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Ringo Valvulas celebra 25 afos de historia convertida en una compaiiia altamente especializada en valvulas a medida para
aplicaciones criticas, desde el sector nuclear hasta el petrdleo y gas, el sector petroquimico y el manejo de gas licuado.
Con sede en Zaragoza, mas de 140 empleados —en su mayoria perfiles de alta cualificacién técnica—, una vocacion ex-
portadora que roza el 90 % y el respaldo del Grupo SAMSON, la empresa afronta una nueva etapa marcada por la digita-
lizacion, la ingenieria de alto valor y la reciente inauguracion de una nueva planta. En esta entrevista, su director general,
José Manuel Garcia Monclus, repasa los inicios, las dificultades superadas y los retos que definiran el futuro de Ringo.

25 ANOS DE TRAYECTORIA

Ringo, cuyo nombre procede de la traduccion al inglés de jun-
ta tdrica: o-ring al revés, esta celebrando sus bodas de plata.
En el afio 2000, un pequefio grupo de directivos y personal
de la antigua Walthon Weir Pacific (WWP) decidié emprender
un camino propio. Dos afios mas tarde, al desaparecer WWP,
Ringo adquirié los derechos de la marca, y tiene capacidad de
suministrar los repuestos necesarios.

Hoy, la compania cuenta con mas de 140 trabajadores, y esta
integrada desde 2013 en el Grupo SAMSON.

¢Qué representa, personal y profesionalmente, haber
formado parte de aquel grupo pionero y ver la realidad
de la compaiiia en la actualidad?

Después de 25 afios de historia y viendo cémo empezd la com-
pania, para mi es un orgullo haber formado parte del grupo fun-
dacional y comprobar que se hicieron muchas cosas bien, con
mucho entusiasmo y con mucha ilusion. Desde el primer mo-
mento intentamos que nuestro trabajo y nuestro planteamiento

se basaran en la excelencia, la calidad y el servicio al cliente, y
ver hoy en qué se ha convertido la empresa es una gran satis-
faccién tanto en lo personal como en lo profesional.

¢Cuales han sido los momentos mas complicados?

Sin duda, los inicios fueron la etapa mas complicada. Los dos
primeros anos, en los que solo comercializabamos y no tenia-
mos el control total del proceso, trabajabamos con una estruc-
tura empresarial muy rudimentaria: éramos muy pocos y tenia-
mos que llegar a todo. Ademas, nuestra capacidad financiera
era limitada y eso nos impedia acometer pedidos con importes
importantes.

¢Cuando pasoé Ringo de comercializar valvulas a ser fa-
bricante?

El punto de inflexion llegd en 2002, cuando Walthon Weir Pacific
(WWP) quebro. Esa situacion generd en el mercado la nece-
sidad urgente de reemplazar al suministrador con productos
compatibles y similares a los suyos: repuestos, valvulas idén-
ticas, etc.
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CC Nuestro elemento
diferenciador es la
especializacién en
productos singulares,
donde todavia es
posible competir en
calidad, fiabilidad y

servicio ,,

Al mismo tiempo, a nosotros nos permitid incorporar a las
personas clave de WWP, profesionales que podian empezar
a trabajar practicamente desde el primer dia, sin necesidad
de un proceso largo de formacion.

Esto nos dio la oportunidad de crear en ese momento una
estructura empresarial real, con departamentos claramente
diferenciados y una capacidad de fabricacion propia e inde-
pendiente, dejando atras la etapa en la que solo comerciali-
zabamos valvulas.

La fabricacion propia requiere de ingenieria y disefio.
¢C6mo ha avanzado la compaiiia en estos ambitos?

La ingenieria es la base de nuestra empresa. Fabricamos bie-
nes de equipo —valvulas a medida—, productos especiales y
personalizados de acuerdo con los requisitos de cada cliente.
Por eso, nuestro departamento de 1+D+i es auténticamente
el corazén de la compania. Nuestro departamento técnico
cuenta con alrededor de 30 personas dedicadas exclusiva-
mente al disefio y a la optimizacién de nuestros productos,
con responsabilidad sobre el disefo, la seleccion de materia-
les y la mejora continua para cubrir las condiciones de ser-
vicio mas extremas y responder a los nuevos requisitos que
demanda el mercado.

Ademas, al ser una compafia muy centrada en la ingenieria,
es imprescindible contar con personas que entiendan este
lenguaje y las especificaciones que manejan nuestros clien-
tes. Por ello, ademas de esas 30 personas en [+D+i, conta-
mos con otros 60 ingenieros, licenciados y técnicos espe-
cializados en todas las areas de la empresa. Es decir, de una
plantilla de unas 140 personas, alrededor de 90 son perfiles
de alta cualificacion técnica.

En nuestro sector podriamos decir que existen dos tipos de
fabricantes de valvulas: aquellos que tienen un catélogo es-
téandar y venden sobre catalogo —el cliente pide algo y se
comprueba si el producto encaja 0 no— y empresas como
la nuestra, que trabajamos sobre disefo, fabricando valvu-
las a medida. Nosotros partimos de unos disefios basicos
que adaptamos a cada proyecto vy, para hacer eso posible,
necesitamos una ingenieria muy potente. Operamos en mer-
cados como el nuclear y en aplicaciones especiales, donde
se trabaja con especificaciones muy exigentes y requisitos
concretos. Esto nos sitla en un segmento claramente mas
elevado que el del fabricante de producto en serie.

¢Como esta influyendo la digitalizacién y la inteligen-
cia artificial en sus procesos?

Es el gran reto que tenemos por delante y que ya hemos em-
pezado a acometer. Hemos implantado configuradores de
producto que nos permiten reducir de forma muy significativa
los tiempos de ingenieria a la hora de generar las listas de

SAMSON RINGO

PERFIL PROFESIONAL

José Manuel Garcia Monclus es Ingeniero Industrial
por la Escuela Técnica Superior de Ingenieros Indus-
triales de Zaragoza. Comenzé su carrera profesional
en Walthon Weir Pacific, S.A. como director de pro-
yectos, y ocupando después la Direccion Comercial
y la Direccion de Operaciones.

En el afio 2000 abandona WWP y funda, junto a otros
dos compaferos Ringo Valvulas, empresa que, al
igual que WWP, se dedica a la fabricacion de vélvulas
con destino a Centrales Nucleares y valvulas espe-
ciales. Desde 2000 hasta 2013 ejerce como director
de Operaciones de Ringo Valvulas y desde julio de
2013 se hace cargo de la Direccién General de la em-
presa hasta la actualidad, siendo ademas miembro
del Consejo de Ringo Vélvulas, S.L.
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CC Queremos incrementar nuestras ventas en el sector nuclear ahora que
existe un renacimiento de la energia nuclear en todo el mundo ,,

AND EVERYTHING
FLOWS.

materiales. También hemos avanzado en las agrupaciones de
compras por familias, gracias a la integracion del elenco de ma-
teriales liberados para compra con los planes de calidad apli-
cables a cada pieza y con los suministradores aprobados para
cada elemento, en funcion de sus requisitos.

Contamos asimismo con disefios béasicos parametrizados que
pueden generar una primera aproximacion en 3D de una familia
de valvulas, para su posterior optimizacion y personalizacion. Y,
en paralelo, hemos digitalizado por completo el control de cali-
dad de las piezas terminadas y los controles de montaje, que se
realizan mediante tablets en fabrica conectadas directamente
con nuestro ERP.

La internacionalizacion es una de las sefias de identidad
de Ringo. ¢(Cuando y por qué iniciaron esa senda?

Desde nuestros inicios, la internacionalizacion ha formado parte
de nuestro ADN. Nuestra historia anterior ya estaba muy liga-
da a los mercados exteriores y, cuando nacié Ringo, aprove-
chamos todos esos contactos y esa experiencia acumulada.
El mercado espanol es muy limitado en tamafo y, si se quiere
mantener un crecimiento sostenido en el tiempo, es imprescin-
dible salir fuera.

De hecho, cuando empezamos con Ringo, lo hicimos funda-
mentalmente volcados en la parte internacional, precisamen-
te porque el mercado nacional era muy pequefo. En Espafia,

nuestro foco inicial fue practicamente el sector nuclear, mientras
que la exportacion se centrd, en general, en aplicaciones no
nucleares. Acceder al mercado nuclear en otros paises es un
proceso mucho mas complejo, y por eso nuestra expansion ex-
terior se apoyd primero en otros segmentos industriales.

Hablando de internacionalizacion, ¢cuales han sido los
retos mas significativos?

Experiencia en exportacion teniamos mucha, porque veniamos
de Walthon Weir Pacific y contdbamos ya con un importante
bagaje internacional y una red de contactos, que también es
clave. Es decir, cuando empezamos no lo hicimos desde cero.
Sin embargo, el gran reto cuando tratas de posicionar una mar-
ca nueva, como era nuestro caso, es conseguir que el mercado
te acepte y te permita homologarte.

Cada pals tiene su cultura, su manera de trabajar y sus propias
normas, y cada cliente es distinto. En nuestro tipo de producto,
es imprescindible estar incluido en una lista de suministradores
autorizados, igual que ocurre en el ambito nuclear. Eso implica,
segun el caso, desarrollar prototipos, o bien demostrar median-
te documentacioén tu capacidad técnica y tu experiencia. Cada
cliente y cada pais tiene sus particularidades.

Al principio, légicamente, intentamos entrar primero en aque-
llos mercados donde el acceso era algo mas sencillo y, a partir
de ahi, ir generando referencias y suministros que nos fueran
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abriendo puertas en otros lugares. También hay un componen-
te cultural muy importante: no es Io mismo vender en Oriente Me-
dio que en China o en Estados Unidos.

En definitiva, el reto fundamental es conseguir que los clientes te
perciban como un proveedor de valor en un mercado muy ma-
duro, con muchisimas opciones, y que te permitan entrar en esas
listas de suministradores. ;Como se logra? Aportando mas: me-
jor producto, mejor servicio, mas rapidez de respuesta y, cuando
es posible, también mejores condiciones econdémicas.

¢Cual es el volumen actual de exportacion?
Del orden del 90%.

¢Qué riesgos financieros tiene este tipo de transaccio-
nes?

La situacion depende mucho del pais de destino. En algunos ca-
S0s, las transacciones internacionales son muy seguras, ya que
se cobran a través de cartas de crédito garantizadas y, ademas,
es posible utilizar seguros de cobro a la exportacion. En otros pai-
ses, los riesgos pueden ser mayores, pero, en general, el sector
en el que operamos es bastante serio y, en nuestro caso con-
creto, salvo alguna pequena dificultad puntual, hasta la fecha no
hemos tenido problemas de impagos.

Si es cierto que, en la actualidad, han surgido mas complicacio-
nes derivadas de la situacion geopolitica tan convulsa que vive el
mundo, pero se han concentrado en paises muy concretos, con
los que hemos optado por dejar de trabajar.

¢Qué es SAMSON? ;Cuales son sus caracteristicas mas
relevantes?

SAMSON es el mayor grupo europeo de fabricacién de valvulas,
con mas de 4.700 empleados y 17 plantas de fabricacién en dis-

ENTREVISTA

tintos paises, entre las que SAMSON Ringo es la especializada en
productos especiales y nucleares. El grupo cuenta con més de 60
oficinas comerciales propias repartidas por todo el mundo, esta
presente en los cinco continentes y alcanzd en 2024 una factura-
cién cercana a los 1.000 millones de euros.

Ademas, SAMSON ha diversificado sus productos y servicios en
cuatro grandes categorias: dos orientadas al CAPEX —“Smart
Products & Components” y “Modular Systems and Solutions”—
y dos enfocadas al OPEX —"Asset Management & Services” y
“Cognitive Solutions”. Esta estructura nos permite acompafar al
cliente tanto en la inversién inicial como en la operacién y el ciclo
de vida completo de sus instalaciones.

¢Qué ventajas ha aportado, en estos mas de 10 afos de
travesia conjunta, formar parte de un grupo multinacional?

Tras 12 afios formando parte de SAMSON, destacaria principal-
mente dos ventajas: la capacidad financiera y la capacidad co-
mercial. En el plano financiero, SAMSON es un grupo muy sanea-
do y con una gran capacidad de inversion: actualmente maneja
un plan de alrededor de 400 millones de euros destinado a la
remodelacion, modernizacion e incremento de la capacidad de
sus plantas de fabricacion. Eso nos da la estabilidad necesaria
para abordar proyectos de gran envergadura y con largos plazos
de ejecucion.

En el ambito comercial, disponer de mas de 60 oficinas pro-
pias en todo el mundo nos permite estar mucho mas cerca del
cliente, acceder a nuevos mercados y participar en oportuni-
dades a las que, de otro modo, seria muy dificil llegar.

¢En qué paises estan presentes las valvulas de Ringo?

Nuestras valvulas estan presentes en los cinco continentes.
En el ambito nuclear, suministramos a centrales y proyectos
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de alrededor de 25 paises. En aplicaciones no nucleares,
estamos practicamente en todos los paises con inversiones
relevantes en petréleo y gas —tanto en extraccion como en
transporte y procesamiento—, asi como en gases industria-
les, minerfa y otros sectores de proceso donde se requieren
valvulas de altas prestaciones.

En un mercado maduro como la fabricaciéon de valvu-
las, ¢cual es el elemento diferenciador?

Nuestro elemento diferenciador es la especializacion en pro-
ductos singulares, donde todavia es posible competir en cali-
dad, fiabilidad y servicio. Cada vez vendemos menos valvulas
manuales destinadas a sistemas puramente mecanicos de
piping y, en cambio, comercializamos mas soluciones de ins-

MUY PERSONAL

¢ Ellibro que tiene en la mesilla de noche. Cual-

quiera de Dolores Redondo, en especial los de la
Trilogia del Baztan y recientemente El Conquista-
dor, de José Luis Corral, que narra la vida del Rey
aragonés Jaime | el Conquistador.

El lugar al que siempre regresa. Dos, a mi casa

del Pirineo, donde encuentro la paz y el descanso,
y a Teruel, de donde es mi mujer y donde tengo
grandes amigos a los que, conforme pasa el tiem-
po, disfruto mas.

Una musica inolvidable. Me gustan muchos ti-
pos de musica, la musica barroca, el blues, el rock
clasico y progresivo. Dependiendo de mi estado de
animo escucho una u otra, aunque el buen rock es
probablemente mi favorita.

ENTREVISTA

trumentacion y control vinculadas a la seguridad vy la fiabilidad
de la planta.

Ademas, suministramos sistemas completos, como los HIPPS
o los by-passes de turbina, en colaboracién con otras empre-
sas, lo que nos permite ofrecer soluciones integradas de alto
valor afadido, mas alla de la simple valvula como componente
aislado.

RINGO EN EL SECTOR NUCLEAR

Ringo es socio colectivo de la Sociedad Nuclear Espa-
fnola, y colaborador destacado en sus Reuniones Anua-
les. {Como valora la pertenencia a la SNE?

Nos aporta visibilidad tanto en el &mbito nacional como en el
internacional, ya que la SNE trasciende el mercado puramente
nacional. Ademas, nos permite mantener una relacion fluida
con otros miembros y establecer colaboraciones entre em-
presas que resultan beneficiosas para todas las partes.

¢Cual es su participacion en el sector nuclear en Espa-
na? ¢Y en el mundo?

En lo referente a vélvulas, en Espafa creo que somos, con di-
ferencia, el principal suministrador para las centrales nuclea-
res espanolas.

En el ambito internacional somos muy activos en Escandina-
via (Suecia y Finlandia), asi como en Bélgica. También, y por
razones histéricas, trabajamos de forma intensa en Latinoa-
meérica (México, Argentina y Brasil), en colaboracion con TEC-
NATOM (ahora Westinghouse).

Mas recientemente, desde gque obtuvimos el sello N de ASME
en 2014, hemos abierto mercado en Estados Unidos, Canada
y Taiwéan. En la actualidad estamos involucrados en los pro-
yectos de Reino Unido, con contratos ya firmados.

Por ultimo, hasta el inicio de la guerra entre Rusia y Ucrania
realizamos numerosos suministros para centrales VVER, espe-
cialmente para Akkuyu, Kudankulam y Rooppur. Gracias a esas
referencias, actualmente estamos ejecutando un contrato para
la central de Kozloduy, en Bulgaria.

¢Qué caracteristicas diferenciales tiene la fabricacion
de valvulas para las centrales nucleares?

La cultura de seguridad nuclear y los exigentes manuales de
calidad marcan claramente la diferencia. Es imprescindible la
implicacion y concienciacion de todos los empleados, asi como
una colaboracién muy estrecha con el cliente, ya que se trata
de un producto altamente personalizado y es necesario mante-
ner una comunicacion fluida en todos los aspectos.

Ademas, debemos cumplir estrictamente los plazos y las ex-
pectativas, teniendo en cuenta que se trata de procesos de
fabricacion generalmente largos, pero con necesidades de en-
trega muy determinadas.

¢Trabajar para lo nuclear es una carta de presentacion
para otros sectores?

Definitivamente si, ya que transmite una imagen de excelencia
y calidad. No obstante, tampoco debemos olvidar que existen
servicios aun mas exigentes en cuanto a las condiciones de
operacion —fluidos utilizados, presiones, corrosion, erosion,
etc.— como es el caso de la extraccion de petrdleo y gas,
donde se nos plantean requisitos diferentes a los del mercado
nuclear.

¢Cual es su opinion sobre la continuidad de la central
nuclear de Almaraz?

Cerrarla serfa un gravisimo error. Espafia no puede permitirse
prescindir de la energia nuclear, una energia que esta consi-
derada por la UE como limpia vy libre de emisiones. Todos los
paises europeos se estan planteando volver a apostar por la
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CC Cerrar Almaraz seria un
gravisimo error. Espana
no puede permitirse
prescindir de la energia
nuclear, una energia
que esta considerada
por la UE como limpia
y libre de emisiones ,,

energia nuclear y estan acometiendo nuevas plantas o ex-
tensiones de vida operativa; hacer lo contrario irfa en contra
de la necesidad de mantener un sistema eléctrico estable en
Espana.

Ademas, quiero resaltar que el sector nuclear requiere téc-
nicos altamente especializados y constituye, por si mismo, un
motor de capacidad tecnoldgica e innovacion. Seria una pena
que, en un pais como Espafa, donde es necesario avanzar
hacia un modelo econémico de mayor valor afiadido, el sector
profesional nuclear desapareciera, perdiendo un conocimiento
técnico y tecnoldgico que seria muy dificil de recuperar.

Ademas del nuclear, ¢en qué sectores trabajan? ;Cual
es el volumen de facturacién?

En 2025 esperamos cerrar €l gjercicio en torno a los 50 mi-
llones de euros, de los cuales aproximadamente un 30 % se
destina al sector nuclear y el 70 % al sector convencional.

Dentro de este Ultimo, el petrdleo y gas, el sector petroquimico
y el manejo de gas licuado son los mas importantes, pero tam-
bién suministramos valvulas para gases industriales, mineria,
plantas de generacion de energia convencional (termosolares,
térmicas y ciclos combinados) y, mas recientemente, para
aplicaciones de hidrégeno liquido a -253 °C.

UNA MIRADA DE PRESENTE HACIA EL FUTURO

Ringo Valvulas acaba de inaugurar una nueva fabrica,
manteniendo siempre su localizacién en Zaragoza,
un proyecto que se inicié en plena crisis energética
de 2021 originada por la invasion de Rusia a Ucrania.
¢Coémo ha influido esta nueva crisis en los planes de la
compaihia?

Nos provoco un incremento significativo de los costes, ya que
practicamente todo subié de precio. Esto nos obligd a recal-
cular y replantear toda la inversion, con el consiguiente retraso
en nuestros planes.

¢Cual ha sido la inversiéon?

Finalmente, la inversion ha sido de unos 10 millones de euros,
incluyendo la adquisicion del terreno, la construccion de la
nueva planta y la mayor parte de los equipamientos.

¢Qué representa Ringo para la economia de la zona?

Aportamos nuestro granito de arena a la economia aragonesa.
Evidentemente, hay empresas en la zona mucho mayores que
la nuestra por volumen de facturacion, pero, como comentaba
antes, nuestro sector es muy técnico y, por tanto, creo que
nuestra influencia es mayor en lo que se refiere al desarrollo
de soluciones de ingenieria que demandamos a nuestros pro-
veedores y en nuestras colaboraciones con la Universidad de
Zaragoza.

ENTREVISTA

También estamos orgullosos de que una empresa aragonesa
de nuestro tamafo sea conocida en muchisimos paises del
mundo y figure en la mayoria de las listas de proveedores ho-
mologados de las empresas energéticas mas importantes del
planeta.

¢Se apoyan en talleres locales?

Si, siempre que podemos apostamos por la cercania. No obs-
tante, debido a la gran variedad de productos y a la diversidad
de mercados en los que estamos presentes, contamos tam-
bién con proveedores en todo el mundo: dentro de Espana, en
Europa y también fuera del ambito europeo.

¢Coémo se enfrenta Ringo a la actual situacion de esca-
sez de profesionales cualificados?

Con formacion propia. Hoy por hoy es muy complicado en-
contrar profesionales cualificados que puedan trabajar a pleno
rendimiento desde el primer dia que se incorporan a la empre-
sa. Por ello, hace ya unos anos decidimos apostar por contra-
tar personas mas jovenes, con buena formacion académica y
ganas de aprender, para formarlas internamente.

En general, estamos satisfechos y creemos que, sin ninguna
duda, podemos garantizar el relevo generacional de la empre-
sa.

25 afios y varias crisis después, se puede decir que el
balance es satisfactorio. Sin embargo, las empresas
tienen el reto permanente de crecer y seguir creando
riqueza, empleo y, en nuestro sector, aportando tecno-
logia. {Cudles son los siguientes retos para Ringo Val-
vulas?

Especializarnos ain mas y acceder a mercados y clientes mas
tecnoldgicos. Queremos incrementar nuestras ventas en el
sector nuclear ahora que existe un renacimiento de la energia
nuclear en todo el mundo. Para ello, hemos liberado espacio
en nuestra antigua planta, qgue hemos destinado en exclusiva
a la fabricacion de vélvulas nucleares, con un equipo especifi-
co dedicado Unicamente a esta area.

También buscamos crecer en los mercados convencionales
de la mano de nuestro grupo, reforzando nuestros mercados
naturales (oil & gas) e impulsando otros como los gases indus-
triales, la mineria y el hidrégeno.

Por ultimo, queremos competir con nuevos desarrollos, como
las valvulas axiales, las Rising Stem y sistemas avanzados co-
mo los HIPPS. m
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