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Seco, pero jamas aburrido | 100 afios de Sika



Sika AG, con sede en Baar, Suiza, es una empresa

de la industria quimica de especialidades a escala
global. Provee a las industrias de la construccién y de
manufacturas (vehiculos, artefactos y componentes
constructivos) con materiales de procesamiento para
impermeabilizar, adherir, amortiguar, reforzar y pro-

teger estructuras portantes.

En 1910 el ingenioso inventor Kaspar Winkler puso
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Un oriundo del Vorarlberg

nada provinciano

7|

Kaspar Winkler sabfa hacer muchas cosas.
Pero no conducir un automévil. Cuando via-

jaba en su gran limusina negra a Thiiringen,
su pueblo natal de Vorarlberg en Austria,
tenia asegurada un grandioso recibimiento.
Sin embargo, él siempre fue muy discreto.

Las breves visitas a su pueblo natal son
legendarias. Apenas llegaba Kaspar Winkler
cuando ya se habia vuelto a marchar, dejan-
do recuerdos de conversaciones y saludos
amistosos y de la visita obligada a su her-
mano, el campesino Josef Anton Winkler.
iDe qué hablaban los hermanos? No lo
sabemos. Pero Elisabeth Winkler, la sobrina
de aquel industrial del lejano Zurich, recor-
daba vivamente los platanos que le solia
traer en compafiia de su esposa. Y es que
en los afios 20 del siglo pasado, no habia
pldtanos en los pueblos rurales del Vorarl-
berg, por lo que un regalo de esta indole,
impresionaba a todos.

1 Los cuatro hermanos Winkler hacia 1895. De izquierda a derecha: Alois
(nacido en 1875), Josef (1864), Kaspar (1872) y Eduard (1870). La foto-
grafia fue tomada en el estudio de un fotégrafo en Zurich-Seefeld, pro-
bablemente en ocasion de una visita de los hermanos a Kaspar Winkler.

2 Clase de primaria de Kaspar Winkler en 1880. Alrededor de la fotografia

se ven sus propias anotaciones.

Pero en vida, Kaspar Winkler no pretendia
impresionar con regalos. Su gran pasion era
el trabajo. Sus invenciones. Y su empresa.
Winkler era un inventor paciente y apasio-
nado que, como buen suizo, se metia de lle-
no en su trabajo. El taller y el laboratorio
eran su refugio. Se sentia mucho més a gus-
to en las obras que en las oficinas y salas

de conferencias. No le importaba trabajar
mucho porgue se habia tenido que acos-
tumbrar desde pequefio.

Kaspar Winkler fue uno de los nifios que se
enviaron a trabajar en el extranjero para

escapar de la pobreza doméstica. Lejos de
casa debian cumplir duras jornadas de tra-
bajo. A menudo bajo condiciones indignas.

Para el joven Kaspar significé quedarse
tuerto y proseguir su vida con un ojo de
cristal.

La juventud de Kaspar Winkler fue dura'y
severa, pero nunca tiré la toalla. Muy por
el contrario: sabia sacar el mejor provecho
de cada situacién. Siempre aumentando
sus conocimientos y siempre dispuesto a
rendir mas que los demas.

Cada vez que la limusina negra con matri-
cula suiza abandonaba la pequefia pobla-
cién rural de Thiiringen atravesando la
carretera polvorienta del Vorarlberg, a los
lugarefios les quedaba bien claro que este
Kaspar Winkler era y seguiria siendo uno
de los suyos. Sin embargo, Kaspar Winkler
llegé lejos, y superd toda expectativa.

4 Retrato sin fecha del joven Kaspar Winkler.
5 Retrato de Kaspar Winkler.

6 Investigacién en Thiringen, el pueblo natal de Kaspar Winkler en el Vor-
arlberg austriaco. Fritz Burkard (bisnieto), Elisabeth Winkler (sobrina) y
Josefine Walter-Schéfer (sobrina nieta) frente a la casa natal del funda-

dor de la empresa, noviembre de 2006.

3 Kaspar Winkler experimentando con nuevas mezclas.
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Sika no es ni animal, ni comida

Nomen est omen. La palabra “Sika” deriva
de laitaliana “secco” (seco). Esta seria una

bonita definicién, pero la historia no es tan
sencilla.

Muchos caminos conducen al nombre Sika.
El mds sencillo a través de la quimica. En
aleman, por ejemplo, la palabra “Silikat”
(silicato) contiene las dos silabas “si” y
“ka”. Incluso las instrucciones quimicas
antiguasy las patentes correspondientes
indican que los productos de Sika contie-
nen una solucién de silicatos. La definicién
es alin mds precisa si se suman los térmi-
nos “Silikat” (silicato) y la grafia mas utiliza-
da para calcio en alemén, “Kalzium”: de
este modo, ya obtenemos Sika. En 1918,
Kaspar Winkler recalcé expresamente el
efecto acelerante de los compuestos de
potasio (“Kalium” en alemdn). Asi que tam-
bién encajan “Silikat” (silicato) y “Kalium”
(potasio). Podria uno imaginarse con algo
de ingenio que la “ka” provenga de Kaspar
aunque entonces el origen del “si” seguiria
siendo una incdgnita.

1 En el gran almacén Peek & Cloppenburg de Colonia, Sika se encargé de

Los nombres de empresas internacionales

y de los productos que se distribuyen a
escala mundial deben poder pronunciarse
facilmente en (casi) todos los idiomas sin
provocar falsas asociaciones. No obstan-
te, justamente porque Kaspar Winkler tra-
bajé durante mucho tiempo en el cantén
del Ticino, deberia haber sabido que a las
personas de habla italiana no les resulta
facil pronunciar la “k” alemana. “Sica”
hubiera resultado una solucién mas ele-
gante.

Ademés “Sika” tiene significados diferen-
tes en otros idiomas. Los finlandeses lla-
man a sus cerdos “Sika”. Y los griegos
comen “Sikas” cuando comen higos. Los
aborigenes de Sicilia se llamaban “Sica-
nos” y los “Sika” eran un grupo étnico de
Indonesia. El ciervo Sika, que un dia llegd
de Asia Oriental, hoy se encuentra en
todas las reservas de caza suizas.

No existe ninglin documento que explique
el nombre “Sika” o el emblema, el tridangu-
lo. Pero los colores - el rojo y el amarillo -
sitienen una explicacién: Sika-1 es una
pasta amarilla. Sika-2 es un liquido rojo.
Fue en 1973 cuando se definieron de
manera definitiva los colores del tridngulo
de Sika, que se siguen usando hasta el dia
de hoy.
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Las grandes empresas adoptan frecuente-
mente el nombre de uno de sus productos
exitosos como nombre de la empresa. No
fue hasta comienzos de los afios sesenta
cuando el logotipo fue disefiado por
Romuald Burkard (1925-2004), quien en
1953 se casé con la nieta de Kaspar
Winkler y, mas adelante, fue director de la
empresa. Fue él quien senté las bases
para el disefio corporativo de la empresa.

Desde el punto de vista creativo, el logo-
tipo puede interpretarse de la siguiente
manera: La pirdmide descansa sobre una
base sélida. Es un simbolo de longevidad y
de secretos bien guardados. La pirdmide
avala calidad y trasciende al paso del tiem-
po. Representa, al mismo tiempo, unidad y
diversidad. La combinacién de letra amari-
lla sobre fondo rojo llama la atencién. El
rojo sefializa pasion y presencia, el amari-
llo indica conocimiento y tradicién. En
resumidas cuentas: el logotipo de Sika
representa la gran calidad que los respon-
sables de Sika exigen a su propio tra-
bajoy a sus productos.

3 Romuald Burkard alrededor de 1960.

los adhesivos estructurales para acristalamientos.
P 4 Logotipo de Sika desde aprox. 1910 hasta 1960. La marca de producto Sika

representada en un pictograma que parece calcetado a mano: bajo las nu-
bes y rodeado de agua un albaiil trabaja en una construccién amurallada.

2 El ciervo Sika, que un dia llegé de Asia Oriental, hoy se encuentra en
todas las reservas de caza suizas.
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El primer paso es experimentar R

Kaspar Winkler comenzé con los primeros experimentos con el fin de desarollar mate-
riales para la construccién mientras trabajaba en las Canteras Suizas de Granito. Reali-
zaba los experimentos en el poco tiempo libre del que disponia y con modestos medios
financieros. El afio 1906 nos muestra un momento clave de su biografia: por primera
vez se dedica a la quimica constructiva.

Kaspar Winkler, un joven de 34 afios de edad, tenia muy poco tiempo para reflexionary
experimentar. Para el director de la filial de las Canteras Suizas de Granito en Zurich,
sobre todo para uno tan comprometido como Winkler, una jornada laboral de 12 horas
eralo normal. Por este motivo, llevaba a cabo sus experimentos en sus horas libres, es
decir, por la noche.

Kaspar Winkler tenia un espiritu inventor. Se sentia més a gusto en el laboratorio y en el
taller que en su silla de oficina. Puesto que no era quimico, dejaba que los eruditos en
la materia pusiesen en préactica sus ideas. Y muchas veces terminé comprando gato
por liebre. Sin embargo, para este inventor tan comprometido, la calidad de su trabajo
y de sus productos siempre fueron més importantes que el éxito financiero inmediato.

Afinales de 1907, el Sr. Winkler solicité varias patentes. Los primeros trabajos califica-
dos mostraron que sus experimentos tenian mucho que ver con la quimica pero muy
poco con la construccidén. Kaspar Winkler desarrollé un panel de fibras, capaz de cum-
plir con los mas elevados requisitos en cuanto a la resistencia, que sirvié de sustituto a
la madera. Auguré su uso en la fabricacién de neveras, la construccién de érganos y
hasta para los revestimientos de urinarios.

Independientemente de la hora y del lugar, Kaspar Winkler siempre trabajaba con enor-
me empefio. Por eso, sus primeros trabajos deben valorarse desde el punto de vista de
un inventor comprometido. Lo que desarrollaba durante la noche y probaba hasta altas
horas de la madrugada, no era para él ni hobby ni ocio, sino un anélisis profundo de
ideas y productos. Era un hombre de hechos, con los pies en la tierra. Su objetivo era
que sus productos contaran con buenas posibilidades en el mercado. Lo que no signifi-
caba que no fuese un visionario. Pero sus visiones, a principios del siglo 20, ain no
podian hacerse realidad.

1 Kaspar Winkler probando nuevas mezclas, alrededor de 1930.

2 Autorretrato a mano de Kaspar Winkler, sin fecha. Winkler retraté solamente la mitad
izquierda de su rostro, puesto que sélo veia con un ojo. Con una flecha indica que vive con
un ojo de cristal.

3 Con este contrato comanditario Kaspar Winkler se asoci6, en noviembre de 1902, con
Samuel Wanner, industrial y consejero nacional.
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En busca del momento oportuno
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1910 puede considerarse el afio de la fun-
dacién de Sika, que se llevé a cabo sin una
inscripcién en el Registro de Comercio.

La sociedad unipersonal lleva, en ese mo-
mento, el nombre de su fundador y propie-
tario, Kaspar Winkler. Un afio mas tarde,
en 1911, Winkler inscribe la empresa
“Kaspar Winkler & Co.” en el Registro de
Comercio. Objetivo de la nueva sociedad:
“Fabricacién y distribucién de productos
quimico-técnicos para la construccién”.

1 Un molino de bolas para la fabricacion de materiales en polvo en el
Geerenweg, el segundo local de la empresa Kaspar Winkler & Co, desde

1919.

2 Esta foto data del periodo 1911-1913. En el margen izquierdo se aprecia
la residencia de Kaspar Winkler en la Neugasse 99. Se trataba de una
casa antigua que habia sido construida en 1876. En el centro de la foto-
grafia se ve la Neugasse, que conduce a las afueras de la ciudad y el via-
ducto ferroviario — un barrio aiin poco poblado, muy cerca de la estacion

central de trenes de Zurich.

La inscripcién en el Registro de Comercio
del 21 de noviembre de 1911 (la fundacién
de la sociedad en comandita se realizé con
efecto retroactivo al 1.° de noviembre de
1911) documenta la segunda fundacién de
empresa de Kaspar Winkler, que ya se
habia registrado como empresario auténo-
mo de 1902 a 1905. La empresa llevaba el
nombre “Comercio de Granitos Kaspar
Winkler” y pasé a denominarse poco tiem-
po después “Kaspar Winkler & Cie” en
carécter de sociedad en comandita. La
actividad empresarial sélo duré tres afios.
Pero la empresa apenas se eliminé del
Registro de Comercio el 2 de marzo de
1910.

Sika nace en 1910

El cuaderno lleva el titulo “Concepto 5”. La
serie de experimentos expuesta con mucho
esmero data del 23 de noviembre al 14 de
diciembre de 1910, estd numerada de for-
ma correlativa del 131 al 160 y documenta
apuntes sobre el producto que mds tarde
se conoceria en el mundo entero bajo el
nombre de Sika. La numeracién indica que
Winkler ya habia comenzado antes con los
experimentos. Lamentablemente ya no
existen los cuadernos més antiguos. Sin
embargo, el cuaderno de notas existente
documenta claramente que Sika se fundé
en 1910.

Kaspar Winkler (atin) no sabia lo que le
depararia el futuro. No podia imaginar, ni
mucho menos prever, el éxito arrollador
que Sika tendria algun dia. Sika competia
internamente con muchos otros productos.
Pero el desarrollo de esos productos reque-
ria mucho dinero. Dinero que no estaba a
su alcance. En 1911 Winkler coqueted con
laidea de hacerse cargo de la representa-
cién de una cantera de piedra para la cons-
truccién. “Tengo que encontrar algo que
me dé de comer”, escribié a su antiguo
patrén Carl Blattmann.

Kaspar Winkler continué experimentando.
Cada vez se dedicaba mas en exclusiva a sus
aditivos quimicos para la construccién. Pre-
sentia el gran potencial de toda la serie Sika.
El 2 de septiembre de 1911 aparecid su pri-
mer anuncio en la “Hoja Suiza de la Construc-
cion”, promocionando especialmente a Sika,
ademds de otros productos de la empresa
“Kaspar Winkler & Co.”.

Los productos deben llegar a la gente

Lo que funcionaba en el tallery en el laborato-
rio de la Neugasse de Zurich tenia el fin de
usarse en la mayor medida posible con aplica-
ciones practicas. Ademds de los numerosos
anuncios (la “Hoja Suiza de la Construccién”
confirmé en marzo de 1912 un pedido de nada
mas ni nada menos que 52 anuncios), una
intensa agenda de viajes y el envio meticuloso
de muestras eran otros dos factores que
debian contribuir al esperado éxito. La reac-
cién de clientes famosos, como el maestro de
obras municipales de Lucerna, las cooperati-
vas comerciales de la Asociacién Suiza de
constructores, Nestlé y la fabrica suiza de
Eternit (por nombrar solamente a algunos) fue
muy positiva y, en épocas dificiles, sirvié a
Winkler de estimulo para seguir apostando
fuertemente por Sika.

Por aquel entonces se desarrollé lo que hoy
cuenta con prestigio internacional: en calidad
de proveedor, Sika envia a expertos a las
obras para apoyar a los empresarios de la
construccién y garantizar asi la aplicacién
correcta de todos sus productos. El objetivo
eray sigue siendo ayudar al cliente a generar
valor adicional y a estar siempre un paso por
delante de la competencia. Existe un escrito
de un cliente en los primeros afios de Sika:
“Solicito el envio inmediato de Sika, ya que
tenemos que utilizarlo lo antes posible.”

3 Transporte de barriles entre la estacion de Altstetten y la fabrica en el
Geerenweg establecida en 1919. Alrededor de 1920.

4 Laprimera patente de Kaspar Winkler data de 1907 y se refiere aun

“Método para la fabricacion de un elemento constructivo como suceda-
neo de la maderay similares”.

5 Otra patente mas fue tramitada por Kaspar Winkler ante la Oficina Impe-
rial de Patentes de Berlin. Se referia a un “Método para la fabricacion de
recubrimientos aislantes sobre materiales resistentes al calor”.






El éxito en el San Gotardo

El funcionamiento eléctrico del tramo de
via férrea més famoso de Europa fue posi-
ble gracias especialmente a Sika. La imper-
meabilizacién de los tineles no es la Unica
medida necesaria, pero si una de las mas
importantes.

Entre los afios 1918 y 1922, la CFF (Compa-
fifa de Ferrocarriles Federales Suizos)
mandé impermeabilizar 67 tlneles, es
decir 59.000 m? de béveda, pertenecientes
al tramo montafioso entre Lucerna y Chias-
so con una mezcla de cemento mortero
Portland y Sika. Previamente se habian
realizado amplios experimentos en el tlnel
San Gotardo de 15 km de longitud y en el
tunel Dazio de sélo 353 metros de longitud,
junto a Rodi-Fiesso. La empresa Winkler
tuvo que ofrecer una garantia de cinco
afios para la impermeabilidad total al agua.
Winkler facturé 2.418 francos suizos por
los trabajos experimentales - un encargo
considerable. Ademas, recibid la buena
noticia de que los técnicos ferroviarios
habian quedado satisfechos.

Al parecer, a finales del siglo XIX, los tine-
les del tramo de San Gotardo estaban
hdmedos. En realidad, bastante mojados.
En muchos lugares penetraba el agua e
incluso habia torrentes, aunque no era un
problema para las locomotoras de vapor.
Pero imaginémonos los silbidos, el rugiry
el humo que se producian cuando el agua
helada de la montafia caia por el gneis del
San Gotardo sobre las calderas calientes
del tren que pasaba a toda velocidad. Era
un ruido infernal, en un mundo inhdspito.

Antes de aparecer Sika, los derrumba-
mientos graves se impermeabilizaban con
lana de plomoy alquitrén. Incluso, en algu-
nos lugares se colgaban cubiertas protec-
toras de chapa galvanizada. Todo de un
modo muy provisional y generalmente no
de manera satisfactoria. El vapor caliente
de las locomotoras acabd muy répidamen-
te con todos estos experimentos.

Habia que hacer algo al respecto. La elec-
trificacién que se avecinaba requeria tlne-
les secos. La electricidad y el agua no son
compatibles y, ademas, existia el riesgo de
que los alambres se oxidaran y se formara
hielo en los cables aéreos durante el
invierno. Gracias a Sika, el cambio fue
para mejor.

De pastor a empresario

Alinicio, la empresa sufre grandes pérdi-
das, que contintian aumentando dramati-
camente durante la Primera Guerra Mun-
dial (1914-1918) debido al encarecimiento
exorbitante de las materias primas; pero a
partir de 1917, el permiso de obra “para
una fogoneria en la chimenea altaen la
Neugasse”, representa el pistoletazo de
salida hacia un futuro mas préspero, justo
en el momento en que el encargo de la CFF
significa el éxito definitivo y decisivo en el
mercado. Tras mas de 15 afios de trabajo
en el San Gotardo, un informe interno del
SBB certificd que las impermeabilizacio-
nes realizadas con mortero Sika aln “no
habian sido objeto de ninguna critica
importante”.

Kaspar Winkler & Co. logré un volumen de
venta de aproximadamente 450.000 fran-
cos con el encargo en el San Gotardo. La

1 Construccion de galerias de la usina de Oberhasli, hacia 1942.

2 Los bienes inmuebles en el Geerenweg, alrededor de 1930. A la izquierda, un
almacén construido en 1919 por Kaspar Winkler, anexo al mismo, una fabrica
de una sola planta con chimenea. En la construccién alargada se alojan los
demas espacios destinados a la fabricacion, y, a la derecha, se alza la residen-

cia de la familia Winkler.

3 El personal del Geerenweg, alrededor de 1920.

impermeabilizacidn de la obra del siglo
requirié aproximadamente 350 toneladas
de Sika-1, Sika-3 y Sika-4 - nimeros
gigantescos, cuyo valor es dificil de calcu-
lar hoy en dia. Pero para Kaspar Winkler

& Co significé mucho més que una simple
ganancia financiera: gracias a este presti-
gioso proyecto logré el éxito de toda la
gama de productos en el mercado mundial.

La empresa necesitaba nuevas posibilida-
des de produccién. El edificio de la Neu-
gasse (en Zurich) resultaba demasiado
pequefio. Cuando la ciudad cancelé el con-
trato de arrendamiento en octubre de
1919, Winkler aprovechd la oportunidad y
se trasladé al barrio periférico de Altstet-
ten. Altstetten, que entre tanto se incorpo-
ré al término municipal y se transformé en
el barrio més grande de Zdrich, sigue sien-
do hasta el dia de hoy la sede de Sika
Schweiz. Actualmente trabajan més de
600 personas en Zdrich-Altstetten mien-
tras que en el momento del traslado la
empresa se reducia al patrén, su hija Klara
de 19 afios, dos empleados de oficina,
ocho trabajadores y un aprendiz. En los
documentos para su nacionalizacién que
para entonces también habia “adaptado
su dialecto”, se indica una cifra anual de
ventas entre 280.000 y 320.000 francos
suizos.

Kaspar Winkler lo habia logrado. Su ascen-
so de pastor del Vorarlberg a exitoso em-
presario fue perfecto.
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A veces no hay dos sin cuatro

Para un empresario innovador, Suiza es un
pais pequefio. Tanto en aquellos tiempos
como actualmente. El gran éxito de Sika en
el San Gotardo devolvid la esperanza de
una posible comercializacién internacional.
Cuatro intentos para lograr un buen co-
mienzo en el extranjero: de Durmersheim

a Londres, Milan y Paris.

Cuando comenzaron las actividades en el
extranjero, intentaron vender licencias a
través de un agente. Heinrich Treichler, asi
se llamaba el agente, debia promocionar
todas las férmulas de Sika fuera de sus
fronteras. Se trataba del propio Sika, pero
también de Conservado, Purigo, Igas, Igol,
Plenigo, Servas y Antifrosto. Quien queria
producir y vender estos productos en
Francia debia pagar al menos 150.000
francos. Para el mercado britanico la
suma ascordia a 350.000 francos, y en lta-
lia o Alemania a 70.000 francos. En la
peninsula ibérica esta cantidad era de
70.000 francos. Winkler, o mejor dicho
Treichler, ofrecia el paquete completo por
600.000 francos.

Primer intento: Aparte de gastos...

El principio fue complicado. Aunque se
prometié a Treichler una comisién del 30%,
es decir que debié de haber tenido una
gran motivacién, no ocurrié nada. No logré
vender ni una sola licencia. La idea de la
expansién de posibles derechos de pro-
duccion a América del Norte y Sur también
se esfumd. Heinrich Treichler no tuvo suer-
te y esta colaboracién no dio ningun fruto.
El contrato entre Winklery Treichler rescin-
dié en octubre de 1920.

1 En estailustracion de 1929, Kaspar Winkler
establece el principio con el cual deben sellarse
las fisuras en los muros de muelles hasta una
profundidad de 10 metros por debajo de la
superficie del agua.

Kaspar Winkler se encargé entonces per-
sonalmente de la comercializacién inter-
nacional. Gracias a un contrato conla
empresa Hermanos Sulzer Winterthur,
Winkler ya habia suministrado algunos
productos a Egipto. Pero en pequefias can-
tidades, practicamente insignificantes.
Para volimenes mayores era indispensa-
ble una planta de produccién propia in situ,
en cada pais respectivo. Pero del dicho al
hecho hay un trecho.

En primer lugar, los productos debian estar
debidamente documentados. Es decir, que
se necesitaban férmulas que indicaran la
composicién exacta de los productos.

Esta tarea cayé en manos del quimico Tho-
mas A. Shann, de 32 afios, que entré en la
empresa en 1920. Su gran mérito es el
haber sido el primero en analizar, registrar
y definir los productos existentes. Estable-
cid los procedimientos de producciény
buscé continuamente nuevas posibilida-
des de simplificacién y mejora. Thomas A.
Shann fue fiel a la empresa hasta que se
jubilé en el afo 1955.

Segundo intento: ;Dénde queda
Durmersheim?

Durmersheim se encuentra al sur de Ale-
mania, aproximadamente a 260 kiléme-
tros de Zurich. Ya por entonces se podia
acceder facilmente en tren o con el auto-
movil, que estaba comenzando a utilizar-

17 1

se. Se tardaba casi un dia de viaje en lle-
gar. Habia una fabrica en ruinas que Kas-
par Winkler compré en el verano de 1921.
Muchas empresas suizas se animaban a
saltar el rio Rin para hacerse un hueco en
el mercado cercano de Alemania, que era
diez veces mayor que el suizo y con el que
tenian en comun el idioma.

La expansién hacia nuevos horizontes
pareci6 sentarle bien a Kaspar Winklery
eso que habia sufrido una pérdida muy
dolorosa. En febrero de 1921 fallecié su
mujer Klara. Su espiritu emprendedor
manaba y era muy consciente de lo urgen-
te que era establecerse por fin en el mer-
cado extranjero. Para el comercio en Ale-
mania fundg la sociedad limitada Kaspar
Winkler & Co. GmbH. Paul Kremser, el qui-
mico aleman que llevaba trabajando en la
empresa desde 1911, se encargé de la
direccién de la primera filial extranjera.
Pero Kremser no tenia las cualidades de
gerente necesarias para este cargoy
Winkler estaba insatisfecho. Segln sus
anotaciones, el Sr. Winkler mismo tuvo
que trabajar en Durmersheim dia y noche.
Demasiado para él, por lo que tuvo que
buscar otra solucién. Lo hizo y encontré
una muy pragmatica y revolucionaria para
aquellos tiempos enviando a su hija de
directora comercial en Durmersheim. Kas-
par Winkler para que trabajara pasé por
alto el reparto de roles tradicional en que
mantuvo una actitud progresista. A finales
de febrero de 1923, su hija Klara abando-
né Zdrich con rumbo a Durmersheim. Con
una formacién comercial aprobada y una
gran experiencia como apoderada general
de la Kaspar Winkler & Co. suiza, se sentia
capaz de realizar esta tarea. Klara Winkler

De paso algo curioso: Kaspar Winkler patent6 Sika bastante tarde. Solicit6 la patente cuando el
producto llevaba mucho tiempo teniendo éxito. Primero en Alemania en 1918, finalmente, tres afos
mas tarde, en 1921, también en Suiza. La documentacion disponible no nos da ningun indicio de las
razones que le llevaron a esperar tanto, pues ya desde 1907 contaba con gran experiencia en la pre-

sentacion de solicitudes para patentes.
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negociaba personalmente y con gran res-
ponsabilidad con los clientes y acudia fre-
cuentemente a las obras. Hay que imagi-
ndrselo: corre el afio 1923 y en las obras
alemanas aparece una joven suiza con fal-
das largas y un sombrero de ala ancha. Se
movia con seguridad y actuaba competen-
temente en un riguroso mundo de hom-
bres. Esto causaba sensacién.

Klara Winkler rendia todo lo que podia, lo
que sin duda era mucho. Pero establecer
una empresa nueva en un pais ajeno en las
condiciones mas dificiles y lograr brindar-
le un lugar en el mercado requeria cualida-
des que la hija de Kaspar Winkler no tenia.
La empresa pasé a depender de un banco
de Karlsruhe. En resumidas cuentas: los
primeros afios de la Kaspar Winkler & Co.
en el extranjero fueron muy dificiles.

Tercer intento: de Durmersheim

a Londres, Milan y Paris

Hoy en dia, Sika esta representada en 72
paises por empresas filiales. Cuenta con
mas de 12.000 empleados a escala mun-
dial. Los productos Sika de alta calidad,

3 Kaspar Winkler, tercero desde la derecha, vuela acompanado en julio de
1926 desde Francfort hacia Londres, por tratativas para la fundacién de

Sika Ltd.

como aditivos para hormigén, morteros
especiales, productos impermeabilizantes
y adhesivos, materiales amortiguadores y
de refuerzo, sistemas para el refuerzo
estructural, pavimentos industriales, asf
como sistemas de impermeabilizacidn
para cubiertas y edificaciones, se venden
en el mundo entero y no existe casi ningin
pais en el que no se utilicen.

Quién sabe si Winkler sofi¢ alguna vez con
esta expansién y todas sus posibilidades.
Pero si realmente queria penetrar en el
mercado extranjero tenfa que actuar. El lo
tenia claro: necesitaba un gerente con
experiencia en el extranjero. Un negocia-
dory estratega competente y elocuente.
Winkler dio con Wey - pero no todo fue un
camino de rosas. Jost Wey era un ingenie-
ro civil del este de Suiza. Un hombre inteli-
gente que supo ver el increible potencial
de los productos Sika. No se conformé
con ser un simple empleado, sino que des-
de el comienzo quiso ser socio. Pagé un

préstamo de 30.000 francos a la empresa
y a partir de ese momento empezé a reci-

bir su parte de los beneficios.

Después de las tentativas de venta de
licenciasy la historia padre/hija en Dur-
mersheim, la era Wey dio lugar al tercer
intento de triunfar finalmente en el extran-
jero. Wey sentd las bases para las empre-
sas filiales en Londres, Mildn y Paris. La
coyuntura favorable de finales de los afios
20 trajo muchos encargos y con ellos
mucho dinero a las cuentas. Wey, que par-
ticipaba en los beneficios, tenia todas las
competencias de un gerente y cobraba un
ostentoso sueldo anual de 20.000 francos.

Kaspar Winkler dependia de Jost Wey.
Deposité una gran confianza en este jefe
en el extranjero. Sin él no habria podido
crear representaciones en tantos paises.
Sin embargo, Wey implicé a Kaspar
Winkler en documentos contractuales tan
complicados e ingeniosos que la empresa
tuvo que ser dividida segun el dictamen
arbitral de 1932. Finalmente pasaron 41
afios hasta que en 1973 se logré anular la
divisién con la adquisicién del derecho
de marca en Alemania.

5 El quimico Thomas A. Shann dirigi6 el laboratorio de la empresa Kaspar
Winkler & Co. desde 1921 hasta su retiro en 1956. Fotografia de 1942.

6 Parte del personal de la fabrica en el Geerenweg, 1929.

4 El edificio fabril en Durmersheim cerca de Karlsruhe, adquirido en 1921.






Cuarto intento: “;Puedo presentarle
a mi chéfer?”
El chéfer en realidad no era chéfer. Se lla-

maba Fritz Schenker y era el futuro yerno
de Kaspar Winkler. Schenker comenzé a
trabajar en la empresa el 1.° de mayo de
1928 y muchas veces tenia que llevar a su
jefe a las diferentes obras porque éste no
sabia conducir. El 20 de agosto, Schenker
se casoé con la hija del patrén. Después

de la boda, Winkler dejé de llamarle chéfer
y lo presentaba orgullosamente como hijo
politico. Y con razén: el quimico Schenker,
licenciado de la ETH, fue quien reconocié
inmediatamente que Wey engafiaba cada
dos por tres a su suegro, que no estaba
muy versado en asuntos comerciales. Fritz
Schenker escribié convencido: “Si se
hubieran mantenido las condiciones del
contrato, Kaspar Winkler no hubiera tenido
mucho que decir en su propia empresa.”

La division de los derechos de marca tuvo
consecuencias drasticas para el grupo
Sika. Impidié en gran medida el desarrollo.
El arduo proceso, extremadamente com-
plicado y duro de llevar, pudo solucionarse
extrajudicialmente pero le afectéd mucho
emocionalmente. Kaspar Winkler se retiré
del negocio durante este enfrentamiento
en 1932. La gerencia estaba entonces
completamente en manos de su yerno
Fritz Schenker. Pero Winkler continué sien-
do propietario de la empresa. Tuvieron que

7 Enlaestacion “Monument Station” del metro londinense, los obreros

pasar 17 afios para que Kaspar Winkler,
que ya tenia 77 afios, transfiriera la empre-
sa completamente a Schenker en 1949,
dos afios antes de su muerte.

Nunca parecié oportuna la fundacién de
una sociedad andénima. Ni siquiera en los
primeros afios. En cambio, si parecié con-
veniente la idea de optar por un holding
para las filiales extranjeras. El 2 de junio
de 1930 se inscribié el holding del grupo
Winkler bajo el nombre “Sika Holding AG”
en el Registro de Comercio de Glaris. Se
eligié Glaris por razones puramente fisca-
les. El consejo de administracién conti-
nuaba reuniéndose en Zurich.

Con o sin crisis mundial: Fritz Schenker
continud impulsando la expansidn al
extranjero. En los afios 30 abrid varias filia-
les: en 1931 una oficina de ventas en Es-
pafia, en 1932 una empresa filial en Japén
y en 1933 representaciones en Polonia

y Checoslovaquia. Un amigo de Fritz
Schenker, Anton von Salis, asegurd su
futuro distribuyendo los productos Sika en
Brasil a través de la empresa Montana que
habia fundado. El trabajo en conjunto

con Montana, que duré hasta mediados
de los afios 80, fue la base para la fuerte
presencia de los productos Sika en toda
Sudamérica.

En 1934 siguid la fundacion de la Kaspar
Winkler & Co. austriaca, con sede en
Vorarlbergy centros de produccién pro-
pios. En 1936 se logré crear una empresa
manufacturera en los Estados Unidos. En
1938 se establecid en Buenos Aires. Poco
antes de comenzar la Segunda Guerra
Mundial, Sika estaba representada por
sucursales en Europa, América del Norte,
América del Sur y, también, en Asia.

9 Fritz Schenker en su oficina, en el muro cuelga el autorretrato de su

impermeabilizan la transicién hacia un pozo de ascensor con Sikay
masilla Igas. Alrededor de 1930.

suegro Kaspar Winkler, fotografia de 1942.

10 Hans Welti, el primer aprendiz de la empresa Kaspar Winkler & Co., opera
el teléfono a manivela. El cajén de madera debajo del artefacto con sus
interruptores posibilita la transferencia de llamadas.

8 Investigacion de laboratorio, 1942.






Suiza, un buen filén para Sika
durante los revuelos de la guerra

El estallido de la guerra, el 1 de setiembre
de 1939, ocasiona dificultades mayusculas
a todas las filiales de Sika. La mayoria de
ellas tiene su sede en paises implicados en
la guerra, ya sean potencias del Eje o Alia-
dos. La comunicacién con la casa matriz
se interrumpe. La guerra irrumpe feroz-
mente en Europa y causa una pardlisis casi
total de la economia.

Sabemos que la Suiza neutral sufrié mucho
menos los horrores de la Segunda Guerra
Mundial que el resto de Europa. No obstan-
te, muchos hombres importantes fueron
llamados a filas para el control de la fronte-
ra. Entre ellos, el capitan Fritz Schenker,
jefe de Sika mismo. Sin embargo, tras los
revuelos de los primeros meses de guerra,
Kaspar Winkler & Co. logré sacar provecho
de una favorable coyuntura de guerra.
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La zona suiza de los Alpes se transformé
durante la guerra en una Unica fortaleza,
una zona de retiro para la defensa. Si se
hubiera perdido la zona central, la neutrali-
dad se hubiera defendido en lo alto, en los
valles rocosos. Un plan de este tipo reque-
ria de fortificaciones y emplazamientos
que no solo opusieran resistencia ante el
enemigo sino también ante las fuerzas
naturales, principalmente ante el agua. Los
productos impermeabilizantes de la linea
Sika se utilizaron en grandes cantidades
para la construccién de las fortificaciones.

Ademas se utilizé mucho Plastiment, pro-
ducto, que desde su desarrollo en el afio
1934 igualé rapidamente a Sika en impor-
tancia. Plastiment fluidifica el hormigén
haciéndolo a la vez méds impermeable al
aguay mas resistente. Plastiment ya habia
demostrado sus propiedades excelentesy
Unicas en la presa de Beni-Bahdel en Arge-
liay el producto de la empresa Kaspar
Winkler & Co. era considerado por el ejérci-
to suizo como lo mejor que se podia con-
seguir.

También se necesitaban presas y centrales
hidroeléctricas y muchas mas de las que
ya existian. Suiza sufria la amenaza de una
dramética escasez de energia tras parali-
zarse laimportacién de carbdn. Se preten-
dia fomentar la electricidad para conseguir
un abastecimiento autosuficiente.

Como tantas otras veces, para promocio-
nar sus productos Fritz Schenker se pre-
sentd personalmente in situ, acompafiado
por sumujer Klara y su hija Franziska. A los
responsables de la obra de las centrales
eléctricas Oberhasli en la regién del Ober-
land Bernés, por ejemplo, les entusiasma-
ron tanto con los productos y la familia que
los Schenker volvieron a Zdrich con un
gran encargo entre manos.

e
w

El observatorio sobre el pico de la Esfinge en el Jungfraujoch se conecta
con los demas edificios a través de un pozo de ascensor y un sistema de
tuneles. Se construy6 entre 1936 y 1938 con productos Sika que incre-
mentaron la resistenciay la calidad.

La presa de Beni-Bahdel en Argelia fue un proyecto prestigioso para Sika a
finales de los anos 30. El dique embalsa agua poco agresiva, por lo cual fue
construido con hormigén adicionado de Plastiment.

4 Tambor mezclador de hormigén en la obra de un bunker para ametrallado-
ras en Dattwil, Baden, en pleno invierno de 1939/40. Las obras se vieron
interrumpidas por la temperatura reinante de hasta menos 20 grados.

2 Aplicacién del método Oberhasli en laimpermeabilizacion de la galeria
de acceso de Innertkirchen 1941/42. Los obreros desvian el agua que
penetra con mangueras de gomay aplican alrededor el revoque Sika-4a
para impermeabilizar extensivamente. Después retiran las mangueras
de gomay rellenan los huecos con cemento y Sika-2.

(5]

En las oficinas de Kaspar Winkler & Co. en Zurich-Altstetten, 1942.

o

Plastiment era el producto ideal para grandes construcciones en hormi-
gon. Folleto publicitario de Plastiment para construccién de presas, finales
de los afnos 30.






Sika bajo agua: un obrero se zambulle para aplicar
Sika-4a en el saneamiento de la usina'de Peggau en
Austria, alrededor de 1960.







Crecimiento durante la guerra 2

La venta de productos de Kaspar Winkler & Co. aumenté de 485.000 francos al afio en
1939 a unos 1,5 millones de francos en el afio 1942. El precio medio de los productos
creci6 aproximadamente un 50% (para Sika, el producto principal, incluso un 86%). Este
incremento es atribuible ante todo al encarecimiento de las materias primas debido a la
guerra.

Ademas de la construccidn de fortificaciones y centrales eléctricas en Suiza, durante
los afios de la guerra, fueron ante todo los encargos de empresas conocidas como
Georg Fischer AG, Landis & Gyr o Migros (simplemente por nombrar algunas) los que
contribuyeron a aumentar enormemente el volumen de venta. Sin embargo, una politi-
ca financiera previsora fue la que evitd, conscientemente, que las ganancias crecieran
desmesuradamente. Se constituyeron grandes reservas para contrarrestar posibles
pérdidas que surgieran debido a la falta de entrada de fondos de paises en declive
como Polonia, Checoslovaquia o la Espafia entonces republicana.

Kaspar Winkler & Co. continud siendo una empresa innovadora incluso en los afios de
la Segunda Guerra Mundial. La guerra fue horrible, pero la esperanza de un mundo
mejor tras la guerra qued¢ intacta. En 1940 se cred la Division Cartén Asfaltico “Befa”
(impermeabilizacién de superficies con material bituminoso eléstico). En 1941 recorria
las calles suizas un segundo camién de marca “Berna”, con el trazo de la empresa Kas-
par Winkler & Co. En 1942 se realizé la adquisicién de tierras en Tiiffenwies (por Zurich),
el domicilio comercial de Sika Suiza hasta la actualidad.

En Tiffenwies habia una fébrica que producia perfumes. Una infraestructura no del
todo mala para el nuevo propietario. La compra de los bienes inmuebles fue un paso
importante. Con la reforma y el traslado desde el cercano Geerenweg, se encauzé el
crecimiento.

Una maquina de panaderia para amasar Sika

Dificil de creer pero cierto: la produccién se seguia realizando como en una pequefia
empresa industrial. El asfalto se trasladaba con el ascensor al primer piso, donde era
amasado, a continuacién, en una méquina de panaderia. Poco practico y no muy efi-
ciente, pero muy exitoso en tiempos dificiles. Las ventas al Tercer Reich aumentaron.
92 toneladas de productos Sika cruzaron el Rin en 1942. En 1943 ya fueron 125 tonela-
das. En comparacién: en Suiza se vendieron 177 toneladas ese mismo afio.

La coyuntura de guerra se debilitaba lentamente. Adicionalmente se produjeron gastos
de reparacién y mantenimiento en el afio 1944, que causaron una pérdida de 12.000
francos. El traslado de la produccién de Plastiment de Geerenweg a Tiiffenwies también
tuvo lugar en el afio fiscal de 1944. Todos los productos avanzados y de importancia
para el volumen de ventas se fabricaban entonces bajo un mismo techo. Sin embargo,
la gente de Sika continud entrando y saliendo de “Geerenweg” hasta el 2007. Pero, en
2008, el nuevo propietario derribd las edificaciones.

1 Vista aérea de los bienes inmuebles en la Tiiffenwies, adquiridos en 1942,

2 Produccién de masilla hacia 1942. Una maquina de la empresa Werner & Pfleiderer, habitual para
la elaboracién de productos panificados, amasaba la masilla. De esta manera se fabric6 la masilla
hasta 1962.

3 Kaspar Winkler & Co. adquirié en 1942 un camién plataforma de marca Tempo. En laimagen se
aprecia como se carga de cartén asfaltico. La madera que se encuentra en primer plano servia de
combustible para los hornos de asfalto.






Amigos y enemigos, todos apuestan

por los productos Sika

La Segunda Guerra Mundial trae un gran

volumen de ventas pero, pocas ganancias.
La dificultad para adquirir materias primas
y los precios impuestos influyen negativa-
mente en el resultado operativo. En obras
de importancia estratégica se utilizaban,
tanto aqui como allg, los productos Sika.

Existia una gran demanda de Plastiment
porque producia un hormigén excelente
incluso con una adicién baja de cemento.
Con Plastiment se podia ahorrar cemento
produciendo, no obstante, un hormigén
bombeable de alta calidad, que, adem4s,
presentaba una densidad mayor.

Debido a la gran demanda, la Plastiment
Ges.m.b.H austriaca abrid, en plena guerra,
una filial en Malsch junto a Karlsruhe (Ale-
mania). A partir de 1942, Sika poseia dos
fabricas en el Tercer Reich: una en Bings,
en Vorarlberg, y otra en Malsch, en el esta-
do federado de Baden. En los afios clave
1942 y 1943, las dos fébricas producian
cada mes un minimo de 500 toneladas de
Plastiment. En Zdrich-Alstetten, por otra
parte, en los 12 meses del afio 1942, se
produjeron apenas 293 toneladas.

Cuando ya no fue posible cubrir la deman-
da de Plastiment del Tercer Reich, se obtu-

1 Construcciéon de un navio Liberty. El casco se fabric6 de hormigén arma-
do. Como aditivo se utilizé Plastiment de la empresa Sika norteamerica-
na, que de ese modo contribuyé al armamento aliado en una rama indus-
trial que era totalmente nueva para Sika: la construccion naval.

2 Kaspar Winkler hacia 1945 con su segunda esposa, nacida con el nom-

bre de Alice Sticher.

vo ayuda de la compafiia francesa asocia-
da Akis S.A., que contribuy6 de manera
decisiva en el proyecto de obra més gran-
de de toda la guerra, la Muralla del Atlan-
tico. Con ayuda de Plastiment se hormigo-
naron los blnkers de zona costera del
Atléntico y del Canal de la Manchay Sika
impermeabilizé hangares para aviones,
depdsitos de gasolina y galerias de fortale-
zas. Del lado de los Aliados, las sociedades
Sika inglesas trabajaban a toda maquina.
La empresa McCloskey & Company, situa-
da en la ciudad norteamericana de Tampa,
produjo 24 buques de carga para alta mar.
Debido a la falta de acero, los cascos de
los barcos se moldearon con hormigén
reforzado Plastiment. Una verdadera nove-
dad en la fabricacién de barcos.

Aunque cabia esperar grandes ganancias,
alalarga no fue asi en absoluto. Los pre-
cios de las materias primas, extremada-
mente altos, las dificultades para su obten-
cién, los precios de venta fijados por el
estado, asi como los altos gravdmenes de
las ganancias de guerra mermaron en gran
medida el resultado final. Fritz Schenker
constaté en el informe de negocios que las
sociedades extranjeras estaban dirigidas
por los respectivos estados. Debido a la
presién del gobierno japonés en 1943

hubo que cerrar la empresa filial japonesa.
Su gerente, Markus Weidenmann, no pudo
salir de Japdn hasta el final de la guerra.

La guerra iba terminando y el miedo al
futuro atormentaba a los responsables de
Sika. Fritz Schenker no veia salida para las
filiales europeas. Por este motivo, el con-
sejo administrativo de Sika Holding encar-
g6 a las empresas filiales que llenaran sus
depdsitos de materias primas. Los activos
fijos sélidos no perdian valor tan répida-
mente como el dinero e incluso podian
aumentar de valor en caso de escasez.
Con los depésitos llenos y fabricas en
buen estado se pretendia lograr la reanu-
dacién tras la guerra.

Pero la reconstruccién de Europa tardé en
llegar. Aldn no era posible trabajar con nor-
malidad en los paises mutilados por la gue-
rra. El problema principal fue que el hol-
ding no podia poner a disposicién de sus
filiales suficientes medios financieros para
la reanudacién de sus negocios. En 1948
por fin mejoré la situacidn. Los fondos del
plan Marshall favorecieron la reconstruc-
ciény reactivaron al sector de la construc-
cion. Europa desperté del trauma de la
guerra.

4 El barco de hormigén David O. Saylor. Al llegar a Normandia en 1944, la
armada de los Estados Unidos hundié este barco de hormigén fabricado
con Plastiment frente al punto de desembarco, la Playa de Omaha. Sirvio
de rompeolas para el puerto artificial, que después del desembarco de
los aliados se utilizé para abastecer en tierra a la armada invasora.

5 En los afos 20, en el Museo Aleman de Munich se impermeabilizé con Sika

el interior de la torre.

3 Fabricacion de carton asfaltico al aire libre por Sika Ltd. de Chile, funda-

daen 1942.

6 Sika Austria en Bludenz-Bings, 1945.






El resurgimiento

“Cemento, Sika, ladrillo recocido, zinc,
lana de vidrio, Eternit, estos son los térmi-
nos de mi caligrafia.”

MAX FRISCH (1911-1991),
ARQUITECTO Y ESCRITOR

Lo que Max Frisch anotd, aiin sumido en
plena guerra, podia entenderse como un
mensaje esperanzador que anunciaba el
pronto regreso a la normalidad. El hecho
de que un arquitecto, sin duda un contem-
pordneo critico, asociase a Sika junto con
las palabras cemento, ladrillo recocido,
zinc, lana de vidrio y Eternit demuestra
que el nombre, la marcay el producto
estaban consolidados en el sector de la
construccién y entre los expertos. Sika
habia venido para quedarse.

Finalmente termind la guerra y de las rui-
nas fue surgiendo lo nuevo. La reconstruc-
cion fue répida. El milagro econdmico ale-
madn no tardé en llegar. Al poco tiempo, las
fébricas de Sika alcanzaron los limites de
produccidn y tuvieron que expandirse. Los
volimenes de ventas se dispararon. Sika
apostd por la expansion en todos los conti-
nentes. Las filiales fueron fundadas una
tras otra répidamente. Sika reconquisté
los mercados de venta perdidos durante la
guerra sumando, ademads, nuevos paises.
Pronto se dieron cuenta de que una diver-
sificacion geogréfica minimizaba de mane-
ra drastica los riesgos del grupo empre-
sarial en su conjunto.

La creacién de las compafiias start-up de
Sika se hacia siempre siguiendo un mismo
patrén. Primero, las nuevas filiales ven-
dian los productos importados. Si los pro-
ductos tenian éxito en el mercado local,
los lugares de venta se transformaban en

plantas de produccién. No sélo en el
extranjero, sino también en Suiza hubo
una expansién, donde se crearon oficinas
filiales en Lausana (1944), Berna (1954) y
San Galo (1957).

El progreso que comenzd a finales de los
afos 40 perduraria practicamente por dos
décadas en muchos paises de Europa.
Toda la industria de la construccién experi-
menté afio tras afio tasas de crecimiento
de ensuefio. Sika estaba bien representa-
da en grandes proyectos europeos de
infraestructuras. “Fro-Be” y “Frioplast” se
aplicaron para la construccion de presas.
Estos productos creaban un hormigén
poroso resistente a las heladas que, por lo
tanto, era especialmente adecuado para el
entorno montafoso. En 1953 se sumaron
ala gama de productos las cintas elasticas
para rejuntado, que garantizaban una
unién perfecta de las juntas de trabajo en
construcciones de hormigén. En los afios
50 el cartén asféltico, que desde la Segun-
da Guerra Mundial se fabricaba en Zurich,
proporcioné buenos volimenes de ventas.

La inercia de una coyuntura favorable
El auge de la construccidn trajo consigo
muchos rivales en el mercado. Algunos
mas peligrosos que otros. De una forma

u otra eran competidores agresivos, que
atraian a los clientes con precios muy
bajos. Fritz Schenker, presidente y delega-
do del consejo administrativo de Sika Hol-
ding AG, reconocié que la coyuntura favo-
rable tenia un lado negativo. En el informe
de negocios de 1956/57 escribié: “La
coyuntura favorable tiene también su lado

1 Lafabrica alemana en Malsch, cerca de Karlsruhe, levantada en la
Segunda Guerra Mundial por la filial de Sika del Vorarlberg. Fotografia de

los afios 50.

2 El dique de Aussois en Francia, construido entre 1949 y 1950 con Frio-

plast.

oscuro. [...] Estamos casi convencidos de
que a la economia mundial le vendria bien
que la coyuntura favorable bajara a niveles
normales, [...] ya que entonces se aparta-
ria el grano de la paja.” La tormenta que
limpiaria el mercado no aparecié a corto
plazo y la paja permanecié por mucho tiem-
po en él.

A mediados de la década de los 1950, se
vislumbré la creacién de un fuerte mercado
Unico europeo. Sin embargo, Sika, que pro-
cedia fundamentalmente de su volumen de
ventas en Europa Occidental, no lo vio
como oportunidad sino como amenaza.
Fritz Schenker temia a los grandes consor-
cios hiperracionalizados. Sika fabricaba,
sobre todo, localmente y en pequefas
fabricas. Pero Romuald Burkard vefa en las
empresas auténomas de Sika una fortaleza,
que no habia que poner en juego de mane-
ra precipitada. “Existen diferencias locales
en el mundo de la construccién que hay
que respetar”, comenté Burkard. Este
defendia la estrategia de Sika argumentan-
do que la produccién propia para un merca-
do local limitado representaba un servicio
al cliente y era, por lo tanto, un pilar de la
empresa.

La empresa se dejaba llevar, muy satisfe-
cha consigo misma, por la corriente de la
coyuntura favorable. Se guardaba el acervo
cuidadosamente. La investigacién y el
desarrollo apenas hacian avances. El mer-
cado no pedia nada nuevo. Lo viejo y lo
conocido funcionaban de maravilla. Los
laboratorios de Kaspar Winkler & Co. en
Zarich-Altstetten, que a fin de cuentas eran
los que debian realizar los trabajos de
investigacion para toda la corporacién,
estaban paralizados. La empresa se confor-
maba con adaptaciones y pequefias modifi-
caciones. La nueva tecnologia de resina
sintética casi pasa desapercibida.






El impulso a inicios de los sesenta

“Las potentes corporaciones, con un peso
de diez a cien veces mayor que el nuestro,
se estan dedicando a la quimica de los
materiales y, en especial, también a la qui-
mica de los aditivos. Con sus posibilidades
de desarrollo afectan gravemente las pers-
pectivas de nuestra empresa.”

DR. FRITZ SCHENKER, PRESIDENTE Y DELEGADO DEL
CONSEJO ADMINISTRATIVO DE SIKA HOLDING AG
EN EL INFORME DE NEGOCIOS DE 1959/60

Sika iba por detras de la competencia.
Sobre todo la investigacién, que hasta
entonces habia sido la divisién ejemplar de
la empresa, ya no estaba a la altura de los
tiempos que corrian. Unicamente con
matraces de cristal, tubos de mezclay de
ensayo, asi como un par de quemadores
Bunsen, como se utilizaban en los afios 30
y 40, no se podian realizar investigaciones
gque mereciesen llevar ese nombre. Pero,
ademds, habia disputas personales.
Romuald Burkard, que se dedicaba en
cuerpo y alma a la quimica, sentencié de
forma despiadada y tajante: “El laboratorio
es el mayor foco de preocupacion e insa-
tisfaccién de Kaspar Winkler & Co.” A prin-
cipios de los afios 60 la Unica verdadera
innovacion lograda fue el aditivo para hor-
migdn “Friolite”.

1 Laboratorio de Sika Brasil en Rio de Janeiro, alrededor de 1959.

2 Fritz Schenker (tercero desde la derecha) de visita en Santiago de Chile
en octubre de 1959. El segundo desde la derecha es Alfons Viele, quien
lleg6 en 1942 con 20.000 doélares en efectivo para fundar Sika Chile.

El andlisis de Romuald Burkard cayé como
un rayo. El departamento de Investigacion

se reformd y reestructuré completamente.
Todos los laboratorios se reforzaron con
personal nuevo y competente. Asimismo,
se introdujo mejor equipamiento y se ins-
talé un laboratorio exclusivo para plasti-
cos. En muy poco tiempo, el departamento
de Investigacion se amplié y modernizd
cinco veces. El objetivo era ponerse a la
altura para ser competitivo en el nuevo
campo de la tecnologia de la resina sinté-
tica.

Alo largo de la historia de la empresa, Sika
demostré una vez tras otra que también
sabia paliar situaciones dificiles. En solo
dos afios logré recuperar recuperando el
retraso. Mds aln. Después de la exitosa
produccidn de resinas sintéticas se apro-
vecharon las posibilidades de la fermenta-
cidn, un proceso bioquimico con el cual

se pueden producir dcidos orgénicos y,
subsecuentemente, los retardadores

de fraguado para hormigén, como “Plasti-
ment RD” (RD por “retardador”), que se
aplicaron exitosamente para evitar juntas
de trabajo. La planta de fermentacién en
Tiiffenwies se convirtié rdpidamente en
una de las mas grandes y modernas de
Europa.

La produccién propia de resinas sintéticas
y la fermentacién convirtieron a Sika en
una verdadera empresa quimica. A partir
de entonces, ya no sélo se mezclaban sus-
tancias compradas, sino que se producian
productos intermedios propios. Sika logré
independizarse un poco mas de los gran-
des del sector, logrando incluso presionar-
los para que suministraran a menor precio.
El espiritu de la innovacién también revolu-
cioné los métodos de produccién: hasta
1963, la pasta impermeabilizante Sika-1 se
mezclaba en cubetas, por lotes, como en
los tiempos de Kaspar Winkler. La nueva
“tecnologia de proceso continua” aumenté
notoriamente la productividad.

Gracias al gran impulso dado a la investi-
gaciény a las técnicas de produccién, el
“peso cien veces mayor” de los poderosos
consorcios ya no era un peso tan grande.
Sika logré, una vez mas, no caer en las
garras de los “gigantescos competidores”.

3 Lafabrica de lafilial japonesa, reabierta en 1953 en Totsuka cerca de
Yokohama, en una imagen de finales de los afos 50.

4 Fritz Schenker (segundo desde la izquierda) en la obra del dique Hitotsu-
se de la empresa Kyushu Electric Power Co. en Japén, 1963.
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Medio tiempo sin descanso:

Sika cumple 50 anos

La empresa, que comenzé en 1910 con una
casa arrendada por 1600 francos en

Zlrich, en 1960 atraviesa su mejor momen-
to. Elnombre “Sika” abarca 27 sociedades
con 16 fabricas propias y 65 representacio-
nes generales en todas partes del mundo.
En la casa matriz, la Kaspar Winkler & Co.
en Zurich-Altstetten, trabajan 350 perso-
nas. El beneficio neto de todo el grupo Sika
alcanza aproximadamente los 50 millones
de francos. Las bodas de oro se celebran
en tiempos de alta coyuntura.

En los afios sesenta, el ambiente que se
respiraba recordaba a la fiebre del oro.
Todo parecia posible. La coyuntura de la
industria de la construccién era muy bue-
na en todos los paises en los que Sika
estaba presente. Todo prosperaba.

También en la direccién de la empresa
habia movimiento: Fritz Schenker, hijo poli-
tico del fundador de la empresa, Kaspar
Winkler, se retiré por completo de la direc-
cién de operaciones, dejando paso, a su
vez, a su hijo politico Romuald Burkard.
Fueron los hijos politicos los que tuvieron
que hacerse responsables de la empresa.
Fritz Schenker y Romuald Burkard no
tuvieron descendientes varones; sin

1 Un recipiente reutilizable para la Suiza francesa, a mediados de los afos
50. Los maestros de obra pasaban con estos recipientes por la filial de

Lausana para volver a llenarlos de Sika-4a.

embargo, los papeles tradicionales del
hombre y de la mujer en esos tiempos no
permitieron que las hijas de Schenkery
Burkard pudieran ocupar el sillén del jefe.
A partir del 1.° de enero de 1962, la casa
matriz pasé a llamarse: “Kaspar Winkler &
Co. Propietario Dr. F. A. Schenker-Winkler
y Dr. R. Burkard-Schenker”.

Bajo la égida de Burkard se crearon nue-
vas sociedades de fabricacién en México
(1963) y Noruega (1968). En 1967, la filial
canadiense construyé su primera fabrica
en Pointe-Claire y obtuvo el estatus de
sociedad productora. En 1964, Kaspar
Winkler & Co. convirtié su departamento
de ejecucion en una sociedad propia, la
Sika Bau AG. Esta nueva empresa filial
tuvo un comienzo perfecto y experimentd
un inesperado auge.

A Sika Bau AG se le encomendaron dos
tareas principales. En primer lugar, la
correcta utilizacién de todos los productos
Sika en las obras. Y, en segundo lugar,
sirvié como centro de control dentro del
grupo Sika para nuevos productos y pro-
cedimientos, asi como para la asistencia
técnica de todas las sociedades Sika
extranjeras; y, por ultimo, pero no menos
importante, para el entrenamiento del per-
sonal. Nuevos integrantes del ejecutivo se
enviaban a las obras de la Sika Bau para

que aprendieran in situ cémo utilizar
correctamente los aditivos de morteroy
las cintas de rejuntado. El lema era “apren-
der sobre la marcha”. Conocer los produc-
tos era un requisito fundamental para
todos los miembros del ejecutivo.

Siguiendo el ejemplo de Suiza, las empre-
sas ejecutoras de obras en el extranjero
también iniciaron sus actividades: en
Karlsruhe fue Plastiment-Isolierbau GmbH,
en Viena Sika-Isolierbau GmbH, en Milan
Sika-Costruzioni S.p.A., en Apeldoorn, Bin-
da-Bouw, en Londres, Sika-Contracts Ltd.,
en Bruselas, Sika Contracts S.A.,y en
Madrid, Sika-Trabajos. La intencién era cla-
ra: también se queria sacar provecho del
auge de la construccién a escala interna-
cional.

En 1967, las empresas ejecutoras de obras
en conjunto lograron un volumen de ventas
de 42 millones de francos. Correspondien-
do la mitad de este importe a Sika Bau AG,
Zurich. Mientras que el volumen de ventas
de la casa matriz fue por entonces de

52 millones de francos. En los afios 60, el
valor correspondiente a la ejecucion de
obras era enorme.

3 El jefe de transporte y almacén pega personalmente las etiquetas de Sika
en un recipiente de metal. Alrededor de 1942.

4 Karl Werner en su laboratorio de ensayo de materiales.

2 Presente en Argelia desde 1947, Sika tuvo asi su primera base en tierra

africana.



h )l”ll ;“ 1'

—s..'!' &l " -,
s fh;‘{r g -R 5 ’;“‘"m.ﬁ\;{ 1| } I.
iy i “ﬁ‘.'l’_’ 4 1-:': i | A :’_

4

——— T

(]




Grandes altibajos

e

produccioén no resulté nada facil.

2 El personal de produccion no sélo era ingenioso para la construccién de
nuevas maquinas, sino también para su utilizacién. Los colocadores de
carton asfaltico descubrieron que se podia cocinar un jamoén en el asfal-
to liquido y caliente a 180 grados en las calderas de asfalto, si se envol-
via varias veces en papel parafinado y papel de embalar y se ataba bien.

Durante una inspeccion, un empleado presenta y mide los paneles ais-
lantes fabricados en Diidingen. Sin embargo, la puesta en marcha de la

Los afios sesenta fueron muy movidos. Se
vislumbraba un cambio de valores y se
cuestionaban las cosas antiguas. La juven-
tud inquieta se volcé a la calle. Mientras
Europa se encontraba en tiempos de cam-
bio, Sika llegé a sus limites.

En 1965 se cred en Zurich “Sika Internatio-
nal” como dérgano administrativo central
con el fin de mejorar la direccién y el con-
trol de las empresas filiales y, sobre todo,
también para poner orden en la organiza-
cién. La casa matriz no contaba con la
infraestructura necesaria para abordar de
forma profesional y eficiente las tareas
cada vez mas numerosas. Se redefinieron
y reorganizaron las necesidades de la ven-
ta, la fabricacién y la investigacion. Sin
embargo, las tareas suizas se mantuvieron
estrictamente separadas de las interna-
cionales.

Sika se internacionalizé. Pero algo impor-
tante estaba aconteciendo a mediados de
los afios sesenta en Diidingen, en el can-
tén de Friburgo: Sika compro, en 1965,
més de 100.000 metros cuadrados de
terreno. Se habia planificado una nueva
fabrica con el nombre “Sika Norm AG”. A
pesar de las numerosas reformas y amplia-
ciones, la fabrica nacional de Tiiffenwies a
punto de desbordarse, Sika necesitaba
espacio. Espacio para la produccién de
nuevos productos como las membranas
impermeabilizantes de butilo, hypalony
PVC, los paneles aislantes de espuma de
poliuretano y poliestireno, los paneles
ondulados de poliéster reforzados con
fibra de vidrio, asi como las cintas de
rejuntado de PVC. El 1 de mayo de 1968
comenzd la produccién en la nueva planta.

Apenas terminada la obra y comenzada la
produccién en la fabrica de Didingen, los
responsables de la empresa estaban plani-
ficando - con miras al futuro - una nueva
expansion. Las voces criticas, sin embargo,
en especial la de Fritz Schenker, querian
consolidar primero lo conseguido y, luego,
planificar y realizar nuevas inversiones.

“;Estaria bien tomarse un respiro?”, pregun-

t6 el director de Sika Norm, Jean-Claude
Reymond, en el periédico corporativo de
mayo de 1968, para contestarse inmedia-
tamente: “No, el tren hacia el futuro conti-
nua el viaje con o sin nosotros. Por lo tanto,
depende de nosotros el tomar la decisién
de querer subir a tiempo o de correr tras él
con el peligro de tener que realizar una
maniobra arriesgada y terminar bajo las
ruedas, es decir, bajo las ruedas del desa-
rrollo técnico.” Siguiendo la sugerencia de
Romuald Burkard, la direccién de la empre-
sa reacciond de forma pragmatica ante la
pomposa declaracién de Reymond y, el 14
de mayo de 1968, fundd “Sika Finanz AG”
con un capital social de 30 millones de
francos, debido a la falta de medios pro-
pios. Se renuncid al tradicional monopolio
familiar cediendo el paso a inversores des-
conocidos.

El resultado era un “jamoén de betdn” muy jugoso y con gusto ahumado,
que se servia a menudo en festividades, por ejemplo aqui en la inaugura-

cion de Sika Norm en Didingen en el afio 1968.

Dudingen en 1968.

3 Romuald Burkard y Fritz Schenker en la inauguracién de la fabrica de

4 Fritz Schenker visita la nueva fabrica de Sika Norm en Didingen, con moti-
vo de la fiesta de inauguracion el 14 de junio de 1968.
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El precio de la expansion

Demasiado pronto se le dio la vuelta a la tortilla porque hubo que pagar un precio por la
expansion tan acelerada. La rdpida expansion tuvo su precio. Sika apostd fuertemente
por Sika Norm. Los novedosos productos sintéticos debian rejuvenecer la gama de pro-
ductos y fortalecer la posicién de la empresa en el sector del mercado de “elementos
normalizados para la construccidén”. Pero, en vez de las grandes ganancias esperadas,
Sika Norm estaba en nimeros rojos. Y, por si esto fuera poco, después del auge de la
construccion de los ltimos afios, el sector comenzé a debilitarse. Toda la corporacién
parecia insegura. Los empleados perdieron la confianza. Sika Finanz AG, el holding de
todas las filiales en crisis, se vio en una situacion critica.

Para colmo, en estos tiempos dificiles enfermé Fritz Schenker. El, que sabfa tomar la
sartén por el mango, que tenia enormes conocimientos técnicos y muchisima experien-
cia, podria haber tomado cartas en el asunto y, tal vez, hubiese salvado la situacién.

Su presencia como patrén habria animado seguramente al inseguro personal. Pero la
empresa tenfa que salir adelante sin él. Cuando fallecié dos afios mas tarde, el 8 de
mayo de 1971, un empleado escribié: “Con el Sr. Dr. Schenker he perdido a alguien que
gueria como a un padre.”

Mientras tanto, la empresa seguia cuesta abajo. En las puertas se vislumbraba el fan-
tasma de la quiebra. Kurt Furgler, miembro del consejo administrativo y, posteriormen-
te, miembro del Consejo Federal Suizo, exigié a modo de ultimatum: “Sika tiene que

tomar medidas en seguida!” Burkard, presidente de la direccién, se lamenté diciendo:
“No se inform¢ suficientemente a la direccidn de la empresa y por eso siguié expan-

diéndose con desmesurado optimismo por demasiado tiempo.”

Se excedié la capacidad con la creacidon de Sika Norm y la compra, a finales de mayo de
1968, de Chemisch-Technische Werke AG (CTW) en Muttenz, que costé ocho millones
de francos. La corporacidn, ain gestionada como “empresa unipersonal”, se vio sumi-
da en una crisis financiera y estructural.

El hecho de que Sika encontrara la salida de la crisis, que pudiera posicionarse nueva-
mente en el mercado y que, con fundada esperanza, pudiera mirar hacia un futuro més
préspero, se debe, en especial, al departamento “Investigacién y Desarrollo”. Justa-
mente en el turbulento afio de 1968, los investigadores sacaron al mercado “Sikaflex”,
un producto impermeabilizante y adhesivo desarrollado para la construccién, pero de
aplicacion universal, como iba a demostrarse pronto. El enorme potencial de Sikaflex,
este producto fuera de serie, fue manifestandose poco a poco.

5 Llenado semiautomatico de cartuchos de Sikaflex-1a en Suiza, alrededor de 1980.












Un nombre que desaparece

El miércoles 28 de julio de 1971 la familia
propietaria transforma a la Kaspar Winkler

& Co. en la sociedad anénima “Sika AG”. El
antiguo nombre queda eliminado y el gru-
po se reestructura. A partir de ahorarige la
transparencia en la organizacién, en la
financiacion, en la direccién y la contabili-
dad.

Fue como una tormenta de verano. La cri-
sis de Sika Finanz AG, fantasma de la quie-
bra, golped a la empresa con toda su fuer-
za. Hubo que tomar medidas tajantes 'y
realizar reestructuraciones. Los miembros
del consejo administrativo aprendieron las
lecciones de la crisis. Los caminos anti-
guos e inapropiados se dejaron de lado.
Sika se transformé en una corporacién
organizada racionalmente con estructuras
modernas, una direccién central y una
contabilidad unificada. En medio de una
enorme crisis, a principios de los afios
setenta, se termind una era, la era de Sika
dirigida por sus propietarios.

Después del fallecimiento de Fritz
Schenker en 1971, que fue presidente del
consejo administrativo y jefe por muchos
afos, y bajo la presiény la influencia de la
Sociedad Bancaria (que ahora tenia repre-

1 Nuevo centro de investigacion y desarrollo en la Tiiffenwies de Zurich,

2008.

sentacién en el consejo administrativo),

el presidente de la direccién, Romuald
Burkard, también quiso renunciar a su car-
go. Se retiré del negocio operativo y pasé a
ser presidente del consejo administrativo
de Sika Finanz AG.

Romuald Burkard nombré a Hannes Goetz
como su sucesor. Este quimico sexagena-
rio, que hasta entonces dirigia la investiga-
ciény el desarrollo, fue el primer jefe que
no perteneci6 a la familia propietaria. Pero
Goetz era la persona adecuada. Condujo la
empresa de nuevo hacia cauces tranqui-
los. La rentabilidad crecié rapidamente
recuperando la confianza de los bancos.
Todo esto fue totalmente necesario ya que
la préxima crisis no tardaria en llegar.

El afio decisivo

En 1973 los paises drabes productores de
crudo redujeron la produccion e impusie-
ron limitaciones a la exportacion. El precio
del crudo se multiplicé en muy poco tiem-
po. Otros factores empeoraron atin mas la
situacién: la alta coyuntura de los afios
60y el calentamiento de la economia aun
mostraban su efectos. Las condiciones
econdémicas empezaron a empeorar con
una creciente tasa de desempleo, una dis-
minucién de las ganancias y la consecuen-

te reduccién del poder adquisitivo. La rece-
sién de los afios 1974 y 1975 golped de lle-
no al sector de la construccion. En Suiza,

el volumen de construccién disminuyé
aproximadamente un 30 por ciento. Para
Goetz, director general de la corporacién,
el afio 1974 fue segun sus propias palabras
“el afio decisivo”.

El objetivo principal era asegurar los pues-
tos de trabajo. Pero, lamentablemente,
hubo que despedir a parte del personal y
los que quedaron tuvieron que aceptar
reducciones salariales. En Suiza la plantilla
se redujo un 20 por ciento. Mario Oss, el
vicepresidente de la direccién, queria pre-
servar lo esencial de la empresa de cara a
futuros desafios. Mientras que en la fabri-
cacién hubo que disminuir el volumen de
produccién y no fue posible evitar despi-
dos, se sostuvo la inflexible postura de
mantener una divisién de investigaciony
desarrollo eficiente, lo que resulté haber
sido una decisién sabia. Nuevos desarro-
llos prometedores y los productos per-
feccionados sacaron a Sika de la crisis y
contribuyeron a que la empresa lograra
obtener una ventaja sobre sus competi-
dores.

4 Spribag fabricé artefactos para mezclado y proyeccién de hormigon.

En laimagen se aprecia una maquina universal para proyeccion secay

humeda.

2 Tras larenuncia de Burkard a la presidencia de la direccién, por primera

vez no fue ningiin miembro de la familia quien estuviera a cargo de la
direccién operativa de la empresa. En la fotografia, los propietarios y
esposos Franziska Burkard-Schenker y Romuald Burkard, 1978

3 Nueva planta de fabricacién para adhesivos elasticos en Diidingen,

Suiza, 2008.

5 Departamento de Investigacion de Sika.

6 Sikagard, recubrimiento protector para hormigén.






Concreto y tangible: el “espiritu Sika” 7

“Los empleados de Sika asumen gran responsabilidad por su trabajo y por la empresa
en su conjunto.” Esta afirmacién, hecha por una joven empleada danesa, representa
claramente el “espiritu Sika”. Sika deposita gran confianza en sus empleados. Ademads,
el espiritu Sika también significa optimismo en cuanto al futuro.

A principios de los afios 80, el eslogan “espiritu Sika” utilizado en una exposicién se
convirtié rdpidamente en la denominacién para una cultura de empresa amigable y Uni-
ca. Los empleados de Sika no debian sentirse ya como una pequefia rueda de una
maquinaria gigantesca e incomprensible, sino como una parte indispensable del engra-
naje de la empresa. El “espiritu Sika” fue impulsado en Suiza, sobre todo, por Romuald
Burkard cuando, en 1963, cred la revista corporativa “Unter uns” (“Entre nosotros”).
Una publicacién que se sigue existiendo hoy en dia con el mismo nombre.

Romuald Burkard se considera el padre del espiritu Sika. Con consignas como “la satis-
faccién de colaborar”, “valor parainnovar” y “fuerza de perseverancia”, este rotario tra-
taba de convocar a los empleados de Sika para lograr que se sintieran como una comu-
nidad. Tanto para los que llevan mano a bata blanca, como para los gerentes en fino
tweed, el espiritu Sika fue y sigue siendo el denominador comun de confianza mutuay

de colaboracién.

“Entre nosotros” es la plataforma, en la que los empleados pueden manifestar sus opi-
nionesy, al mismo tiempo, un foro abierto con un intenso intercambio de informacién.
Los que se quedaban en casa se enteraban de viajes de negocio de los ingenieros y
gerentes. Los empleados de Sika del extranjero se presentan al lector local. Nadie que-
da descartado, todos estéan incluidos. Se rechaza el comportamiento elitista. El espiritu
Sika genera confianza, pero también transparencia.

La linea de la empresa que respondia ya en 1973 a la pregunta “;Qué es Sika?” combina
con la deseada transparencia: “En esta linea se expresa nuestro ideal. [...] Asi como
nosotros nos vemos dentro del entorno y asi como queremos que el entorno nos vea,
asi es nuestra linea o nuestra propia imagen. [...] Nuestra linea es una libre expresién
de voluntad con la cual queremos definir nuestro grupo.”

Esta linea que debia entenderse como manual de conducta para los miembros del eje-
cutivo, pronto fue adoptada por todos los demds, y continuamente se fue adaptando a
las nuevas necesidades y los nuevos desafios. Por lo tanto, temas como la proteccién
ambiental, la ética empresarial y la calidad empezaron a debatirse muy temprana-
mente.

La filosofia empresarial: Sika promueve un clima empresarial en el cual los empleados puedan
desarrollar sus correspondientes aptitudes profesionales y humanas. Un estilo de direccién coope-
rativo, donde se delega hasta el nivel mas bajo, promueve la participacion de los empleados a todos
los niveles. No se tolera ningun tipo de discriminacion. [...]

1 Los obreros especializados en la fabricacion de vehiculos aprecian el servicio técnico de Sika.

2 Presidente del consejo administrativo, Rudolf Villiger, en una visita a la fabrica de Sika en Chile,
1997. Segun se le comenté a Villiger, un obrero estuvo, durante meses, aprendiéndose de memo-
ria tres frases en inglés para decirselas al presidente. De manera solemne este obrero pronuncié
lo aprendido: “l am glad that you are here. | am happy to work with Sika. God bless you.”

3 El matrimonio de Franziska y Romuald Burkard-Schenker con sus hijos en 2000. De izquierda
a derecha: Fritz, Carmita, Gabriella, Monica, Urs.

4 Inauguracién de una fabrica en Colombia, en la foto el CEO Ernst Bartschi con la consejera fede-
ral Doris Leuthard.






Romuald Burkard se expresa en calidad de director 1

“Las personas tienen que poder evolucionar en la empresa. Es fascinante
ver cdmo crecen las personas conforme van desarrollando sus tareas.”

“Es importante que un empleado me pueda explicar su trabajo, porque de esta
forma me puede mostrar que entiende algo mejor que yo.”

“Para mi, dirigir una empresa es como un trabajo de arquitectura dindmica.”

“Mi vivencia del éxito es el éxito del otro.”

“Los sindicatos pueden ser verdaderos socios. Estoy muy contento de que
aqui entre los patrones y los sindicatos no exista ese tono insoportable
que existe en otros paises.”

“Con los empleados también hay que conversar sobre cosas privadas. Asi
se conoce a la persona.”

“Para mi es penoso caminar por una empresa donde nadie rie.”

1 Homenaje a Romuald Burkard. Hans Peter Ming, CEO de Sika, le entrega a su promotor
un regalo en el General Managers Meeting en Flims, 1987.






De la tierra firme al mar:

irrupcién en nuevos mercados

La moneda tiene dos caras. Hasta la crisis

del petréleo de los afios setenta mostré
efectos positivos. Aunque el volumen de
construccién estuviera disminuyendo en
tierra firme, en los astilleros y amplios
espejos de agua del Mar del Norte tuvo
lugar un auge en el sector de la construc-
cién, que le proporciond a Sika grandes
volimenes de venta.

Con Sikaflex, y en especial con el kit de
poliuretano Sikaflex-1a campedn de ven-
tas, asi como los morteros SikaTop recien-
temente introducidos, Sika iba por buen
camino. Después de la crisis del petréleo,
en la mayoria de las dreas se promovieron
los productos especiales que en su produc-
cién dependieran menos del “oro negro”.
De esta forma, ya en 1976 se perfilaba la
posibilidad de insertarse en el mercado
industrial, meta que Sika empezé a perse-
guir unos afios mds tarde con gran tesény
aln mayores inversiones.

Otro grupo de productos importante que
pudo resistir a la recesién fue “Renovacién
y Mantenimiento”. Para reducir la depen-
dencia de la coyuntura de la industria de la
construccion, se apunté conscientemente
alaampliacién de la gama de productos
“Renovacién y Mantenimiento”. Una estra-
tegia que sigue vigente hasta el dia de hoy.

1 El Wilson Bridge en Washington DC amenazaba con derrumbarse por el
peso del trafico vehicular. Desde 2007 un nuevo puente atraviesa el Poto-

mac, construido con tecnologia Sika.

Por otra parte, la produccién de cartén
asfaltico fue victima de la recesion. Aun-
que se siguié produciendo durante algunos
afos, era evidente que la crisis del petré-
leo le habia dado el golpe de gracia al car-
tén asfaltico. Con el viejo y querido cartén
asféltico, en el futuro ya no se podria ganar
dinero.

A la busqueda de nuevas fuentes

El embargo de los paises exportadores de
petréleo obligd a los paises industrializa-
dos occidentales a buscar nuevas solucio-
nes, que se encontraron en el Mar del Nor-
te. Las compafiias petroleras comenzaron
a extraer recursos del Mar del Norte a gran
escala. Fue empleada una técnica total-
mente nueva, de la que Sika pudo aprove-
char. Sika participd desde el comienzo en
la construccion de plataformas petroliferas
de hormigén suministrando una amplia
gama de productos: el aditivo de hormigén
Intraplast, los productos para juntasy
adhesivos de la familia de Sikadury Sika-
flex.

El petréleo, encarecido en exceso, arrastré
petroddlares en grandes cantidades ala
arena del desierto de la Peninsula Arabiga.
;Qué otra cosa les queda a esos tesoreros
que construiry seguir construyendo? Lo

51 |

.I J'i.__

hicieron con tanto ahinco que la expresién
“auge de la construccién” no alcanza para
describir debidamente el proyecto. En pocos
meses surgieron barrios enteros, plantas
industriales y universidades. Sika supo apor-
tar su gran pericia profesional y sus extraor-
dinarios productos en Oriente Medio.

Heja Sika

Las filiales escandinavas de Sika demostra-
ron ser las verdaderas locomotoras. La cons-
truccidn de las plataformas petroleras fue
por un tiempo la fuente de ingresos mas
importante. Pero también las filiales de Sika
de Francia y Austria hicieron un trabajo
extraordinario. El grupo Sika ahora estaba
tan bien establecido internacionalmente, que
alguna baja local ya no podria perjudicar al
grupo consolidado. La diversificacién geogra-
fica que duré afios e incluso décadas, ahora
daba sus frutos. Un buen motivo para seguir
adelante con esta estrategia hasta hoy en
dia. Puesto que también en el afio 100 de su
existencia, Sika tiene los mismos objetivos.
En elinforme de negocios de 2008 se puede
leer: “Con inversiones sopesadas cuidadosa-
mente [...] Sika asegura mundialmente su
potencial de crecimiento. Con la meta de
adquirir nuevas tecnologias que complemen-
ten el negocio clave o cierren una brecha
geogréfica, el grupo apuesta por adquisicio-
nes.”

4 Gracias a Sika ViscoCrete fue posible bombear hormigén hasta los niveles
mas altos del “Turning Torso” de 190 metros de altura en la ciudad sueca de

Malmé y, asi, se le confiri6 una superficie lisa como un espejo a la fachada

de hormigén visto.

2 Sika accede a nuevos mercados gracias al sistema Solaroof.

3 Lacorriente de petrododlares hace florecer el desierto. Ciudades, auto-
pistas y aeropuertos se levantan donde antes apenas habia un desierto

de arena.

5 Construccion de una plataforma petrolifera Ekofisk en los ainos 70. Sika

suministraba los aditivos para hormigén, adhesivos y masilla para estas
enormes plataformas de hormigon.






Sika se mueve

Sika da un paso hacia la industria. La crisis
econdémica de los afios 70 fue una fuente

de rejuvenecimiento, segln lo expresé
personalmente el presidente del consejo
administrativo, Romuald Burkard. Surgie-
ron nuevos productos y, en combinacién
con ellos, la conquista de nuevos campos
de negocio. En primer lugar, los departa-
mentos “Reparacion y Mantenimiento” asi
como “Adhesivos para la industria auto-
motriz”.

A partir de 1977 el volumen de ventas del
grupo comenzé a aumentar nuevamente.
De 243 millones de francos (1976) aumen-
té a 286 millones (1979). El beneficio des-
pués de impuestos aumentd 5,4 millones,
ascendiendo a casi 13 millones en el mis-
mo periodo. Entre otros, el motivo para
esta satisfactoria evolucién del negocio
fue la estrategia de afianzarse fuera de la
industria de la construccién.

Se mantuvieron conversaciones con la
Unikeller Holding AG acerca de una posi-
ble fusién de las dos empresas. Las activi-
dades de Unikeller Holding se concentra-
ba en un 75% en el aislamiento acustico
para la fabricacién de automdviles, un

1 Un BMW de la Serie 7 con el parabrisas adherido con Sikaflex.

2 Aplicacion de adhesivos Sikaflex en el campo OEM en la cadena de fabri-

cacion.

3 Sikaflex simplifica notablemente la sustitucion de parabrisas defectuo-

SOs.

sector de la industria muy lucrativo para
los adhesivos de Sika. La fusién estaba
casi concluida cuando diferencias inespe-
radas hicieron imposible la concrecidn del
acuerdo en mayo de 1980. Sika no se dejé
desanimar por el fracaso. Sika Finanz AG
aumentd su capital social, aunque modes-
tamente, de 30 a 40 millones de francos.
En ese momento la meta pasé a ser un
crecimiento meramente interno a través
de una “politica de dindmica gradual”.

Un adhesivo abre puertas

Fue el adhesivo Sikaflex, el que finalmente
logré abrir las puertas de la industria de
automdviles en los afios 80. Esta vez sin
ayuda ajena. El consejo administrativo, sin
embargo, presentd objeciones: “Demasia-
do arriesgado”, advirtieron y preguntaron
“;qué pasa si series enteras de coches
tuviesen que llevarse a revisién, debido a
un adhesivo defectuoso de Sika?”. Los
promotores de la introduccién en esta
industria tuvieron que trabajar mucho
para convencerlos. Pero, al final, lo logra-
ron. También, gracias al apoyo eficaz del
director de Sika Schweiz de entonces,
Hans Peter Ming, que interpreté correcta-
mente los signos de la época. El nuevo
campo de actividades obtuvo el nombre
“Sika Industry”. El departamento de Inves-
tigacién y Desarrollo de Zurich realizd las

primeras series de ensayos con los gran-
des fabricantes de automdviles Peugeot y
Mercedes-Benz.

El ejecutivo del grupo otorgd el merecido
visto bueno a Sika Industry en 1983, inclu-
yéndolo en la declaracién de la misién de
la empresa. Gracias a los adhesivos indus-
triales, Sika Industry se convertiria en el
segundo pilar de Sika en un breve plazo. El
verdadero pistoletazo se dio en 1986: El
fabricante de automéviles aleméan BMW
utilizé Sikaflex por primera vez en la pro-
duccidn de la serie 7.

Desde su creacién, Sika Industry aumenté
continuamente su participacion en el volu-
men de ventas del grupo, y, desde el prin-
cipio, fue el primero entre iguales. Fue
necesario el auge de la construccion en
China, Oriente Medio, regiones de Europa,
Sudamérica e India para que el campo de
negocios de la quimica constructiva vol-
viera a superar a la divisién Industria, des-
pués de mucho tiempo, en el afio 2003.

4 Pegado del techo de un autocar con Sikaflex, alrededor de 1996.

5 De la construccion de viviendas a la fabricacién de vehiculos:

Los selladores y adhesivos de la construcciéon también se aplicaron

vidrios y carroceria.

en los automoviles para el sellado de cordones o el pegado de






El “altercado de Goetz” contra

la “germanizacién”

Sika abandona su adhesién a la quimica

constructiva y conquista un nuevo territo-
rio. En 1982 Sika se hace cargo de la
Lechler Chemie GmbH de Stuttgart, Ale-
mania. La prensa reacciona con entusias-
mo. El presidente del ejecutivo, Hannes
Goetz, sin embargo, advierte de que se
debe tener cuidado del riesgo de concen-
traciény de una “germanizacién” de Sika.

Lechler no era un peso pluma. Al finy al
cabo, la empresa contaba con 1.100 em-
pleados a principios de los afios 80 y gene-
raba un volumen de ventas de 160 millo-
nes de marcos. En comparacion, Sika con-
taba con 3.000 empleados y lograba un
volumen de ventas de 400 millones de
francos. (El marco en aquel entonces cos-
taba 84 céntimos de francos suizos.)

Lechler Chemie producia fundamental-
mente pinturas y revestimientos antioxi-
dantes, productos especializados para la
construccion vial, resinas artificiales espe-
ciales para la fabricacién de herramientas,
moldes y formas .

e

2 Lasede de Lechler Chemie GmbH en Stuttgart-Stammheim a inicios de

los afios 80.
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Control de un recubrimiento. Protege los tanques frente a la corrosién.

Aplicacion del tejido de refuerzo SikaWrap en pilares.

Ming, CEO interino, conversando con Walter Griebler, su “segundo”

El 21 de setiembre de 1982, el “Tages-
Anzeiger” de Zurich en su edicién semanal

para el extranjero publicé entusiasta el
siguiente pérrafo: “De este modo, Sika
logré dar un gran paso bien planeado hacia
la ampliacién de los mercados y de la gama
de productos. [...] Con la adquisicién de
Lechler Chemie, Sika concretd un buen
negocio que ya tenia en mente desde hace
tiempo - la anexién de una empresa mas
grande que ya posee un posicionamiento
importante en el mercado.”

Sika y los hombres fuertes

El diario parecia expresar lo que Romuald
Burkard sentia. De hecho, Burkard deseaba
un impulso al crecimiento y adentrarse en
nuevos mercados. El presidente del ejecuti-
vo Hannes Goetz hacia de aguafiestas.
Advertia acerca del riesgo de una “germani-
zacién”. Un conflicto latente entre los hom-
bres con poder Sika estall6 abiertamente.
Entre otros motivos, porque Burkard nom-
bré a Hans Peter Ming, doctor en Derecho,
nuevo miembro de la direccidén. Definitiva-
mente, Goetz y Ming no compartian el mis-
mo punto de vista. Eran tan diferentes como
el diaylanoche. Sabiendo que no habria
podido impedir el nombramiento de Ming a

la administracién corporativa, Hannes Goetz
comunicé su inmediata dimisién en la sesién
del consejo administrativo del 4 de mayo de
1982.

La dimisiéon precipitada de Goetz cred inse-
guridad en la prensay en el personal por
igual, ya que fue gracias a Goetz que Sika se
estaba reponiendo de la crisis de los afios
70. Fue él quien logré que la empresa grave-
mente endeudada generara beneficios de
nuevo. ;Quién podria sustituir a este hom-
bre? Burkard tenia que actuar. Ascendié a un
antiguo integrante de Sika, el muy experi-
mentado Mario Oss, al puesto de presidente
del ejecutivo.

Al cabo de sélo cuatro afios en ese cargo, en
1986, Oss se acogid al beneficio jubilatorio.
Hans Peter Ming se encargd del destino de
la empresa durante los préximos doce afios
conduciendo a Sika al umbral del nuevo
milenio.

sejo administrativo de Sika, demostr6 ser la persona adecuada. Griiebler
trajo nueva estabilidad y continuidad, después de que la partida inespe-
rada de Richoz hiciera tambalearse la empresay la bolsa.

5 Mario Oss, vicepresidente de la direccién entre 1971 y 1982 y presidente

de Sika.

sucesor. Sika tuvo mas suerte esta vez a la hora de elegir al presidente
de la direccién del grupo. Walter Griiebler, que habia pertenecido al con-

de la misma entre 1982 y 1986, en su alocucién con motivo de los 75 afos






El dogma de los tres pilares

Sika aspira a ser resistente a las coyuntu-

rasy erige como dogma empresarial un
“sistema inmunoldgico contra la disminu-
cién del nivel de crecimiento y los reve-
ses”, triplemente apuntalado.

Los responsables de Sika no querian res-
friarse cada vez que la industria apenas
tuviera una tosecilla. Desde 1987, la
empresa venia recibiendo nuevos impul-
s0s. Los volumenes de venta se incremen-
taron regularmente y pasaron el limite

de los mil millones en 1989. Entre 1980
(362 millones) y 1990 (mas de 1.000 millo-
nes) el volumen de ventas se triplicé. Era
tiempo de asentar lo alcanzado sobre
pilares firmes.

1 Revestimiento para suelos Sikafloor-Cleanroom electroconductivo y

libre de juntas en un hospital.

2 Pegado de piezas prefabricadas y de ventanas en la construccién de

medios de transporte ferroviarios.

3 Revestimiento para suelos Sikafloor libre de juntas.

Primer pilar: La presencia mundial a nivel
geografico. Segundo pilar: La diversifica-
cién entre la quimica constructiva (como
verdadero negocio clave) y los adhesivos,
productos impermeabilizantes y materiales
aislantes para la industria (como mercado
de crecimiento orientado al futuro). Tercer
pilar: Una adecuada gestién de la gama de
productos para la construccién y la indus-
tria para poder atender tanto al mercado
del equipamiento original y de materiales
para obra nueva, como también el merca-
do de la reparacién y del mantenimiento,
que es independiente de la coyuntura.

Afines de los afios 80, Sika generaba casi
tres cuartas partes de su volumen de ven-
tas en el viejo mundo. Sin embargo, las
filiales en el este asiatico y en las Américas
crecieron considerablemente. Se le suma-
ron los paises emergentes, cuya tecnologia
constructiva se iba acercando al nivel occi-
dental a paso lento pero seguro.

En 1990 Sika inicié una verdadera ola de
fundaciones en Asia oriental. El tridngulo
rojo con letra amarilla lucia en Singapur,
Corea, Taiwén, Filipinas y, finalmente, tam-
bién en Vietnamy en la Republica Popu-
lar de China. Desde la costa oriental de
EE.UU., Sika conquisté la costa occidental
de California, el centro oeste y el sur. Con
la caida del muro de Berliny el colapso del
Bloque del Este, también los estados del
antiguo pacto de Varsovia ofrecian poten-
cial de expansion.

Romuald Burkard se jubila y le cede el
lugar al antiguo consejero federal Kurt
Furgler

En el afio 1990, Romuald Burkard, a los 65
afos de edad, se acogi6 (casi) al merecido
beneficio jubilatorio. Siguié ejerciendo fun-
ciones como presidente honorario en el
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consejo administrativo. Suamigo de la
juventud y antiguo consejero federal Kurt
Furgler le sucedié en su cargo.

Tres afos antes de su dimisiéon, Romuald
Burkard todavia se deshizo de algunos pro-
ductos totalmente anticuados. El primero
de ellos: la fabrica de cartén asféltico en la
Tiffenwies. A mediados de los afios 60,
todavia era un gran apoyo para la empresa.
Pero llegé el momento en el cual el cartén
embebido en asfalto habia cumplido su
ciclo como barrera contra la humedad en
los techos. Ademas, el viejo y querido car-
tén asfaltico ya no congeniaba con la nueva
imagen de Sika como empresa innovadora
de la quimica de especialidades.

Pronto se abandoné también la produccién
de espumas rigidas integrales, para cesar,
asimismo, poco después, con la fabricacién
de paneles de espuma aislante. Sin embar-
go, se afiadieron nuevas y prometedoras
areas de actividades, como por ejemplo, el
area “Pavimentos sintéticos industriales y
deportivos”.

Ya en los anos 20, Sika habia comenzado a
colocar pavimentos con morteros fluidos.
En los afnos setenta, a través de Sikafloor
se introdujo un mortero fluido con base de
cemento, mejorado con productos sintéti-
cos. Y, ahora, a fines de los ainos ochenta,
Sika se puso en camino para conquistar el
mercado en forma definitiva. El futuro le
perteneceria a los pavimentos totalmente
sintéticos para el mundo de la industria, de
los deportes y de las actividades recreati-
vas. Adicionalmente, la industria de los
semiconductores adquiria cada vez mas
importancia. Los fabricantes de delicados
productos de tecnologia punta dependian
de suelos higiénicos para la produccién.
Las altas exigencias impuestas a los suelos
sintéticos especiales le abrieron un amplio
campo casi inexplorado a Sika.

4 Adhesivo SikaBond para parqué.

5 Facil de cuidary resistente. Un suelo industrial de color compuesto de

dos de los afios 80.

epoxi con aditivo de poliuretano, en una fabrica de Porsche a media-

6 Hoy en dia, la utilizacién de la técnica de pegado en la construccion
naval es una obviedad.
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Sika, la cosmopolita

“Antafio, Suiza era el Gnico e indiscutible

centro del grupo Sika, asi como Paris era
el Unico centro de Francia en la época de
los reyes. Y con eso nos fue bien. La proxi-
ma década exige una reaccion local alin
més répida y una identificaciéon mas facil
de los clientes con ‘su Sika’ a nivel mun-
dial. Para poder responder a esta tenden-
cia, es preciso que Sika tenga cada vez
més ‘centros de excelencia’ nacionales
con departamentos de investigacion bien
equipados.”

PEDRO KELTERBORN, INTEGRANTE DEL EJECUTIVO
DE LA CORPORACION EN EL ANO 1989

En 1993 el consejo administrativo definié
el objetivo de ir repartiendo el peso de la
empresa en las diferentes regiones del
mundo hasta el afio 2000, de modo que en
Europa occidental ya solo recayeran dos
tercios del volumen de ventas del grupo en
vez de los tres cuartos. Los logros supera-
ron las expetativas.

La participacion del volumen de ventas de
las compafiias asidticas de Sika se duplicé
entre 1990y 1997, del 7 al 14%. Las filiales
de Sika en las Américas incrementaron su
participacién del 15 al 25%. Durante este
tiempo, casi el 40% fue generado fuera de
Europa.

e

2 Presa Huites, México, 1994.

¢ El edificio més alto del mundo? Eso pretendié ser el Nina Tower en
Hong Kong. Pero, debido a la cercania del aeropuerto, la torre “sé6lo”
pudo alcanzar los 319 metros de altura. Fotografia de 2007.

Definitivamente, Sika se convirtié en cos-
mopolita: en los afios 90, conquistd Extre-
mo Oriente y Turquia. Siguieron Hungria, la
Republica Checa, Eslovaquia y Polonia.
Pronto el tridngulo de Sika les fue familiar
alosirlandeses, peruanos, bolivianos,
griegos y eslovenos. Poco después, tam-
bién a los libaneses y costarricenses.

A nivel de economia politica, los afios 90
se caracterizaron por la supresién de las
barreras comerciales y el origen de nuevos
y grandes mercados interiores. Sika tuvo
que aceptar el nuevo desafio. Fue una gran
ventaja que los productos quimicos parala
construccién fueran casi desconocidos en
Europa centro-oriental. En realidad, no
existia competencia en el &mbito local.
Con la caida de las barreras arancelarias,
sin embargo, varias filiales se hacinaban
en un mismo mercado. Sika decidié con-
centrar en pocos lugares la fabricacion de
productos exigentes en cuanto a su tecno-
logia de produccidn pero faciles de trans-
portar. A partir de 1994 corria el plan
trienal para la “regionalizacién de la pro-
duccién europea”.

Mientras Sika se proponia ocupar los Ulti-
mos lugares que faltaban en su mapa de
Europa, Asia y Sudamérica, la gran rece-
sion de los afios 90 ya estaba llamando a
la puerta. Particularmente afectada se vio
la construccién. El volumen de ventas cor-
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porativo, sin embargo, solo disminuyd un
poco, y el flujo de cajay las utilidades corpora-
tivas incluso experimentaron un incremento.
El modelo de los tres pilares habia probado ser
eficaz: las filiales en Asia oriental compensa-
ron las etapas de debilidad en Europa y Améri-
ca. Sika Industry, como segundo pilar, habia

sostenido los resultados y, finalmente, los pro-
ductos para “reparacién y recuperacién”
habian demostrado ser resistentes frente a la
recesién econémica.

En el periddico econdémico “Finanz und Wirt-
schaft”, en su edicién del 21/10/1992, el
periodista Peter Morf elogiaba a Sika como
“un caso modelo en estrategia”: “Mientras que
muchas empresas fracasaron con sus estrate-
gias de diversificacién inmaduras, Sika se pro-
tegié eficazmente de las fluctuaciones coyun-
turales con una estrategia bien elaborada.

En cuanto a los productos, Sika nunca sucum-
bid al peligro de integrar dreas de negocios
absolutamente desconocidas, sin sinergias
con el negocio principal.”

La recuperacién econémica comenzd, a partir
de 1993, en Américay, a partir de 1995, tam-
bién en partes de Europa. En América latina y
en Asia oriental, Sika aumenté considerable-
mente el volumen de produccidn de la divisién
de aditivos para hormigén y morteros. Suiza,
sin embargo, siguié debilitada durante un buen
tiempo.

3 Sika hizo su aporte con aditivos para hormigén, materiales de rejuntado
y aceleradores para hormigén en esta planta de tratamiento de aguas
en lalocalidad brasilefia de Sdo Miguel. Fotografia de 1994.

4 El triangulo de Sika lleg6 hasta todos los rincones del planeta. En la
imagen, el cartel que conduce hacia la filial ecuatoriana de Sika, funda-

daen 1987.






Tras una breve edad de hielo,
un entusiasmo renovado de cara

al nuevo milenio

Que el nuevo milenio se presentase bien,
era algo inconcebible en 1995. Muy por el

contrario. Sélo medidas rigurosas ayuda-
ron a mantener el rumbo del grupo. El
nombramiento de Walter Griiebler como
director del grupo el 1/1/2000 le propor-
ciona a Sika un buen comienzo para el nue-
vo milenio.

Malos tiempos antes del cambio de mile-
nio: el antecesor de Walter Griiebler, André
Richoz, tuvo que dejar su posicién después
de apenas siete meses. ;Qué habia pasa-
do? Por un lado, probablemente se debid al
hecho de que la breve gestién de Richoz
quedd a la sombra de Hans Peter Ming,
que renuncid a su cargo de presidente en
1998 debido a su edad; y por otro, segura-
mente, también se debid a su dificultad
para comunicarse. De todas formas la
plantilla se escandaliza y el periddico
“Facts” titula: “Edad de hielo en Flims, el
presidente de Sika Hans Peter Ming tuvo
que separarse de su director del grupo.”

En Flims, sitio turistico del cantén de los
Grisones, tuvo lugar, en julio de 1999, el
“General Manager Meeting”, que tomé
esta decisidn y, de esta forma, le allané el
camino a Griiebler. La cotizacién de las
acciones, brevemente sometida a una
sacudida, recobré rapidamente su antigua
solidez.

1 Con los suelos acusticos de Sika-Cufadan es posible reducir drastica-
mente el sonido en las salas para pasajeros de los cruceros.

2 Sellado de cordén con sellador de poliuretano, contenedor maritimo de

Hapag-Lloyd.

3 Pegado de piezas prefabricadas y ventanas en la construccién de medios

de transporte ferroviarios.

No obstante, al buen comienzo del nuevo

milenio, le antecedid cinco afnos antes una
gran crisis que hubo que superar. En 1995,
Sika advirtié de que iba a haber una dismi-

nucién en los beneficios, lo que fue una
sorpresa para muchos teniendo en cuenta

el optimismo proverbial de Sika. Las cotiza-
ciones de las acciones al portador cayeron
en picado. Suiza sufria una crisis en el sec-

tor de la construccién. La ejecucion de
obray la construccién de maquinas iban
mal.

Bajo el lema “Concentracién en los secto-
res clave, innovacién, crecimiento renta-

ble” se comenz6 a reestructurar o, incluso,
a eliminar los negocios no rentables y mar-

ginales. Sika pasaria a ser mas “flexible” y
mds “esbelta”. En 1996 Sika enajend el
departamento de exportacién de Sika

Robotics y fusiond el resto con el otro “nifio

problematico” del sector maquinas, Aliva,
constituyendo Sika Equipment AG, Widen.

Sélo siete afios antes Sika habia ingresado,

por primera vez, en las angostas galerias
de la canalizacién con su nueva Robotics

AG. No fue el mejor inicio para la ingenieria
mecdnica. Los robots controlados a distan-
cia s6lo avanzaban con dificultad. El miem-
bro del consejo administrativo, Heinz Ron-

ner, llegé a describir Aliva como “dema-
siado caray al borde del colapso”.

Pero aun asi, las reformas distaban mucho

de ser suficientes para el director ejecuti-

vo, Hans Peter Ming. “Se perdid la fe en las

méquinas [...]", se quejaba en el consejo
administrativo durante el afio 1997. “Una ren-
tabilizacién sélo tendria resultados transito-
rios. Se debe aspirar a unaventa.” Y el presi-
dente honorario, Romuald Burkard, afiadié:
“Larelacién con las maquinas siempre ha sido
problematica. [...] El sector de las méaquinas
es un pozo sin fondo.” En consecuencia, se
tomaron mds medidas drasticas.

La estrategia de la “concentracién en los sec-
tores clave” demostro ser extraordinariamen-
te beneficiosa. Gracias a la liberacién del las-
tre innecesario, Sika finalmente estaba en
condiciones de actuar con agilidad. Lo que
siguié fue el perfeccionamiento de los adhesi-
vos y productos impermeabilizantes de Sika
Industry, que ahora se empleaban en la cons-
truccién de yates y cruceros, asi como en la
construccion de camiones, ferrocarriles y
contenedores de barco y hasta ascensores,
medidores de gas y lavarropas. El reciente-
mente desarrollado “Sika Transfloor” encon-
tré su camino en las superficies de carga de
vehiculos utilitarios.

Sika prosiguié de manera consecuente con su
estrategia de incrementar la rentabilidad y
concentrarse en los sectores clave. En 1998
Sika asumié el rol de precursor en la tecnolo-
gia del hormigén gracias a la tecnologia Visco-
Crete. Cabe destacar que un cuarto del volu-
men de ventas fue generado con productos
que no tenian ni cinco afios de edad.

4 Sika mantiene el rumbo, tanto en pequefios veleros como en los cruceros
mas grandes del mundo, desde el pegado de ventanas y de suelos hasta
las paredes de las cabinas, fotografia de 1997.

5 Con SikaRobot, a partir de 1989, Sika hizo el intento como fabricante de

robots teledirigidos para la construccion de canalizaciones inaccesibles a
obreros. Fotografia hacia 1989.

6 Los fabricantes de camiones de todo el mundo confian en los sistemas de

adhesivos Sika.






Sika garantiza productos ecolégicos

El éxito conlleva responsabilidades. El
tridngulo rojo se vuelve verde. La protec-
cién ambiental de Sika significa: valor agre-
gado real y sostenible a lo largo de toda la
cadena de valor, equilibrando, a la vez, cui-
dadosamente los aspectos econémicos,
ecoldgicos y sociales. Los productos com-
patibles con el medio ambiente, asi como la
seguridad de los empleados y de la pobla-
cién local son prioridades absolutas.

Los aspectos econdmicos, ecoldgicos y
sociales estdn cada vez més interrelaciona-
dos. Sika tiene en cuenta esta circunstan-
ciay mantiene en su idea central su com-
promiso con el desarrollo sostenible. El
lema es cumplir lo mejor posible con las
necesidades de la generacién actual, sin
arriesgarse a que futuras generaciones ya
no puedan hacerlo o tengan que sufrir por
ello. A continuacién, veremos cuatro ejem-
plos de desarrollo de productos sosteni-
bles:

Utilizacidn eficiente de materias primas y
energia: los aditivos de molienda de la
industria del cemento aceleran el proceso
de molienda y reducen el consumo de ener-
giaenun 10 por ciento en la produccién

de cemento. Los aditivos de molienda tam-
bién contribuyen a mejorar la calidad del
cemento.

Contencion del cambio climatico: los adhe-
sivos para las instalaciones solares y los
generadores edlicos se adaptan perfecta-
mente a las condiciones extremas de las
instalaciones. Los productos Sika se apli-
can con excelentes resultados en la pro-
duccién de energia renovable.

Sistemas sostenibles para la movilidad y el
transporte: los adhesivos estructurales de
Sika permiten que los fabricantes de auto-
mdéviles, camiones, autobuses y medios de
transporte ferroviario construyan vehicu-
los més ligeros. Si un coche pesa 100 kg
menos, su consumo de combustible se
reduce de 0,3 | por cada 100 km.

Ahorro de agua en la fabricacién de hormi-
gén: Sika ViscoCrete recorta el consumo
de agua casi un 40 por ciento. La férmula
tradicional del hormigén requiere de
aproximadamente 200 litros de agua pa-
ra obtener un metro cubico de hormigén.
Gracias a Sika, el ahorro conseguido es

de aprox. 80 I/méd.

Un compromiso perdurable

En Sika el compromiso con la proteccién
ambiental comenzé ya en los afios 60. Los
productos de Sika evitan, por ejemplo, que
las sustancias peligrosas se escapen de las
centrales depuradoras de agua. Sika recal-
¢6: “Un verdadero aporte a la proteccion
de las aguas”. El compromiso de Sika es
perdurable. En el folleto publicitario
“Encuentros con Sika” se subrayaba en
1980: “Los ingenieros e investigadores
ponen sus conocimientos al servicio del
medio ambiente, [...] por ejemplo, para
que el dia de mafiana también haya agua
potable.”

1 Parque edlico en India con tecnologia de adhesivos

Sika, 2005.

En 1987, Claude Schnell, jefe de la divisién
de Investigacion y Desarrollo, promovid la
creacion de medio puesto de trabajo dedi-
cado a “preguntas sobre toxicologia, toxi-
cosy ecologia”. Las sustancias nocivas
para el medio ambiente se eliminaron de
forma inmediata y radical de los productos
y los métodos de fabricacién. De esa época
es, por ejemplo, el desarrollo de esmaltes
solubles en agua que no requieren de sol-
ventes téxicos. Se introdujeron al mercado
nuevos productos ecolégicos, que “tenian
en cuenta los requerimientos ecolégicos en
sus objetivos econémicos”.

El maximo grado de transparencia

En 1989 se introdujeron severas directivas
para la proteccién ambiental. Ese mismo
afo se establecié por escrito el plan “Eco-
logia en la corporacién Sika”. En 1990 se
cred la oficina “Ecologia” en el marco gene-
ral de la divisién de Investigacién y Desa-
rrollo. Sika llevaba a cabo las tareas medio-
ambientales de forma tan recta y concien-
zuda que, a finales de los afios 90, sus
acciones se negociaban en las carteras de
valores de diversos fondos de inversion
ecoldgicos.

En 1991 Sika se comprometid junto a otros
grandes del sector con el proyecto “Res-
ponsible Care”, una iniciativa voluntaria de
laindustria quimica para mejorar la protec-
cién ambiental. Sika puso las cartas sobre
la mesa: desde 1995, en el informe de
negocios anual se puede leer cuanto CO,
Sika emitié en el periodo del informe,
alcanzando un grado méximo de transpa-
rencia. Sika es socio del Global Nature
Fund desde 2005. La Fundacién Romuald
Burkard promueve proyectos sociales y
ecoldgicos.

El triangulo rojo se volvié definitivamente
“verde”.






Altstetten deja de ser el centro
del mundo Sika

Cada vez es més dificil mantener una vision
global del grupo Sika. Al principio de la
década, se ven claramente los problemas
que conllevan el enorme crecimientoy las
numerosas adquisiciones. Se necesita
informacién compacta y resumida. Los
ajustes organizativos son inevitables.

En la asamblea general del 8 de mayo de
2002, los accionistas apoyaron el cambio
del nombre “Sika Finanz AG” por “Sika AG”.
Uno podria exclamar jpor fin! Sika Finanz
se confundia unay otra vez con un insti-
tuto financiero. Ese mismo afio, el depar-
tamento de Investigacion y Desarrollo se
transformé en “Sika Technology AG”. “Sika
Services AG” pas a ser lafilial para mar-
keting, producciény logistica.

Estos ajustes cortaron el corddén que unié
por mas de 80 afios a la casa matriz con el
grupo. Sika Schweiz AG se transformé en
una simple empresa filial sin ningln tipo de
funcién especial. Las expresiones como
“casa matriz” o “antigua casa matriz” des-
aparecieron del Iéxico de Sika. La direccién
en Zurich-Altstetten perdié de un plumazo
el glamour que poseia desde los afios 20
del dltimo siglo.

Ya sea como casa matriz o simplemente
como filial: Sika hizo historia en Zurich-
Altstetten y contribuyé en gran medida a
transformar un barrio periférico en el barrio
mads grande de Zdrich.

1 Sika es un interlocutor imprescindible ya desde la etapa de la planificacion.
2 Proteccion anticorrosiéon en un parque eélico.

3 Refuerzo posterior de un puente con el sistema Sika CarboDur.

4 Aplicacion de la armadura SikaWrap.

5 Fundaciones de hormigén impermeables al agua gracias a la membrana
Sikaplan, que se suelda con aire caliente.
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Parandole los pies a las filiales

En 2002, un caso de fraude en Sika Taiwan
obligé a las empresas filiales a transferir el
dinero que sobraba al Holding. Walter
Griiebler, director ejecutivo de la empresa
de 2000 a 2004, le paré los pies a sus
“hijos”. El gran flujo de dinero interno que
se produjo por tal motivo, hizo que la ganan-
cia neta de Sika AG fuera desproporciona-
damente elevada y posibilité la reduccién
de los créditos bancarios por un valor de
nueve cifras. Gracias al inmenso crecimien-
to econémico, Sika pudo invertir grandes
sumas para reforzar sus capacidades de
personal y produccién.

En 2006 se inici6 la transformacién de la
estructura de la direccidén: el objetivo era
plantarle cara al permanente crecimiento.
Las estructuras se adaptaron a los cuatro
grupos principales de clientes: “Concrete”
(fabricantes de hormigén), “Contractors”
(contratistas de obra), “Distribution”
(comerciantes de articulos para la cons-
truccion), “Industry” (clientes industriales).
A nivel corporativo se crearon cuatro “Busi-
ness Units” (unidades de negocio) con los
mismos nombres. Estas unidades debian
garantizar la atencidn profesional al cliente,
la toma répida de decisiones, asi como el
apoyo eficiente in situ.

Pero también hubo cambios en el &mbito
mundial. En 2002 se dividié el mercado
cada vez mas grande de Europa en las
regiones Norte y Sur. IMEA unifica desde
2007 India, Oriente medio y Africa. La
regién IMEA aumentd su volumen de ventas
un 35 en 2007 y un 30 por ciento en 2008.






Todo es posible: 6
Sika en la tienda de bricolaje

Audn en 1990 los productos Sika se vendian exclusivamente a profesionales, con las
excepciones de Escandinavia, Francia, Espafia y América Latina. Son justamente los
gerentes de estas regiones los que sefialaron el gran potencial de la venta directa a afi-
cionados en tiendas de bricolaje. Al comienzo, sin éxito. Pero las grandes ganancias
cambian el dnimo.

Los aficionados al bricolaje quieren tener los mismos productos que los profesionales.
Esto es un hecho. Siempre y en todos los sitios. Si Ronaldo marca goles con Adidas,
todo aficionado al futbol necesita el mismo calzado que él. Obviamente, el que vea tra-
bajar a los profesionales de Sika en una obra no querrd tener en casa algo parecido,
quiere Sika y punto.

El consejo administrativo de Sika decidié en 1996 que el negocio “Distribution” seria un
campo de negocio estratégico y lo desarrollé en todo el mundo de forma sistemética. A
finales de 1999, los aficionados tenian a su disposicién 25 articulos especialmente con-
cebidos para ellos y empaquetados de forma préactica. Y resulté ser todo un éxito. El
mercado del bricolaje se amplié a una “plataforma de crecimiento” para equilibrar las
variaciones ciclicas de los negocios. Y, efectivamente, la venta directa logré contra-
rrestar y estabilizar las caidas de los volimenes de ventas de otros sectores.

A finales de 2005, se contaba con una gama de més de 80 articulos distintos en méas de
100.000 tiendas en todo el mundo. Sika por fin respondia a la predileccién de los cons-
tructores aficionados. Algunos productos ingeniosos como la solucién de mortero listo
para usar “Sika Mix & Go” fueron incluso premiados. Por ejemplo, con el “Worldstar
Award for Packaging Excellence”. La “Schweizerische Stiftung fiir Marketing in der Un-
ternehmensfiihrung” (la fundacién suiza para mercadotecnia en la gestién de empre-
sas) le otorg6 a Sika el premio anual 2005 por la prevalencia y el posicionamiento de la
marca Sika y por una cadencia de innovacién extraordinaria.

-

Los envases amarillos estan disponibles en pequefas ferreterias,
incluso en los lugares mas remotos.

2 EnIndia, hasta los mas pequefos comercios especializados en la cons-
truccion disponen de una abundante oferta de productos Sika. Foto-
grafia hacia 2003.

W

Representacion de Sika en Africa del Norte, afios 90.

IS

Productos Sika para trabajos en casa.

[}

Productos Sika para el profesional y el adepto del bricolaje.












Si hay novedad en el frente, sobre todo,
en el Este. Una reflexién norte-sur de cara a las
Nuevas Transversales Ferroviarias Alpinas (NTFA)
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El éxito de Sika comenzé en el San Gotardo

y alli es donde Sika ha demostrado su gran
calidad hasta la actualidad: las Nuevas
Transversales Ferroviarias Alpinas (NTFA)
algun dia recorreran 57 kilémetros e
incluirdn el tunel ferroviario mas largo del
mundo.

El sistema completo de tdneles abarca
135,5 kilémetros. Los trenes viajaran de
norte a sur (y viceversa) a 250 km/h. Sika
ha estado alli desde el comienzo. Ademas,
Sika cuenta con una presencia creciente
en el oeste de Estados Unidos. Y, en 2007,
abrid sus puertas la sexta fabrica de Sika
en China.

Sitodo va bien, algo que nadie pone en
duda, los primeros trenes rdpidos recorre-
rén el tramo de San Gotardo en 2016. Se
habra culminado una obra maestra de la
ingenieria. Los sistemas Sika se han utiliza-
do desde el comienzo de la obra, desde la
primera galeria de sondeo en el afio 1994.

El reto es grande: hay que tener en cuenta
las altas temperaturas y la enorme hume-
dad bajo tierra. En algunas situaciones muy
especiales hay que lograr mantener la bom-
beabilidad del hormigén proyectable duran-
te ocho horasy alo largo de grandes tra-
mos. El hormigén debe poder procesarse
facilmente in situ para endurecerse, luego,
inmediatamente. Esto es posible gracias a
las mezclas especiales de SikaTard y un
acelerador, por ejemplo, Sigunit-AF.

También en Taiwdén circulan trenes y a alta
velocidad. Para el “High Speed Rail”, Sika
suministra un sistema de hormigén proyec-
table en el que se aplica la tecnologia Sigu-
nit. El acelerador de hormigén proyectable
libre de alcalis hace que el hormigén se
endurezca muy rédpidamente y posibilita
una estructura de capa alta sin reduccién
significativa de la resistencia. Sika se hace
presente en el Este: a partir del 2002, nue-
vas sociedades nacionales en Rumania,
Bulgaria y Serbia amplian la familia. En el
mismo afio, se crean centros logisticos en
Grecia y Eslovaquia. La filial turca recibe
una nueva fabrica. En 2003 y 2005, co-
mienzan a trabajar nuevas sociedades en
Rusia y Ucrania sentando las bases para el
crecimiento en Europa del Este. Se incluyen
Azerbaiyan y Kazajstdn completando asi'la

1 Sin los aditivos para hormigén de Sika hubiera sido impo-
sible la construccion del tunel de base del San Gotardo;

aqui, el tramo de Bodio.

2 Sistema de proyeccién para hormigén Sika-PM500.

3 Los constructores de tiineles confian en los sistemas de
impermeabilizacién para hormigén proyectado de Sika.

4 Membrana Sikaplan para impermeabilizar taneles.

zona del centro asidtico, que hasta enton-
ces habia sido un territorio inexplorado por
Sika.

En el continente euroasidtico continda el
movimiento sucesivo hacia el Este. Sin
embargo, el lema en los Estados Unidos es:
“Go west”. Sika contaba ya desde algin
tiempo con representaciones en los esta-
dos federados del Este. Pero los aditivos
para hormigdén deben producirse en la cer-
cania del cliente. Por tanto, Sika continué
construyendo nuevas plantas de produc-
cién en el oeste de EE.UU. y, también, en el
oeste de Canada.

Entre otros grandes proyectos se le adjudi-
caron a Sika en 2008, los siguientes: New
York City Water Tunnel n® 3, Freedom Tower
en Manhattan, grandes proyectos de carre-
teras en Argelia y Europa del Este, proyec-
tos de construccion de tuneles en Grecia,
Austria e Italia (tinel de base del Brennero),
asi como grandes proyectos para la indus-
tria minera en Suecia.






Sika despunta 7!

“El' hecho de que el mercado financiero por fin entendiera que es lo que Sika hace, con-
tribuyé en gran medida al desarrollo positivo de la cotizacion de las acciones.”
URS F. BURKARD, MIEMBRO DEL CONSEJO ADMINISTRATIVO DE SIKA

Durante tres décadas, las acciones de la sociedad familiar Sika fueron poco llamativas.
Apenas en 2003 los valores comenzaron a despuntar de forma extraordinaria. Hasta
ese momento, Sika habia sufrido un déficit perceptivo en la bolsa y se comerciaba con-
tinuamente por debajo de su valor. “La infravaloracién es evidente”, comenté el presi-
dente del consejo administrativo, Hans Peter Ming, a finales de 2000, al redactor de la
“Finanz und Wirtschaft” (Finanzas y Economia). “Somos conscientes de que tenemos
que hacer algo al respecto.” El cambio del nombre Sika Finanz AG a “Sika AG” fue un
primer paso decisivo.

Ming resumié: “En los ultimos 50 afios hemos crecido un promedio del 9 al 10 por cien-
to por afio, y, en los Ultimos cinco afios, hemos duplicado la ganancia y aumentado los
dividendos.” La conclusién de Ming se referia a que, probablemente, ningin inversor
podria adquirir en el futuro una accién de Sika a un precio tan econémico al comienzo
de la nueva década.

Las acciones comenzaron a encarecerse progresivamente a partir de 2003. A finales
de afo sobrepasaron la marca de los 500 francos y no volvieron a caer. Sika despunté
notoriamente y, por primera vez desde la introduccién del SPI (indice bursatil suizo),
sobrepasé al mercado general; el 20 de julio de 2007, llegé a los 2.594 francos por
accion, el maximo absoluto de todos los tiempos. No estd mal si se tiene en cuenta que
los valores de Sika alcanzaron un valor de 411 francos sélo un dia después de su publi-
cacion.

“Larazén principal del cambio en la cotizacién de las acciones”, analiza Walter Griieb-
ler, “fue que los inversores extranjeros descubrieron Sika.” Y afiadié: “Fueron, sobre
todo, los inversores americanos e ingleses los que contribuyeron al auge de nuestras
acciones, ya que en ese momento los inversores suizos no hacian nada.”

Urs F. Burkard dio en el clavo cuando, el 17 de enero de 2008, con motivo de una entre-
vista, hizo el siguiente analisis: “Walter Griiebler, jefe del grupo, logré que el negocio de
Sika se comprendiera facilmente por analistas de finanzas, banqueros, inversores y
periodistas.”

En esa época en la que las acciones de Sika aumentaron rédpidamente de valor, también
tuvo lugar la mayor adquisicion de Sika hasta el momento. Cerca de la Navidad de
2005 adquirié la empresa Sarna Kunststoffholding AG. En el momento de la adquisi-
cién, Sarna, con sus 1.150 empleados, era casi tan grande como Lechler en el afio
1982. Por primera vez, el nimero de trabajadores del grupo Sika sobrepasé el umbral
de los 10.000.

1 En el Instituto de Ciencias Juridicas de la Universidad de
Zarich, disefiado por el arquitecto estrella Santiago Calatrava,
el parqué fue pegado con SikaBond.
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Sika se mantiene leal a si misma 771

Sika es una marca, pero, ;qué es lo que la caracteriza? ;Qué la hace inconfundible y,
por lo tanto, Unica? Entre los innumerables factores importantes hay que destacar uno:
la lealtad. La lealtad a la calidad. Y la lealtad de los empleados y empleadas a su em-
presa, lealtad de la que se desprende la obligacién de velar por el nombre Sika. Y esto
desde hace ya cien afios.

Si se observa la historia de Sika y se compara con la de los competidores, entonces lla-
ma la atencién que la mayoria de los rivales cayeron antes o después en manos de una
gran corporacién. Sin precisar los pasos intermedios, los competidores terminaron
finalmente en BASF o en el gigante de los productos quimicos Dow Chemical. Sin em-
bargo, Sika defendid durante todos estos afios su independencia y se mantuvo leal a si
misma.

No porque faltaran ofertas lucrativas. De ningtin modo. Pero las relaciones de propie-
dad excluian una adquisicion ajena. Incluso, 100 afios después de su fundacién, la
familia fundadora sigue teniendo la dltima palabra dentro de la empresa. La pasiény la
lealtad de la familia garantiza seguridad, estabilidad y continuidad a la empresa.

Sika, junto a sus empleados, ha vivido, experimentado, superado y realizado muchas
cosas. En el informe de negocios de 2007, Sika aln present6é nimeros extraordinarios.
Un afio después, el consejo administrativo reconocié: “El afio 2008 pasaré a la historia
como el afio en que las condiciones globales del mercado cambiaron tan rapidamente
como nunca antes en la historia de la economia.” La crisis automovilistica afecté en
especial al negocio de la “Industria”. El sector de la construccién no se ve ni por asomo
tan afectado ya que Unicamente sufre privaciones moderadas.

En visperas del gran aniversario empresarial, Sika se siente “bien equipada” para supe-
rar la crisis. ;Se trata del optimismo Sika, tan frecuentemente nombrado y criticado?
Puede ser. Pero lo que si es seguro es que al tratarse de una empresa de financiacién
sélida, con un amplio surtido de excelentes productos y una estrategia clara, las expec-
tativas son buenas. A esto se suma que, en los Ultimos dos afios, Sika ha obtenido
aproximadamente un tercio de su volumen de ventas con productos que no llevan ni
cinco anos en el mercado. A finales de 2008, Sika contaba, ademas, con 13.039 ins-
cripciones de marcas en 163 paises y solicité 70 patentes durante ese mismo afo fis-
cal. La organizacion estratégica con las cuatro unidades de negocio “Concrete”,
“Contractors”, “Distribution” e “Industry” garantiza la necesaria cercania al cliente.

En la asamblea general de abril de 2009, Walter Griiebler, presidente del consejo
administrativo, informé a los accionistas que Sika habia ganado cuotas de mercado en
casi todas partes, incluso durante la recesién.

1 LaTerminal 4 del aeropuerto de Madrid-Barajas, inaugurada en
2006, fue disefiada por el célebre arquitecto britanico Richard
Rogers; en la misma se utilizaron diversos sistemas Sika.






Spinnaker Tower, Portsmouth, Inglaterra.



P aar CE A
R E S

~ Estadio de futbol Letzigrund, Zurich.
mp—_ o -




Indicadores

Volumen de ventas consolidado del grupo

5000000000

4500000000

4000000000

3500000000

3000000000

2500000000

2000000000

1500000000

1000000000

500000000

0
1968 69 70 71

72 73 74 75 76 77 78 79 80 81

82 83 84 85 86 87 88 89 90 91

92 93 94 95 96 97 98 99 00 01

02 03 04 05 06 07 08 09

Ganancia neta consolidada del grupo

400000000

350000000

300000000

250000000

200000000

150000 000

100000000

50000000

atin no se conocian los resultados

1968 69 70 71

72 73 74 75 76 77 78 79 80 81

82 83 84 85 86 87 88 89 90 91

92 93 94 95 96 97 98 99 00 Of

02 03 04 05 06 07 08 09

Empleados del grupo

14000

12000

10000

8000

6000

4000

2000

1968 69 70 71

72 73 74 75 76 77 78 79 80 81

82 83 84 85 86 87 88 89 90 91

92 93 94 95 96 97 98 99 00 01

02 03 04 05 06 07 08 09



Adquisiciones

COMPILADO POR PETER LAENG

Ao Empresa Pais Campo de actividad Volumen de negocios
por adquisicién
(en millones de CHF)
1968 Chemisch-Technische Werke AG (CTW) Suiza Membranas impermeabilizantes bituminosas 21
y materiales para construccion vial
1981 Conco Corp. EE.UU. Aditivos para hormigén 1
1981 ISO Francia Aditivos para hormigén 1
1982 Lechler Chemie GmbH con Inertol AG, Alemania, Morteros para reparaciones, recubrimientos 132
Sital Lda. Suiza, protectores, pavimentos industriales, materiales
Portugal de rejuntado, agentes quimicos
1983 Zeecon Division de Crown Zellerbach EE.UU. Aditivos para hormigén
1985 Guttaterna SA Francia Masillas de rejuntado
1985 Hunt Process & Co. EE.UU. Quimica constructiva
1987 Chemical Sealing Corporation (Chemseco) EE.UU. Productos sellantes y adhesivos 24
para la industria del automévil
1987 A/B Adheseal Suecia Sellantes y adhesivos 5
1987 Ernst Bram AG Suiza Revestimientos para instalaciones
deportivas en exteriores 4
1989 Aliva AG Suiza Méquinas para proyectar hormigén 23
1989 BV Descol Kunststof Chemie con BV Diac Holanda Revestimientos para instalaciones
(Descol International Application Center) deportivas en exteriores 11
1989 Karl Held GmbH Alemania Membranas impermeabilizantes 10
sintéticas (distribucion de membranas Sika)
1989 Johnson Coating Sdn. Bhd. Malasia Revoques para fachadas
1989 Underground Support Division de EE.UU. Sistemas de refuerzo para tuneles 17
Commercial Intertech Corp. (con Von Moos)
1990 Bitumuls AG Suiza Materiales bituminosos para obras de vialidad 16
1990  Taraflex SA Francia Membranas impermeabilizantes para techos
1990 Sika (Pty) Ltd. (adquisicién de participaciones) Sudéfrica Programa Sika
1994 Sika Robotics AG (adquisicion de participaciones) Suiza Robots para canalizacién
1997 P.T. Sika Nusa Pratama (adquisicién de participaciones) Indonesia Programa Sika
1997 Intesika C.A. (adquisicién de cartera de clientes) Venezuela Quimica constructiva 3
1998 Sika Maroc SA (adquisicién de participaciones) Marruecos Programa Sika
1998 Sika Egypt S.A.E. (adquisicion de participaciones) Egipto Programa Sika
1999 Holderchem Euco AG Suiza Quimica constructiva 17
1999  Sternson Canada Quimica constructiva
1999 KH Anticorrosion Francia Proteccién anticorrosién para el acero
2000  Sika-Trocal AG (adquisicién de participaciones) Suiza, Membranas impermeabilizantes sintéticas
Alemania
2000  Tivoli Klebstoffe Alemania Adhesivos de uso industrial 60
2000  Magna Exterior Systems Belgium SA Bélgica Materiales aislantes acusticos para 12
(divisién acustica de Magna) la industria del automévil
2000  Cufadan Dinamarca Suelos aislantes acusticos para naves 4
2000  Australian Admixture Corporation (Euco Australia) Australia Aditivos para hormigén 4
2000  Sika-Deteks (adquisicion de participaciones) Turquia Programa Sika
2001 HT-Troplast Vertriebsgesellschaft Reino Unido Membranas impermeabilizantes sintéticas 13
2001 Sider Oxydro Francia Morteros para reparaciones 5
2002  Seccién Addiment de Heidelberger Bauchemie Alemania Aditivos para hormigén, aditivos para 46
cemento, morteros en seco
2002  Activos del Grupo Armorex Reino Unido Sellantes de resina sintética para suelos, 7

recubrimientos para suelos de hormigén duro,
morteros cementicios de nivelacién




Aiho Empresa Pais Campo de actividad Volumen de negocios
por adquisicién
(en millones de CHF)
2002  Sika Qualcrete Ltd. (adquisicion de participaciones) India Programa Sika
2002  Sika Taiwan Ltd. (adquisicién de participaciones) Taiwén Programa Sika
2002  Sika Mauritius (adquisicién de participaciones) Isla Mauricio Programa Sika
2003  Addiment Italia S.r.I. (adquisicién de una participacién Italia Aditivos para hormigén, aditivos 18
del 50 % de HeidelbergCement en asociacién con para cemento
Buzzi Unicem)
2003  Seccién Engineering Silicones de Wacker GmbH Italia Adhesivos a base de siliconas para fachadas 17
de cristal y metal
2004  Divisién de aditivos para hormigén de Scancem Noruega Aditivos para hormigén 7
Chemicals A/S (HeidelbergCement)
2004  Divisién de aditivos para hormigén de Cementa A/B Suecia Aditivos para hormigén 3
(HeidelbergCement)
2004  Stabiment Hungaria GmbH (HeidelbergCement) Hungria Aditivos para hormigén 2
2004 Seccion adhesivos PU de Casco A/S Dinamarca Adhesivos de uso industrial 26
2004  Distribuidor de HT-Troplast Irlanda Membranas impermeabilizantes sintéticas 6
2004 Materiales de rejuntado del grupo Secaicho Japén Materiales de rejuntado 34
2004  Activos de Fosroc New Zealand Nueva Zelandia  Adhesivosy sellantes, impermeabilizacién 19
de obras, proteccién de fachadas
2004  Sika Bolivia SA (adquisicién de participaciones) Bolivia Programa Sika
2005  Sarna Kunststoff Holding AG Suiza Membranas impermeabilizantes sintéticas 379
(con filiales en diversos paises)
2005  Division Polyment KIB del grupo Maxit Alemania Sistemas de impermeabilizacién para puentes 19
2006 Division Sucoflex Suiza Cintas impermeabilizantes, membranas 20
de Huber-Suhner AG impermeabilizantes sintéticas
2006 Haberkorn Abdichtungssysteme GmbH Austria Membranas impermeabilizantes sintéticas 27
(distribucién de productos Sarna)
2006 Divisién Performance Coatings de DuPont Alemania Proteccién anticorrosién para el acero, pro- 60
tecciones ignifugas, recubrimientos para suelos
2006 Proxan Dichtstoffe GmbH Alemania Sellantes para cristal aislante y juntas 4
constructivas
2006  Covercrete Canada Recubrimientos para pavimentos industriales
2007  MRT Construction Products Canadé Aditivos para hormigén
2008  Activos de Tricosal GmbH & Co. KG Alemania, Sistemas de impermeabilizacién 35
con Tricosal BBZ AG Suiza para obras subterraneas
2008 Pelplast A/S Suecia Recubrimientos para pavimentos industriales 3
2008 Pavimentos industriales Sparte de la Valspar Corporation EE.UU. Recubrimientos para pavimentos industriales 21
2008  Divisién pavimentos industriales de ICS Garland Inc. EE.UU. Recubrimientos para pavimentos industriales 17
2008  Cappar Ltd. Canada Recubrimientos para pavimentos
industriales, recubrimientos protectores 4
2008  Sichuan Keshuai Admixture Co., Ltd. (80 %) China Aditivos para hormigén 18
2009 lotech Ltd. Reino Unido, Membranas liquidas, recubrimientos higiénicos, 81
Bélgica, EE.UU. prepolimeros, dispersiones
2009  Jiangsu TMS Admixture Co. Ltd. China Aditivos para hormigén 15

(participacién mayoritaria)
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