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El mundo está cambiando  

(con o sin nosotros) 
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Preséntate 

NUESTROS ONCE APRENDIZAJES 

Alíate y escala 

Apaláncate en la tecnología 

Hazte notar 

Interacciona con tus clientes y comparte el conocimiento 

Si no quieres ser como ellos, lee 

Vende (y que los clientes además hablen bien de ti) !!! 

(Con)véncete y (con)vence en tu propia casa: nuestro tercer ciclo 

Ten una estrategia, posiciónate y comienza a bailar!!!! 

Posiciónate y explicita tu propuesta comercial  

Compite 



Setting New Standards in 

milling, boring & turning 

20 
17 

55 years of experience in the machine tool sector 

45 countries successfully attended 

25 years leading the German market 

15 years as technological reference in the Italian market 

PRESENTATE  
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• 9 top level manufacturing plants in Spain, 
Germany, UK and USA and 1 Excellence 
Centre in Germany 
 

• Financial solidity: turnover of 270 M € 
 

• Workforce: 1,300 people 

Reference in aerospace, railways, 

automotive, energy generation, oil & 

gas, capital goods…  

The most complete, multi-

technological and solid offer in the 

market 

ALIATE Y ESCALA:  

A WORLDWIDE LEADING MACHINE TOOL GROUP 

• Investment in R+D+i: 8% of total turnover 
 

• Our own research center 
 

• Machine-tool division of MONDRAGON 
Corporation  
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ALIATE Y ESCALA:  

A WORLDWIDE LEADING MACHINE TOOL GROUP 

El hundimiento del centro 
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• 9 top level manufacturing plants in Spain, 
Germany, UK and USA and 1 Excellence 
Centre in Germany 
 

• Financial solidity: turnover of 270 M € 
 

• Workforce: 1,300 people 

Reference in aerospace, railways, 

automotive, energy generation, oil & 

gas, capital goods…  

The most complete, multi-

technological and solid offer in the 

market 

ALIATE Y ESCALA:  

A WORLDWIDE LEADING MACHINE TOOL GROUP 

• Investment in R+D+i: 8% of total turnover 
 

• Our own research center 
 

• Machine-tool division of MONDRAGON 
Corporation  
 

El hundimiento del centro 

 
«The winner takes it all» 
 
Cada vez más sectores económicos tenderán a asemejarse a mercados 
globalizados como el musical, con un numero reducido de artistas acaparando 
la mayor parte de los ingresos mientras el resto lucha por sobrevivir. 
 
El paulatino debilitamiento del espacio intermedio a la hora de consumir 
impulsará la concentración empresarial al hacer que las oportunidades de 
negocio se centren en la hiperespecialización (buscando el valor añadido), o en 
las economías de escala (para reducir precios).  
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POSICIONATE 
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SERVICES TECHNOLOGY EXPERIENCE PRODUCTS & SOLUTIONS 

EXPLICITA TU PROPUESTA COMERCIAL 



9 

Milling Machines 

 
 

 

Boring Machines Vertical Turning Large size Multitasking 

Heads Tables Automated System Turnkey solutions 

EXPLICITA TU OFERTA BASE DE PRODUCTO 

Integración horizontal: ampliación gama producto 

Integración vertical aguas  arriba Integración vertical aguas  abajo 

Employees.pptx
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EXPLICITA TU OFERTA DE SERVICIOS 

Servicios básicos 

Servicios avanzados 
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PRODUCTIVITY ACCURACY CUSTOMIZATION SERVICE 

Multitask 

machines 

Automated 

systems 

SMART SERVICES 

Tool Management 

SORALUCE DIGITAL 

APALANCATE EN LA TECNOLOGIA: SORALUCE, TECNOLOGIA PROPIA, 

AVANZADA Y DIFERENCIADA 
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SORALUCE Digital 

Advanced HMI  Data System Intelligent components Control system 

APALANCATE EN LA TECNOLOGIA: SORALUCE DIGITAL  



APALANCATE EN LA TECNOLOGIA 
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"No buscamos ser los más baratos, sino los 

mejores. Lo primero es tener superioridad 

tecnológica sobre nuestra competencia y lo 

segundo, venir temprano a trabajar dispuestos a 

meter muchas horas con la ilusión de vencer los 

retos y el gusto de hacer las cosas bien. Cuando las 

cosas se hacen sistemáticamente bien, salen bien“. 
 

Jorge Sendagorta, SENER 



APALANCATE EN LA TECNOLOGIA  
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El término innovación tiene para nosotros tres 

requisitos imprescindibles: 

 

La superioridad tecnológica frente a la competencia, 

la combinación de capacidades y posibilidades y el 

reconocimiento del mercado. 
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HAZTE NOTAR: RED DOT AWARD 2016 
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HAZTE NOTAR: QUALITY INNOVATION OF THE YEAR & BEST OF 

INDUSTRY 2015 
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INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE  EL CONOCIMIENTO:  

INNOVATION DAYS 2012 SORALUCE 
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INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO: 

INAUGURACION NUEVAS INSTALACIONES & TD ALEMANIA 2012 
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INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO:  

TECHNOLOGY DAYS 2014  ALEMANIA- LANZAMIENTO MUNDIAL DAS  



INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO:  

OIL & GAS WORKSHOPS 2015 SORALUCE 
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INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO:  

VTC MASTERCLASS 2015  SORALUCE 
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INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO:  

FERIA EMO MILAN 2015 
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 LANZAMIENTO NUEVO 

POSICIONAMIENTO DE MARCA 
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INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO: 

TECHNOLOGY DAYS 2015 ALEMANIA 
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INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO:  

DAS & MULTITASKING WORKSHOP 2015 SORALUCE 
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INTERACCIONA CON TUS CLIENTES Y COMPARTE EL CONOCIMIENTO: 

TECHNOLOGY DAYS 2016 ALEMANIA 
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COMPITE: VISION SEPTIEMBRE 2007: CONVERTIRNOS EN ALTERNATIVA A PAMA EN 

FRESADORAS-MANDRINADORAS DE GRAN DIMENSION EN 2012 
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Primero, los revolucionarios le quitarán sus 

mercados y sus clientes, después le quitarán 

sus mejores empleados. Por último, le quitarán 

sus activos.  

Un compromiso compartido para cambiar se 

desarrolla sólo con la capacidad colectiva de 

desarrollar aspiraciones conjuntas. 

SI NO QUIERES SER COMO ELLOS, LEE 
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Claim:  Setting new standards 
in milling, boring & turning   
 
Promesa: Inspirados por la 
innovación, SORALUCE lidera 
el futuro del sector generando 
valor para sus clientes y 
estableciendo nuevos 
estándares en fresado, 
mandrinado y torneado 
   

POSICIONAMIENTO SORALUCE 
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Claim:  The Italian Style 
 
Promesa: capacity to 
generate new ideas and 
above all by the continuous 
research and development 
of new processes, products, 
services and corporate 
image 

LOS ITALIANOS TAMBIEN LEEN: FPT  
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Claim:  Your solution provider  
 
Promesa: The partner for 
demanding customers.   

LOS ITALIANOS TAMBIEN LEEN: PAMA  
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COMPITE: PROXIMO COMBATE EMO HANNOVER 2017  
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SI NO QUIERES SER COMO ELLOS, LEE 

La larga cola: 

Por qué el futuro  

en los negocios es  

vender menos de 

más. 



VENDE!!!!: KOPEYSK (RUSIA)   
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Solución: PM-6000 

Aplicación: Maquinaria minería 



Solución: VTC 8000 H 

Aplicación: Energía 

 

VENDE!!!!: ROTEK (SUDAFRICA)  

34 



VENDE!!!!: CMA (ITALIA)  
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Solución: FXR-W 20000 Multitask  

Aplicación: Tuneladoras 



VENDE!!!!: LINDE (CHINA) 
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Solución:  TA-A AUTOMATIZADA 

Aplicación: Bienes de equipo 
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VENDE!!!!: RUAG (SUIZA) 

Solución: FMT 

Aplicación: Aeronáutica 
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VENDE!!!!: PONSSE (FINLANDIA) 

Solución: FP DUPLEX AUTOMATIZACION 

Aplicación: Maquinaria Forestal 
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En entrevistas, vídeos, 

revistas, mailings 

 
- Macchi 

- Zorzo 

- Fagor Arrasate 

- Lagun Artea 

- SMS group GmbH  

- Blewitec GmbH 

- M. Schneider  

- Trekon 

- Ponsee 

- Zanini Renk 

- KHS 

- KS Aluminium 

VENDE (y que los clientes además hablen 

bien de ti) !!!!  
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1962: fabricación y comercialización 

bajo licencia extranjera 

2017: tecnología , marca y comercialización propia. 

Multiculturalidad y multilocalización.  

NUESTRO TERCER CICLO DE TRANSFORMACION 
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1962-1970, 1ª DECADA: En busca de un producto propio 

 

1971-1980, 2ª DECADA: Consolidación tecnológica y gestión comercial propia 

 

1981-1987, 3ª DECADA: La agrupación sectorial: DANOBATGROUP 

 

1988-2009, 4º y 5ª DECADA: El éxito a través de la línea de fresado 

 

2010-2020, 6ª DECADA: Tercer ciclo de transformación de SORALUCE 

SORALUCE: EBOLUZIO HISTORIKO 

SORALUCE: EVOLUCION HISTORICA 
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Transcurrido un año de la realización del PE2009-2012 SORALUCE, en un contexto 

complejo e incierto, creemos necesario repensar nuestro enfoque estratégico y 

rediseñar nuestro modelo organizativo con el fin de definir lo que queremos 

signifique el tercer ciclo de transformación de SORALUCE.  

 

NUESTRO TERCER CICLO DE TRANSFORMACION 

En el tercer ciclo de transformación que tenemos que definir, el modelo 

organizativo de SORALUCE ha de ser rediseñado, las empresas participadas 

cobran un especial protagonismo, se han de contemplar posibles compras de 

empresas competidoras y/o complementarias, nuestra actividad en nuevos 

mercados y sectores es intensa, el liderazgo y la innovación es tarea de todos, los 

proyectos se convierten en la unidad de trabajo clave y somos además parte activa 

de DANOBATGROUP, que nos aporta dimensión, presencia internacional, 

capacidad de negociación y conocimiento.  

AÑO 2010 
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3 

VISI

ÓN 

RETOS 

ESTRATÉGI

COS 

ORGANIZACI

ÓN INTERNA 

EMPRESA

S  

PARTICIPA

DAS 

Entorno/Sociedad 

NUESTRO TERCER CICLO DE TRANSFORMACION 
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3º CICLO DE  

TRANSFORMACIÓN  

 

10 RETOS 

ESTRATÉGICOS 

ORGANIZACIÓN INTERNA  

(MODELOS COMERCIAL, 

INNOVACION E INDUSTRIAL) 

PERSONAS  

COMPROMETIDAS 

Y CAPACITADAS 

DANOBATG

ROUP 

EMPRESAS  

PARTICIPADAS 
DANOBATGROUP 

CULTURA Y VALORES 

VISIÓN 
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NUESTROS 10 RETOS ESTRATEGICOS 

 

1. Desarrollo de nuevos 
mercados geográficos 

3. Desarrollo de 
sectores cliente 

4. Ampliación gama de 
producto y diferenciación 

tecnológica 

6. Adecuar la organización al 
nuevo planteamiento estratégico 
y al desarrollo de las empresas 

participadas 

7. Desarrollo de cadena de 
suministro 

8. Competitividad en 
costes 

9. Personas 
capacitadas y 

comprometidas 

CRECIMIENTO SÓLIDO Y RENTABLE 
CLIENTES, TECNOLOGÍA, GAMA DE PRODUCTO, CALIDAD, SERVICIOS Y PRECIO COMPETITIVO 

EJES DE CRECIMIENTO EN VENTAS 

2. Incremento de cuota en 
mercados tradicionales 

EJES DE ACTUACIÓN INTERNA 

10. Gestión económico-
financiera 

5. Desarrollo servicios 
alto valor añadido  
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(R)EVOLUTION IS THE SOLUTION 

 

No creamos que afrontar el futuro y mantener e incrementar el empleo es 

únicamente tomar una decisión sobre el nivel de anticipos del año, ya que 

esto será probablemente necesario pero seguro que no suficiente.  

El verdadero reto es la mejora de nuestra competitividad, nivel tecnológico y 

de conocimiento, gama de producto, red comercial, enfoque a sectores, 

calidad, capacitación, presencia internacional y servicio al cliente. 

PLAN DE GESTION 2013 

Este Plan de Gestión se sitúa en un contexto económico y social preocupante, 

ya que algunos países nos encontramos en el núcleo de una segunda 

recesión, mucho más compleja además que la que ya sufrimos en 2008 y que 

vaticina en estos países un futuro próximo sin crecimiento económico alguno. 
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NUESTRO FUTURO ES NUESTRA RESPONSABILIDAD 

 

 «No están amenazados los países o las empresas, están 

amenazados los empleos que contienen una alta tasa de 

trabajo manual no cualificado» 

 
- Ampliación de gama de producto 

- Estandarización y modularidad 

- Diferenciación tecnológica 

- Proyectos especiales frente a máquina estándar 

- Internalización: cabezales, cañas, mesas y almacenes robotizados 

- Automatización y multifunción 

- Enfoque a sectores 

- Servitización 

- Liderazgo de la red comercial 

- Capacitación y compromiso 
CHARLAS INFORMATIVAS MARZO 

2014 



CLAVES DE FUTURO Charlas informativas Marzo 2016 
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Amplia oferta base de producto 

Tecnología propia, avanzada y diferenciada 

Servicios y soluciones 

Marca reconocida y posicionada 

Red comercial internacional 

Excelencia operativa y económico-financiera  

Empresa responsable y ejemplarizante 



ESTRATEGIA COMPETITIVA Charlas informativas Marzo 2016 
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GAMA FRESADO, 

MANDRINADO, 

TORNEADO Modularidad, 

estandarización,  

tecnología avanzada y 

diferenciada, 

competitividad, diseño 

industrial, ergonomía, 

eficiencia energética, 

TNC640, Monitoring, 

I4.0 

Reordenar 

Simplificar 

Modernizar 

  

Capacitarnos para componer una 

nueva propuesta comercial que 

nos permita poder desarrollar un 

nuevo ciclo de crecimiento 

cuantitativo&cualitativo, rentable 

y generador de empleo. 

  

Así incrementar nuestro nivel 

de ventas en este segmento 



ESTRATEGIA COMPETITIVA Charlas informativas Marzo 2016 
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Para ello, estamos desarrollando nuevas capacidades, una nueva propuesta 

comercial y tres nuevas categorías de productos y servicios:  

 

 

Advanced services Large size machines Automation & Multitasking 



RESULTADOS ENCUESTA CULTURA 2016 
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2016: Elaboración Plan Estratégico 2017-2020 

(40 PERSONAS DE SORALUCE) 

 

51 
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CULTURA Y VALORES 

¿COMO SERA LA SALIDA 

DE ESTA CRISIS? 

 

¿EN FORMA DE “V”? 

¿EN FORMA DE “W”? 

¿EN FORMA DE “L”? 

 

 

 

0
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5.000
7.500

10.000
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15.000
17.500
20.000
22.500
25.000

«La crisis actual será más larga de lo que  
muchos imaginan»  
(charlas informativas 28/03/2012) 

EL MUNDO CAMBIA: CONTEXTO  

ECONOMICO Y EVOLUCION 

CONSUMO MH 
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CAMBIOS EN EL SECTOR: BCG 2008 AÑO 2017 

42 55 
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Las empresas europeas de bienes de equipo, cualquiera que sea el subsector, compiten en 

base a orientación a cliente, innovación y calidad de productos y servicios. 

SOURCE: VDMA-McKinsey Study  2016 “How to Succeed: Strategic Options for European Machinery” 

Propuesta de Valor para Crecer  
(Strategic Options for European Machinery- McKinsey&VDMA) 
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Extensión del Portfolio de Productos y Soluciones 
(Strategic Options for European Machinery- McKinsey&VDMA) 

 

SOURCE: VDMA-McKinsey Study  2016 “How to Succeed: Strategic Options for European Machinery” 

En los fabricantes europeos, la extensión (horizontal y vertical) de la 

gama de productos y servicios gana peso como factor para crecer. 



56 

Crecimiento en Servicios 
(Strategic Options for European Machinery- McKinsey&VDMA) 

 

La tendencia del sector hacia la creciente relevancia de los servicios se ve reforzada por la 

previsión de un traslado creciente del beneficio de los productos a los servicios. 

SOURCE: VDMA-McKinsey Study  2016 “How to Succeed: Strategic Options for European Machinery” 
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Global CEO Outlook de KPMG (entrevista 1,200 CEOs)  
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«La planificación estratégica es como el 

baile ritual para pedir a los dioses que 

llueva. El principal objetivo no es que 

llueva, sino aprender a bailar mejor» 
 
 

TEN UNA ESTRATEGIA, POSICIONATE Y COMIENZA A BAILAR!!!! 
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“Tenemos las cosas claras tanto en lo que respecta a la marca como a los 

productos y hemos hecho las cosas de una manera muy constante y coherente 

durante muchos años. 

 

En la mayoría de las empresas se cambia de vez en cuando la Dirección, la 

estrategia, la organización, se traslada a la gente, etc.. 

 

En nuestro caso, aunque haya un cambio en la dirección, nunca se cambia la 

estrategia. En esencia somos constantes. Los equipos conocen la filosofía 

básica, las claves del negocio, mejorar cada día, tener productos nuevos, 

respetar a las personas, a los mercados locales; colaboramos para buscar lo 

mejor para el cliente final». 

TOYOTA 



Muchas  

Gracias!!!! 


