la 
opción obvia para la producción. 

Adams y Bagg viajaron a Sapa en Portland para 
entrevistarse con Ray Goody, jefe de producto de 
ensamblajes, y visitar las fábricas de Sapa.

“Nunca olvidaré esa primera visita a Sapa”; 
dice Bagg. “Jeff y yo observábamos el equipa-
miento multimillonario en dólares de Sapa y no 
podíamos creer que les interesaría hacer nego-
cios con nosotros. Nuestro proyecto es de una 
escala muy pequeña en relación con otras cosas 
con las que ellos trabajan.”

“Pero Ray Goody nos dijo que Sapa acepta de 
buen grado proyectos de todo tipo y que nues-
tro proyecto añade valor a su empresa”; explica. 
“Yo he trabajado en fabricación, pero colabo-
rando con Sapa no necesito intentar controlar 
todos los procesos, lo que probablemente ocu-
rriría si colaboráramos con otros fabricantes.”

Cervélo entregó a Sapa copias de los planos 
de producción completos, con tolerancias y 
notas de fabricación.

“La silla de ruedas que ha diseñado la 
empresa es realmente un producto único”; dice 
Goody. “Tiene múltiples ajustes para confort y 
en el diseño del bastidor se utiliza tecnología de 
suspensión de bicicleta de montaña.”

“Sapa hizo algunas sugerencias que podrían 
ensalzar el aspecto de vanguardia del diseño. 

Utilizamos un proceso de producción anterior que 
funcionó de forma excelente para esta aplicación.” 

Además, Sapa podía utilizar muchos de sus 
métodos de fabricación estándar, de modo que 
el trabajo de producción podría hacerse inte-
riormente utilizando la maquinaria existente, la 
fabricación en celdas especializadas y su equipo 
altamente cualificado de soldadores de aluminio 
con el método tig.

El aluminio se puede ablandar mucho cuando es 
expuesto a altas temperaturas durante la soldadu-
ra, pero Sapa tiene un método para hacer basti-
dores de aluminio resistentes y duraderos.

“Pudimos utilizar soluciones de nuestras dife-
rentes operaciones, como el uso en el aluminio 
soldado de tratamientos térmicos certificados 
para aviones, para asegurar que los bastidores de 
silla de ruedas sean tan resistentes después como 
antes de la soldadura”; explica Goody.

Marvel by Cervélo se introdujo en los Juegos 
Paralímpicos de 2008 en China.. La empresa pao-
trocinó al equipo paralímpico canadiense y donó 
sillas de ruedas a todos los atletas que las utilizan. 

“La introducción de la silla de ruedas fue fantás-
tica. Deportistas de todo el mundo se pusieron en 
contacto conmigo en la Villa Olímpica para ver la 
silla de ruedas. Les impresionó la calidad. Ahora 
tenemos numerosos pedidos esperando,” sostiene 
Jeff Adams. Sin embargo, las cosas no fueron tan 
bien en la pista de competición.

“Me vi envuelto en una colisión en la fase de 
clasificación y me descalificaron. Pero son cosas de 
la competición.”

TEXTo Tsemaye Opubor Hambraeus

Colin Beggs trabaja con un prototipo de la silla de ruedas de competición.



10  SHAPE • # 1 2008

EL PERFIL

“Creo que a más personas 
les gustaría trabajar  
con aluminio, pero falta  
imaginación”

Lars Engman en el sofá 
Klippan que diseñó para 
Ikea.
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 “VEO una tendencia entre los estudiantes de 
diseño suecos. Están pegados al ordenador y 
temen ensuciarse las manos. Pero es necesario 
ensuciarse para convertirse en un buen diseña-
dor. Hay que salir del estudio y hablar con los 
constructores”, dice Lars Engman. Lars inició 
su carrera como aprendiz antes de ser contra-
tado por la asociación cooperativa sueca kf 
mediante un gabinete de arquitectos.

Después de treinta años en Ikea, los diez 
últimos en el cargo de director de diseño inter-
nacional, conoce a la mayoría de gigantes del 
sector y habla de ellos como si fuera un padre 
orgulloso.

Lars pertenece a una generación de diseña-
dores que ha escrito su propia historia moderna 
y la ha formulado así: 1968, izquierda, sana y 
revolucionaria. El diseño fino burgués iba a ser 
sustituido y prevalecía un funcionalismo con 
unos objetivos políticos más claramente formu-
lados que en los años treinta.

En Escandinavia aparecieron los diseñadores 
textiles Tiogruppen, los productores de moda 
Mah Jong y la empresa textil Marimekko. La 

asociación cooperativa sueca kf era un actor de 
gran aceptación en el ámbito del diseño y allí 
estaba Lars Engman junto con otros personajes 
poderosos contemporáneos del sector de diseño 
sueco.

Desde entonces a Lars Engman le gusta tra-
bajar en forma colectiva.

“He sido un poco revolucionario. Pero por 
regla general hay que ir a contracorriente. La 
mayoría de organizaciones no son propensas al 
cambio. Pero me divierte caminar sobre terreno 
cenagoso y ver si resiste”, dice Engman.

JUNTO CON EL DANÉS Niels Gammelgaard traba-
jaron insistentemente hasta que consiguieron 
poner en marcha el Studio Copenhagen 1988, 
en el que contrataron a nuevos diseñadores para 
trabajar para Ikea. Lars explica que el concepto 
no tenía una buena aceptación en el departa-
mento de diseño interno de la empresa.

“Pero fue la época más divertida que he teni-
do”, afirma Lars Engman. Aunque ese hielo de 
una noche no siempre ha resistido.

“Yo y Niels Gammelgaard íbamos a hacer la 

El consultor de diseño Lars Engman es un buen conocedor 
del sector del mueble. Con más de diez años en el cargo 
de director de diseño internacional de Ikea, tiene visión de 
conjunto y una agenda telefónica muy completa. Ahora 
comercializa su casa Älmhult (nombre de la localidad sede  
de Ikea) y tiene la vista puesta en Portugal.

Lars Engman
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mejor butaca para tv del mundo y estuvimos en 
Volvo y Saab estudiando ergonomía. Elegimos 
espuma fría para el relleno. Entonces era un 
material bastante caro. Luego vendimos 20 uni-
dades en total; la mayoría en Noruega. Por últi-
mo las liquidamos o regalamos”, dice Engman.

Sin embargo, en su currículo no tiene pro-
ductos de aluminio.

El aluminio suele relacionarse con alta tecno-

logía y con la industria de envasado; con gran-
des fábricas o con el camping; o con la pareja 
de diseñadores americanos Eames y sus sillas. 
Sencillamente, el material tiene una asociación 
con la técnica y un modernismo difíciles de eli-
minar. Está, simplemente, encasillado.

Lars Engman piensa que la relación con la 
técnica viene de los años sesenta y del fabricante 
de electrónica Braun, cuyo diseñador, Dieter 
Rahms, era un entusiasta del aluminio.

APPLE ES OTRO ejemplo contemporáneo.
“Veamos, por ejemplo, el Ipod Nano. Se 

reconoce el diseño, que existía en minicalcu-
ladoras de los años sesenta, y en el volante de 
navegación con flechas: un lenguaje de diseño 
de la escuela Bauhaus. Impregna a todo occi-
dente, por eso es tan popular.”

El café en que nos encontramos está junto 
al Museo Röhsska de Gotemburgo. Un museo 
de diseño con un ambiente agradablemente sin 
diseñar y bien a pesar de que la prohibición de 
fumar sueca ya tiene dos años. Lars Engman 
toca un vaso de aluminio y constata que no es 
precisamente un buen diseño.

“La mayor parte acaba probablemente en 
la basura. Nadie se molesta en reciclar. Pero es 
probable que no hayan encontrado un mate-
rial mejor, puesto que debe ser ignífugo”, dice 
Engman.

Una de sus fantasías de diseño antiguas está 
relacionada con una biblioteca de materiales 
sueca. El original está en Nueva York. En 
Material Connection, diseñadores, ingenieros 
y otros especialistas pueden tomar prestados 
materiales para llevar a casa o simplemente satis-
facer el deseo de apretar y tocar. De momento 
no hay planes para una equivalencia sueca.

“Creo que a más personas les gustaría trabajar 
con aluminio, pero falta imaginación.”

Lars hecha en falta actuaciones pedagógicas 
con los estudiantes de diseño que, según él, 
temen demasiado a la realidad mientras no sea 
posible controlarla con comandos de teclado.

“En empresas de diseño importantes, no hay 
nadie que diga: ¿por qué no trabajamos un poco 
con aluminio? Hay que colaborar con los inge-
nieros. El aluminio es un material estéticamente 
atractivo en las superficies. Es algo especial que 
produce una sensación de calidad al tocarlo. Se 
nota que es un metal.”

EN ESTE MOMENTO Lars Engman está trabajando 
con un proyecto de diseño portugués y no tiene 
ningún encargo sueco.

“Nadie me ha preguntado. Y yo no pido tra-
bajos. Tal vez me he vuelto un poco mimado”, 
dice Engman.

Entre sus productos hay uno en especial que 
se vende mucho. El sofá de Ikea Klippan con 

›
2

1. �1006. Silla diseñada para la flota americana en 1944. Debía resistir ataques  
con torpedos.

2. �El sistema de almacenamiento de Ikea, Stolmen, de Ehlén Johansson, con  
perfiles de Sapa. Si el sistema de almacenamiento se hubiera hecho de tubos  
de acero, el cliente habría necesitado una grúa para transportarlo a casa.

3. �El soporte para cartas Korrekt de Karl Malmvall. Utilización inteligente del material.
4. �La silla Sting de Blå Station, Stefan Borelius y Fredrik Mattsson,1993, con perfiles 

de Sapa. Es un poco fría al sentarse, pero creo que también se entrega con cojín.
5. La silla Toledo, de Jorge Pensi, España,1986.

Los cinco favoritos en aluminio

Datos breves sobre Lars Engman

Nació en: 1945.

Familia: Pareja de hecho y dos hijos adultos  
de un matrimonio anterior. Un hijo de su pareja.

Currículo: Director de diseño de Ikea 1996–
2006, rector de la Escuela Superior de Diseño  
y Artesanía en Gotemburgo 2006–2007,  
autónomo desde 2007.
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accesorios genera un movimiento anual de 
aproximadamente 100 millones de euros. Está 
desarrollado sobre la base de un sofá diseñado 
por Noboru Nakamura en los años setenta 
–Fjällmon– de madera de pino y parches de 
cuero cosidos. Lars Engman consultó con 
Nakamura e hizo una reforma. Aunque no le 
llama Nakamura, sino Naka.

“Mi esposa de entonces y yo teníamos dos 
sofás italianos caros en casa; uno completamen-
te blanco y otro blanco con rayas en bloque 
amarillas. Ambos costaron en total lo mismo 
que un coche. Y nuestros hijos hacían lo que 
querían. Jugaban, derramaban y destruyeron los 
sofás en tres meses. Pensé que debía ser posible 
hacer un sofá racional, con tapizado que se 
pudiera lavar en casa, e hice Klippan”, explica 
Lars Engman.

UNA VEZ RECIBIÓ una carta escrita a mano del 
fundador de Ikea, Ingvar Kamprad. Fue des-
pués de la introducción de la butaca Poäng. El 
Sr. Ikea pensaba que era demasiado avanzada en 
su lenguaje de diseño y que era demasiado cara. 
Lars Engman le contestó. Evidentemente pudo 
hacer como quería y Poäng fue todo un éxito.

“Posteriormente me dieron una libertad rela-
tiva”, dice Lars Engman riendo.

La primera vez que le preguntaron si quería ser 
director de diseño de Ikea, se negó. Estaba a gusto 

en Studio Copenhagen. La 
vez siguiente, no se pudo 
negar, aunque significó el 
cierre del estudio.

“Después de todo las empresas 
creativas no deben tener una vida 
ilimitada”, dice  
Lars Engman.

Hace dos años fue nombrado 
rector de la Escuela Superior 
de Diseño y Artesanía de 
Gotemburgo. Pero se cansó  
después de un año. Él  
cree que está demasiado  
dañado por el mundo 
empresarial.

“El mundo universi-
tario tiene demasiada carga 
tradicional; demasiada adminis-
tración.”

Ahora es totalmente autónomo y pro-
nuncia conferencias sobre estrategias de diseño 
y construcción de marcas. Hasta que alguien 
le proponga otra cosa. Y está establecido en las 
afueras  
de Gotemburgo.

Lars Engman ha terminado en Älmhult.

Texto Emma Olsson

FOTOgrafía STEFAN IDEBERG
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¿ALGUIEN QUIERE UN HUMVEE? ¡Ni hablar! Este todo-
terreno militar devorador de combustible y los 
antes populares modelos suv, perderán probable-
mente pronto su atractivo para convertirse en un 
recuerdo debido al enorme precio del petróleo, el 
cambio en la economía mundial y la conciencia-
ción creciente de que “lo bueno viene en envases 
pequeños”. De ser así, Detroit y la industria de 
automoción mundial se verán obligados a cam-
biar sus empresas y sus coches. Según un informe 
reciente publicado a principios del año en Time 
Magazine, se preveía un incremento del 65 por 
ciento en las ventas mundiales de miniautomóvi-
les entre 2002 y 2012, hasta un total de 38 millo-
nes de vehículos. 

EL NANO, un coche de bajo precio planeado por 
la empresa india Tata Motors, no sólo ha hecho 
que los ejecutivos de la “Motor City” volvieran 
a toda prisa a la mesa de dibujo, sino ha hecho 
cambiar la percepción condescendiente que se 
tenía de los mercados emergentes.

El Nano, apodado “coche popular”, de 
hecho, es más bien una motocicleta casada con 
el miniautomóvil actual; un puente para las 
familias indias que utilizan vehículos de tres 
ruedas. Con un precio de 100.000 rupias (2.500 
usd), el Nano tal vez no capte una parte del 
mercado de ee.uu. ni rasque en la superficie de 
los nuevos ricos urbanos chinos para los que 
un coche grande es símbolo de categoría social, 
pero ha hecho que las empresas de automoción 

de renombre reconsideran el segmento de bajo 
precio del mercado.

Mientras los ejecutivos del sector de automo-
ción del mundo manifiestan su frustración por 
la pérdida de grandes márgenes de beneficios en 
los coches grandes, Sapa Heat Transfer se ha posi-
cionado para suministrar a Tata Toyo Radiator 
Ltd, el principal proveedor de sistemas de refri-
geración de India, bandas de revestimiento para 
los intercambiadores de calor del Nano y para 
cooperar ampliamente en múltiples proyectos.

“Sapa está en línea con los otros proveedores a 
los que compramos, pero la subida del yuan chino 
con respecto al usd (el yuan tuvo paridad fija con 
el usd hasta 2005) ha causado algunos proble-
mas”; declara Rajendra Shete, director de compras 
de Tata Toyo. “Además, Sapa Heat Transfer se 
enfrenta a una dura competencia de proveedores 
japoneses por lo que respecta a calidad.”

Sapa Heat Transfer suministra a Tata Toyo 
desde los años 90 y ha incrementado gradual-
mente su papel de proveedor desde 2006.

Actualmente suministra más de 2.500 toneladas 
anuales de bandas de revestimiento para intercam-
biadores de calor y tiene contrato hasta 2011.

SAPA HEAT TRANSFER Shanghai ya se ha preparado 
para suministrar soluciones logísticas y compe-
tencia técnica en Mumbai, India. Tiene un inge-
niero allí desde octubre de 2007 y planea tener 
un almacén en un futuro cercano.

Tata Toyo es un importante cliente a largo 

plazo de Sapa en el subcontinente. Thomas Ren, 
director comercial de exportación de Sapa Heat 
Transfer, declara: “Esta cooperación es especial-
mente interesante para nosotros, no sólo para 
comprobar que podemos participar en un pro-
yecto de automóvil de bajo precio para Tata, sino 
también para comprobar que somos capaces de 
mantener objetivos de negocio satisfactorios.”

El precio adecuado y la calidad constante son 
palabras claves para cualquier director de com-
pras, ya que los proveedores chinos confrontan 
problemas de inflación, escasez de materias pri-
mas y subidas monetarias. Las claves del éxito 
son colaborar con fábricas, introducir métodos 
internacionales en las fábricas para aumentar la 
eficacia, reducir las mermas y mantener márge-
nes de beneficios aceptables.

Texto Kurt Braybrook

EN LA CARRETERA

Un “coche popular” asequible y de bajo consumo fabricado en India podría revolucionar  
el mundo de la automoción porque los fabricantes de automóviles globales estudian 
estrechamente el segmento de bajo precio del mercado.
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Un segundo con Nano

El Nano tiene un motor de gasolina bicilíndrico 
de 624 cc y una autonomía de 100 kilómetros 
con 5 litros de gasolina. Una caja de cambios 
manual de cuatro velocidades desarrolla una 
velocidad máxima de 105 km/h y acelera de  
0 a 70 km/h en 14 segundos. Este coche 
estándar de cuatro puertas tiene ventanillas  
de manivela y se entrega sin radio.

Un coche para minimalistas



Un museo de EE.UU. 
mundialmente famoso se 
dirigió a Alemania, Italia 
y Bélgica para buscar la 
competencia adecuada 
para la construcción de la 
nueva ala moderna. Sapa RC 
Profiles de Bélgica fabricó las 
excepcionales extrusiones 
arqueadas.

LA EMPRESA ALEMANA JOSEF GARTNER GMBH ofreció 
una experiencia de muchos años para la cons-
trucción de la nueva ala del Art Institute of 
Chicago. La empresa fabrica e instala muros 
cortina desde hace 140 años, principalmente 
para grandes edificios. 

“Construir una fachada ligera para el nuevo 
edificio moderno del Art Institute of Chicago 
fue una tarea complicada”, dice el Sr. Klaus 
Lother, director general de Josef Gartner. “Pero 
era una obra perfecta para nosotros. Somos 
especialistas en encargos a medida utilizando 
materiales como aluminio, acero, vidrio, cobre 
y bronce.”

“Por lo que respecta al diseño y fabricación 
de fachadas ligeras no nos conformamos con 
soluciones estándar”, añade el Sr. Lother. “Los 
diseñadores e ingenieros de la empresa trabajan 
sobre la base de los requisitos del cliente y presen-
tan una solución técnica bien adaptada. La nueva 
ala del Art Institute of Chicago era un verdadero 
reto debido a los diferentes tipos de muros cor-
tina, la combinación de soluciones de diseño 
y diferentes materiales”, sostiene el Sr. Lother. 
“Pero era un encargo que se adaptaba perfecta-
mente a nuestra competencia.”

Josef Gartner GmbH eligió colaborar con 
Renzo Piano, un renombrado arquitecto ita-
liano que, entre otros, ha diseñado el Centre 
Pompidou de París y la Potsdamer Platz de 
Berlín. Josef Gartner ha participado en la cons-
trucción de una biblioteca en Nueva York y en 
la construcción de la California Academy of 

Sciences. “Piano presenta el diseño y los planos 
de arquitectura que nos sirven de base para bus-
car una solución técnica”, dice el Sr. Lother.

En ocasiones el diseño puede dar lugar a 
dificultades inhabituales como la “alfombra 
voladora” sobre el Art Institute of Chicago. 
Este elemento requería perfiles arqueados de 
aluminio de medio metro de ancho y más de 
cinco metros de longitud. Una precisión extre-
ma era requisito necesario para la creación de 
una alfombra voladora totalmente uniforme y 
aerodinámica. Cualquier irregularidad se vería 
inmediatamente y afectaría a la función regu-
ladora de luz de la cubierta. “Hemos trabajado 
anteriormente con extrusiones y sé lo difícil que 
es fabricar perfiles arqueados de estas dimen-
siones”, dice el Sr. Lother. “Las extrusiones no 
deben deformarse, ni durante el proceso de 
extrusión ni posteriormente al pintarlas y hacer 
el tratamiento superficial.”

UNA VEZ DEFINIDOS los requisitos de las extrusiones 
arqueadas, Josef Gartner se puso en contacto 
con posibles colaboradores y eligió finalmente a 
Sapa rc Profiles de Bélgica. “Hemos trabajado 
con ellos antes y sabemos que son extremada-
mente fiables y profesionales. Sapa rc Profiles 
fabricó las secciones de aluminio y también se 
encargó de la pintura y el tratamiento superfi-
cial”, explica el Sr. Lother. “Los elementos  
no se deformaron después de la extrusión y  
la alfombra voladora produce una impresión 
perfectamente lisa y homogénea.”
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LA ALFOMBRA VOLADORA   
DE CHICAGO

La fabricación de las extrusiones de cinco 
metros de longitud para la cubierta del Art 
Institute of Chicago constituyó un reto.

Un segundo con Nano
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DECIR QUE Toledo, una ciudad de 80.000 habi-
tantes a setenta kilómetros al sur de Madrid, es 
una ciudad medieval, es un poco engañoso: ya 
de por sí, las épocas romana y visigoda de la ciu-
dad son de gran valor histórico. Además, en esta 
última época,  su cercanía a la capital de España 
ha aumentado considerablemente los habitantes 
y la fisonomía de la ciudad.

Pero sí es cierto que el hecho de que Toledo sea 
considerada patrimonio cultural de la humani-

El panorama turístico de  
Toledo se ha convertido en  
una atracción por sí mismo. Por 
ello, los contornos de un nuevo 
centro de turismo, con formas 
osadas y grandes superficies 
acristaladas, marcan un nuevo 
punto de referencia.

 Historia con 
esplendor futurista



dad se debe principalmente a los barrios medie-
vales bien conservados detrás de su impresio-
nante muralla; en ellos el turismo de masas y los 
estrechos callejones medievales no encajan bien. 
Para ello, las autoridades solicitaron un proyecto 
que aliviara la presión en la congestionada red 
vial urbana sin repeler a los turistas.

La idea era sencilla: atraer a los visitantes a 
una instalación moderna y cómoda situada a las 
afueras de la ciudad, ofreciendo amplias super-
ficies de aparcamiento. Y ofrecer transporte al 
centro de la ciudad con autobuses lanzadera y 
visitas guiadas. Las visitas virtuales a la ciudad 
en Toletum permiten a los visitantes hacerse 
una idea de antemano de lo que experimentarán 
al visitar el centro histórico de la ciudad.

LAS EXPOSICIONES Y CONFERENCIAS organizadas en 
el centro le ayudarán a convertirse en el lugar de 
encuentro de referencia. Restaurantes y tiendas 
de souvenirs completan la oferta de un comple-
jo que cuenta con una superficie total de 8.000 
metros cuadrados.

Toletum, que fue inaugurado en 
diciembre del año pasado, está 

destinado a ser la nueva puerta 
de Toledo y, por lo tanto, se ha 
emplazado intencionadamente 
en un punto estratégico que 
ofrece una vista vertiginosa de 
la ciudad.

“Naturalmente estamos muy 
satisfechos de haber participado 
en Toletum, un proyecto que se 
ha convertido en un emblema 
de la ciudad”, dice Leopoldo 
Jerez Bautista, director gene-

ral de la empresa Jerez Bautista que instaló la 
fachada acristalada y la estructura de aluminio; 
conteniendo, entre otros, 1.100 metros cuadra-
dos del sistema para fachadas de Sapa MuroAlfil 
mc60 , sello característico y propio del edificio. 
“Es una arquitectura futurista que destaca por 
sí misma y un escaparate excelente para nuestra 
aportación.”

Las fachadas acristaladas se han convertido en 

un elemento común de la imagen urbana espa-
ñola, aunque como en el caso de Toledo mues-
tren, en algunos casos, un osado contraste con 
la muralla y los edificios medievales al fondo. El 
contratista Leopoldo Jerez Bautista ha encontra-
do en la instalación de fachadas acristaladas un 
soporte seguro en un momento en que el sector 
de la construcción del país está en recesión.

“LAS FACHADAS ACRISTALADAS se utilizan mucho, 
principalmente en edificios públicos, y el mercado 
no ha disminuido. Tenemos otro gran proyecto en 
Toledo – la sede de la Universidad Juan Carlos I 
– en el que se utilizan fachadas acristaladas de 
forma muy avanzada. Nos son muy útiles los 
conocimientos técnicos de Sapa y del distribuidor 
de sistemas MuroAlfil, Disistal, cuando ponemos 
en marcha nuestros proyectos. El producto está 
probado y la técnica es de reconocido prestigio, 
aunque nosotros siempre estudiamos el proyecto 
completo conjuntamente antes de empezar las 
obras”, declara Leopoldo Jerez Bautista.

Texto Erico Oller Westerberg

El director comercial Félix Matey está más que satisfecho con Toletum:
La vista de la ciudad desde aquí y el flujo luminoso son impresionantes. 

Produce una sensación vertiginosa.
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