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La introduccion exitosa de la tecnologia In-Ovo por
parte de EMBREX en Espafia desde mediados de los afios 5 o (B e,
96 hasta aproximadamente el afio 2003, y el posterior Con_fianza. _

‘1

mantenimiento de los clientes existentes hasta nuestros enel Ambiente
dias, no ha sido una tarea facil. Y no ha sido sencillo : PRODUCTO de la
porque no se trataba unicamente de una maquina mas 1t Incubadora

0 menos complicada y novedosa, que siempre asustaba
aprimeravista porla cantidad de tubos de aire, vacuna,
desinfectante, etc. que tenia, sino de unaserie de proce-
sos y conceptos para los que el mercado espafiol y
portugués no estaban suficientemente preparados al
comienzo.

Servicios
Técnicos

Puedo considerarme afortunado de haber estado Personal
involucrado en toda este negocio desde el principioy de
haber trabajado con la persona que no solo comercial- Incubadora /
mente vio el futuro sino que ademas aposto firmemente Involucracién
consutrabajoydedicacion porello: Agustin Gdmez Salas. Gerencia
Las maquinas INOVOJECT® de EMBREX comenzaron " a
moverse" en Espafia de manos de la empresa CSA Con-

Procesos
Biologicos
Incubadora

sultoresjusto en el mismo momento que yo me incorpo-
raba a mediados del afio 1996.

Posteriormente y como consecuencia de la inquie-
tud estratégica de Agustin, formariamos la sociedad de
servicios denominada Hatchery Technical Services
Operations (Serviciosy Operaciones de Incubadoras). En
enero 2001 Embrex lberica SLfue oficialmente formada
con Embrex Europe LTD como unico propietario.

En enero de 2007 la multinacional Pfizer adquiere
Embrex como estrategia para la reintroduccion en el
marcado de salud avicola, en el que estaba presente solo
anivel de productos medicamentosos para los piensos.
Este movimiento debio ser el acertado, ya que poco
después otras empresas multinacionales conocidasad-
quirieron relaciones comerciales mas o menos exitosas
con otras empresas competidoras en el ambito de la
tecnologiain-ovo. Posteriormente, en enero 2009, Pfizer
adquiere Wyeth y con ella, a Fort Dodge. Mas recien-
temente, en 2011, Pfizer ha adquirido Kings

José Ignacio Sanchez Foncueva (Partnership Days In-Ovo, Viena 2010)
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Pharmaceuticals y con ella Alpharma. La escalada de
adquisiciones se completd con la adquisicion de laem-
presa de diagnosticos veterinarios denominada
Synbiotics.

Es este periodo de fuerte crecimiento de nuestra
compafia, hemos sabido mantenernos centradosy en-
focados en nuestros principios empresarialesy nuestra
linea de negocio, de manera que hoy sequimossiendola
referencia por nuestro excelente servicio técnico, dedi-
cacion y adaptacion al cliente. También sequimos cre-
yendo que nuestra tecnologia es la mejor y de alguna
manera seguimos "enamorados” fielmente de ella.
De estas dos ultimas afirmaciones, no me cabe la
menor duda.

Desde mediados
del aflo 1996 hasta
hoy, sigo trabajando
en este mundo de la
tecnologia in-ovo.
Creo que he estado
involucrado entodas
las actividades em-
presariales: Desde la
instalacion y man-
tenimiento, realiza-
cion de muestreos
microbioldgicos,
analisis de resulta-
dos, realizacion de
necropsias -a fecha
de hoy creo que po-
dré haber hecho
cientosde ellas-, pasando porlasactividades comercia-
les, captacion de clientes, elaboracion de contratos,
negociacion de precios, control de gastos, reclutamiento
de personal, hasta las tareas que desempefo hoy en dia
enmipuestode Director de Servicios Técnicos de dispo-
sitivos In-Ovo en Europa Africay Oriente Proximo. Esta-
mos hablando de algo masde 15afios -hasta julio 2011-
en los cuales, las vivencias, las relaciones, los aprendi-
zajesque me ha deparado la célebre maquinade "pinchar
huevos" han sido intensas. Todo ello ha constituido y
modelado mi caracter relacionado con lavida empresa-
rial y laboral. Han sido muchos compaferos con los que
he tenido la oportunidad de trabajar, muchos de los
cualesaun recuerdo en midia a dia, ya que de un modo
u otro vivi algin momento clave o disfruté de alguna
experienciaimpactante e inolvidable con ellosenalgun
sitio de la geografia espafiolay portuguesa.

El primer dispositivo INOVOJECT® lleg6 a Espaiia en
abril de 1996. Se trataba de la primera empresa que se
atrevia a entrar en el mundo in-ovo. Yo habia sido

Embrex Europe LTD (Foto del grupo en

contratado 2 semanas antes y me habia ido al Reino
Unido a recibir una formacion "exprés". La instalacion
tuvo lugar con un técnico norteamericano al cual me
consta le causé un granimpacto lainstalacion dadas las
caracteristicas de la incubadora. Pero la maquina fun-
cionaba de forma dptima y daba buenos resultados.
Recuerdo la sensacion de satisfaccion y excitacion que
tenia en esa mi primera instalacion pensando: "...si es
que estamosadministrando vacuna a embrionesde pollo
de 18diasde edad antesde salirdel huevo...." Dicho sea
de paso, uno de los momentos mas comprometidos que
he tenido siempre hasido cuando alguien me preguntaba
(y me siguen preguntando) en qué trabajaba o trabajo
actualmente. La
respuesta no era
sencilla ni corta,
especialmente
cuando se dirigia a
personasque no tie-
nen nada que ver
con el sector. He de
agradecer desde
aquialosresponsa-
blesde laincubado-
ra de |a citada em-
presa que me hicie-
ran sentir como en
casa cada vez que
les visitaba. La co-
municacion fue
desde el momento
cero, fluiday trans-
parentey esto faci-
litd mucho las cosas. Al dia siguiente que finalizo la
instalacion tuvieron un problemaque marcé el inicio del
lenguaje al que me tuve que adaptar durante los afios
siguientes: una intrincada sucesion de piezas cuyos
nombres conocia en inglésy no en castellano y proble-
mas mecanicos y eléctricos diversos que ademas tenia
que comunicary discutir con personal de Inglaterra, que
era donde teniamos la sede europea y el almacén...
Generalmenteyenaquelloscasosen losque el personal
de mantenimiento no era muy habil, o sencillamente no
estaba dispuesto, habia que viajar para arreglarlo.

el afio 2007)

El mismo afoy después de esta primera instalacion
se instalaron 4 dispositivos mas. De manera que en 6
meses teniamos dispositivos en los clientes mas repre-
sentativos del mercado espafiol. Esos clientes iban a
servir como modelo para el mercado espafol, y por qué
no, para el mercado europeo. Obviamente, esto se habia
venido gestando antes gracias a la buena estrategia de
introduccién de un productoyal intenso trabajo comer-
cial de Agustin. Durante esos 6 meses, no nosimaginaba-
mos ninguno de los 2 que ibamos a tener que dedicar
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tanto tiempo a este negocio in-ovo. El nivel de viajes,
llamadas telefénicas y necesidad de atencion de los
clientes era tan elevado, que de ningtin modo podia yo
dedicarme a otros proyectos que Agustin tenia en la
cabeza. Nos dimos cuenta que nosotros mismos tenia-
mos la responsabilidad de ganar la confianza en un
producto al mismo tiempo que el cliente debia hacerlo:
paramihasidoyesunade lasclavesde laintroduccion
de un producto/servicio nuevo en un mercado: el manejo
de esa situacion con humildad, honestidad y siempre
mostrando pasion. Nunca dejamos una llamada, una
duda, un problema sin, al menos, interesarnos en él,
realizando el viaje oportuno con el convencimiento que
en esta atencion, se resolvia la mitad del problema. La
relacion con el cliente era
clave y en esa pugna por
ganarla confianza del pro-
ducto, siempre dejabamos
una pequefa ventaja al
cliente alahora de decidir
cuestionesimportantes, de
manera que le haciamos
participe  de  esa
"novedosa" situacién "in-
ovo"yle permitiamos sen-
tirse ganador en esas cir-
cunstancias. Obviamente,
paraello, supimos también
adaptarnosalasdiferentes
personalidades caracteris-
ticas de las diferentes re-
giones de la geografia es-
pafola -desde Galicia, pa-
sando por Catalufa,
Aragon, Castilla La Man-
cha hasta Andalucia-. Tu-
vimos también que encon-

Scunthorpe (Reino unido): la artrosis no le permitio pro-
seguir con su trabajo.

Lasincubadorasy clientes citados fueron, cada uno
de ellos y a su manera, un campo de aprendizaje que
ninguin master puede suministrar hoy endia. Agustin se
encargd durante esos afios de encauzar y resaltar los
aprendizajes en los viajes por carretera que haciamos.
Siempre con humildad dejamos que el cliente nos ense-
fiaray formara, haciéndole participe de ese proceso tan
gratificante para todos.

Como consecuencia del nivel de trabajo creciente,
hubo que contratar a otra persona, que comenzd exac-
tamente 6 meses después de mi incorporacion.

trar un balance entre las
actividades de manteni-
miento purasy durasy las
actividades de proceso. Este balance, segun sigo anali-
zando hoy en dia, no es facil, pero hasidoyesunade las
claves de nuestro negocio.

La primera fase de introduccion la llevamos a cabo
conun trabajadoringlésinsaciable, conun caracterque
desbordaba fuerza eingenio, el cual contribuyd enorme-
mente a mi madurez laboral. Con él aprendi, ademas de
inglés, el valor de la responsabilidad, atributo para mi
fundamentalalahorade trabajar. Esaresponsabilidad y
dedicacion hicieron mella en mi: aun recuerdo noches
enalgun hotel padeciendo pesadillas ocasionadas poruna
maquina de Lérida... materializadas en una luz roja que
nunca se apagaba.. Hoy aquel personaje inglés esta
felizmente retirado en algun lugar de la campifia de

a las necesidades climatoldgicas

Enelafio 1997 instalamos 3 dispositivos INOVOJECT®
mas, pero también desinstalamos uno, después de per-
manentesy eternasvisitas paraintentar comprobar por
qué lamaquinaalliinstalada nodaba los resultados que
el cliente queria o esperaba. Fue durante esta batallay
analizando miles de huevos y embriones -las célebres
necropsias, cuyo caracter ha suscitado siempre contro-
versias- cuando conseguila base de aprendizaje que hoy
sigo disfrutando gracias a un americano, hoy en dia
Directorde Servicios Técnicosy, en miopinion, la perso-
na que mas sabe de "in-ovo" en el mundo.

Ese mismo afio contratamos otro técnico en Es-
pafa.Yaéramos 3 técnicos los que nos ocupabamos
de las aproximadamente 7 maquinas INOVOJECT®.
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Hoy en dia puede parecer que en funciondel nimero de
maquinas que nos correspondian por técnico, el trabajo
erapoco.Nada maslejosde |a realidad ya que estabamos
enlaparteinicial dela curva de aprendizaje a 3 niveles:
negocio, técnica y relaciones laborales.

En 1998 se instalaron otras 3 maquinas. Con una de
ellasabriamos el mercado portugués a la tecnologia in-
ovo. El numero de maquina ascendia a 10. Todavia
quedaba trabajo por hacer.

Maquina Inovoject® en el momento de la revision técnica

En 1999 se instalaron otras 3. De estas 3 hubo una
que dio mucho trabajo-masde lo habitual- debidoauna
complicadaedificacionyaintrincados sistemas de ven-
tilacion -debo admitir que nunca los llegué a entender
del todo-. Tampoco la organizacion del trabajo era la
mejor. El espiritu de mejora de los responsablesy nuestro
balance de humildad, trabajo y pasion del que antes
hablaba, ayudé mucho a que las cosas salieran mas o
menos bieny que lamaquina INOVOJECT® fuera mejo-
randolosresultadosamedida que seibanimplementando
las mejoras que entre las dos partes -pero siempre
"ganando” el cliente- ibamos haciendo. Hoy en dia, y
también como consecuencia de los movimientosempre-
sariales, esta incubadora ya no existe.

En 2000 hubo un repunte de instalaciones ascen-
diendo a 5. Ascendian a 3 las maquinas instaladas en
Portugal.

Es en septiembre de 2000, justo antes de formar
Embrex Ibérica SL, cuando mis compafieros deciden
seguircaminos diferentes ensuvidalaboraly cambiarde
empresa. En eso momento estan operando en Espafia-
Portugal un total de 17 maquinas INOVOJECT®. Elimpac-
todesudecisionylaideade estarunicamenteyoal cargo
de esas 17 maquinas me dejé abatido y preocupado
durante lossiguientes meses. El sentido de la responsa-
bilidad obrd a favor del negocioy pasé (como pude) el duro
momento. El reclutamiento de 2 técnicos en principio, y
posteriormente, a principiosde 2001 otros 2 mas me hizo

estar mas que entretenido
durante esos meses. Creo

recordar que en 6 meses
viajé practicamente todas
las semanas y muchas de
ellascompletas. El esfuerzo
realizado y el alto nivel de
facturacion alcanzado a fi-
nalesdelafio 2000 hizo que
la direccion de Embrex Inc.
nos felicitaran expresamen-
te por medio de un email
dirigidoatoda la compafiia.

Comenzabamos el aio
2001 con 17 INOVOJECT®y
conunequipode 4 técnicos
jovenes que, a marchas for-
zadas debido a la cantidad
de trabajo existente, tuvie-
ronque serformados. Anéc-
dotas durante ese afio, mi-
les, unas muy graciosas,
otras todo lo contrario. To-
das ellas forman parte del
pasado.

En 2001 se desaceleraron lasinstalaciones. Instala-
mos 2 maquinas. Ciertamente esto nosdio un respiro. Es
dificil organizar el trabajo cuando se lleva un ritmo de
instalaciones tan alto y el equipo esta en proceso de
formacion. Las instalaciones se hacian en 2-3 semanas
y eran, dependiendo del cliente, mas o menos intensas
enviajes, traslados, ajustesala maquinay formacion del
personal. El no poder terminarlas hasta que el personal
de laincubadorasupiera operarla maquina con un nivel
alto de eficacia y autonomia era, sencillamente, exte-
nuante. Ese mismo afio comenzamos a instalar los
primeros dispositivos novedosos: VACCINE SAVER® en
una de las empresas mas innovadoras que existian por
aquel entonces.

En 2002 proseguimos con el ritmo ascendente de
instalaciones y por tanto de facturacion. Eramos el
segundo paisdespués de USA en facturacidn, sequido por
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Australia. Instalamos 1 INOVOJECT® e instalamos el
primer EGG REMOVER®y el sequndo VACCINE SAVER®.

En 2003 fue el primer afio que no instalamos
maquinas en ningun cliente nuevo. Nos dedicamos a
seguirmanteniendo lo existente yainstalar EGG REMO-
VER®yVACCINE SAVER®en clientes espafioles. Hicimos
también adaptacionesaalgunas maquinas, integrando
nuestrosdispositivos con lineasautomatizadas de otras
empresas.

Me gustaria detenerme aqui para hacer un inciso
acerca del mantenimiento. Se trata de una tarea duray
tediosa realizada en un ambiente no muy adecuado
-ruidos, olores, mala iluminacion, horarios intempesti-
vos, etc.- con una complicacion directamente propor-
cional al tamafio de la maquina y cuyos resultados
dependian basicamente del nivel de responsabilidad del
técnico que la realizara. Como consecuencia de ello, el

2 maquinas. Una de ellas en un cliente con el que
particularmente me causo especial satisfaccion trabajar
ya que siempre dijo desde los comienzos que él seria el
ultimo cliente eninstalarla maquina INOVOJECT®. Esos
afiosnosadaptamosaloscambiosde lasincubadorasde
clientes ya existentes y empezamos a implementar las
primeras medida de la directiva de CEE para sequridad e
higiene en el trabajo.

Hoy en el complicado afio 2011 tenemos 1 fiel
cliente en Portugal y 19 maquinas en Epafia en una
situacion de mercado que "parece” estable. Digo "pare-
ce" porque hoy es dificil predecir nada en la actual
situacion turbulenta de mercadosy de crisis permanen-
te en la que vivimos.

La empresa, Pfizer Salud Avicola, ha cambiado mu-
chodesde losinicios, des de Embrex |bérica SL. Pasamos
de una pequefia empresa -casi familiar aunque no

€¢ramos familia- con las
lineas de reporting muy
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el primer pais porfactura-
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cionynuumero de dispo-
sitivos en Europa, contri-
buyendoa practicamente

Historial Facturacion Embrex Ibérica SL (Afios 1997-2006)

trabajo en Espafia lo organizamos cara a facilitar ese
trabajode maneraque enrevisiones largas -las temidas
"Major Services"-siempre habia 2 técnicos ocupandose.
Se tratabade agilizarlaslabores masrutinariasy mono-
tonas y de pasar ese momento de la mejor manera.
Siempre habia imprevistos, nunca se trabajabalo calcu-
lado a priori -siempre mas- y era bueno tener a un
compaferoatulado. En estos casos, todas lasideas para
facilitary hacerel trabajo de la mejor manera posible eran
bienvenidas.

Seguimos, 2005 fue un afio especialmente intenso:
Instalamos la friolera de 4 maquinas. En el aflo 2006
instalamos otras 5. En 2007 sequimos instalando otras

lamitad de lafacturacion
de la region llamada
EUAME -Europa, Africay
Oriente Préximo-.No po-
demosseguirdiciendo que estemos por detras de EE.UU
en facturacion: Brasil finalmente ha estallado.

Ha querido con este publirreportaje mostrarlasingla-
dura In-Ovo en Espaiia y Portugal desde los comienzos
hasta nuestrosdias con un enfoque en los primeros afios
yenlosaspectosclave con el objetivode sefialar las bases
y los fundamentos de nuestro trabajo. Esas bases siem-
pre me ha gustado describirlasy resumirlas a modo de
imagen de puzle o rompecabezas, con el convencimien-
tode que los servicios técnicos hacen la unidad estable
y fuerte y consolidan -y han consolidado- el éxito de
nuestro producto. La maquina INOVOJECT®
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